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Ledende regional investeringsbank 

Sparebank 1 SR-Bank er Norges 5. største bank 

 53 kontorer i Rogaland, 
Hordaland og Agder  

 Forvaltningskapital ca. NOK 200 
milliarder 

 300 000 privatkunder 

 16 000 bedriftskunder 

 1 200 ansatte 

Corporate Finance 

 Kjøp salg av virksomheter 

 Aksjeemisjoner 

 Børsnoteringer 

 Obligasjoner 

 Verdivurdering 

 Fairness opinions 

 Bankfinansiering 

 Prosjektfinansiering 

 Eiendomssyndikater 

Finans 

Forsikring 

1839 

1855 

1871 

1887 

1903 

1919 

1935 

1951 

1967 

1983 2015 

1999 

Sparebank 1 SR-Bank skal være Sør- og Vestlandets mest attraktive leverandør av finansielle tjenester.  Dette skal være basert på:  
Gode kundeopplevelser – sterk lagfølelse og profesjonalitet – lokal forankring og beslutningskraft – soliditet, lønnsomhet og tillit i markedet. 

Markets 

Aksje- og 
obligasjonshandel 

 Aksjehandel 

 Handel med 
obligasjoner 

 Aksjehandel på nettet 

 Rådgivning og 
oppfølging 

 Nyheter og handelsflyt 

 Rapporter og analyse 

 Tilgang til investeringer 

Valuta 

 Rentesikring/ SWAP 

 Valutahandel 

 Derivater 

 Trading 

 Megler overvåking 

 Rapporter og analyse 

 Tilgang til investeringer 
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Sparebank 1 SR-Bank kjøper Swedbank First Securities Stavanger 

I forbindelse med transaksjonen innledes det et nært samarbeid mellom SR-Bank Markets og Swedbank 
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Rådgiver for Scanmet ved 
salg av selskapet til Bergen 

Group 

*) Mange av transaksjonene ble gjennomført av Swedbank Stavanger sitt team før kontoret ble kjøpt av Sparebank 1 SR-Bank 

Rådgiver for EQT ved kjøp av 
StormGeo 

Rådgiver for Rothschild ved 
kjøp av Metron 

Rådgiver for Hitecvision ved 
salg av ITM til Bandak Group 

Rådgiver for Schlumberger 
ved kjøp av  

GeoKnowledge AS 

Rådgiver for Acona  ved kjøp 
av Fraser Offshore 

Rådgiver for Norwegian Seals 
ved salg av selskapet til 

Fenner 

Rådgiver for Agora ved salg 
av selskapet til Cairn Energy 

USD 450m 

Rådgiver for Schlumberger 
ved kjøp av SPT Group 

Rådgiver for NOV ved kjøp av 
NKT Flexibles 

DKK 3,800m 

Privat plassering 

USD 525m 

Børsnotering og privat 
plassering 

NOK 118m 

Rådgiver for Malthus ved salg 
av Lift&Maskin divisjonen til 

Brubakken 

Rådgiver for Risa konsernet 
ved salg av AS Betong til 

Spenncon 

Ikke offentliggjort 

Rådgiver for Risa konsernet 
ved salg av eiendom 

Rådgiver for Service 
Property ved salg av 45 

barnehage eiendommer til 
Adolfsen Gruppen 

Service  

Property AS 

 
Rådgiver I fusjonen mellom 
Time Sparebank og Klepp 

Sparebank 

Rådgiver ved salg av Høili’s 
engrosvirksomhet og 

Europris til Industrikapital 

Ikke offentliggjort Ikke offentliggjort Ikke offentliggjort Ikke offentliggjort 

Ikke offentliggjort Ikke offentliggjort Ikke offentliggjort Ikke offentliggjort Ikke offentliggjort 

Ikke offentliggjort Ikke offentliggjort Ikke offentliggjort Ikke offentliggjort 

Noen utvalgte transaksjoner *) 

http://bergen-group.no/
http://www.crudecorp.no/
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Rådgiver for Hitec Products 
Drilling ved salg av selskapet 

til Hitecvision 

Rådgiver for Schlumberger  
ved kjøp av Eastern Echo 

NOK 4,600m 

Rådgiver for Hitecvision ved 
kjøp av Aarbakke AS 

Rådgiver for Hitecvision  
ved kjøp av  

Sørco Gruppen AS 

Rådgiver for Cegal ved salg av 
selskapet til Norvestor Equity 

Rådgiver for Hitecvision og 
andre aksjonærer ved kjøp av 

Bjørge ASA 

NOK 470m 

Noen utvalgte transaksjoner *) 

*) Mange av transaksjonene ble gjennomført av Swedbank Stavanger sitt team før kontoret ble kjøpt av Sparebank 1 SR-Bank 

Utstedelse av obligasjonslån 
 

Joint hovedtilrettelegger 

Utstedelse av obligasjonslån 
 

Hovedtilrettelegger 

Utstedelse av obligasjonslån 
 

Hovedtilrettelegger 

Utstedelse av High Yield  
obligasjonslån 

 
Tilrettelegger 

NOK 600m 

Utstedelse av High Yield  
obligasjonslån 

 
Finansiell rådgiver 

Blokk handel 
 

Tilrettelegger 

Privat plassering 
 

Co-hovedtilrettelegger 

Finansiell rådgiver & 
privat plassering 

 
Hovedtilrettelegger 

Privat plassering 
 

Tilrettelegger 

HVPE VI Feeder 
 

Finansiell rådgiver  &  
privat plassering 

 
Rådgiver for SportsClub i 

fusjonen mellom 
SportsClub og Elixia 

 

Rådgiver for Barnebygg ved 
salg av selskapet til Capman 

Ikke offentliggjort Ikke offentliggjort Ikke offentliggjort Ikke offentliggjort Ikke offentliggjort 

Ikke offentliggjort Ikke offentliggjort Ikke offentliggjort Ikke offentliggjort Ikke offentliggjort 

Ikke offentliggjort Ikke offentliggjort Ikke offentliggjort Ikke offentliggjort Ikke offentliggjort 

http://www.comrod.no/
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Ulike årsaker til at selskaper selges 

Ulike årsaker til at dagens eier ønsker å selge hele eller deler av selskapet: 

• Ny eier eller deleier vil kunne bidra med kapital og kompetanse til å utvikle selskapet raskere og på en bedre måte 

enn dagens eier 

• En ny eier kan realisere betydelige synergier  

• Selskapet trenger ny eierstruktur, eksempelvis ved at selskapet går fra å ha bare aktive eiere til å ha en kombinasjon 

av aktive og passive eiere 

• Dagens eier ønsker å realisere verdiene, eller deler av verdiene, som er bygget opp 

• Dagens aktive eier går av med pensjon 

• Ønske om å gjøre andre ting i livet! 

• Markedet som selskapet opererer i er på "all time high" 
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Ulike kjøpergrupper 

• Industrielle kjøpere 

• Er ofte de som er villige til å betale den høyeste prisen som følge av at de kan realisere synergier 

• Ønsker ofte å kjøpe 100% av aksjene 

• Vanligvis ikke så avhengig av eksisterende ledelse som andre kjøpere 

• Private Equity (PE) fond 

• Dette har blitt en stor og stadig viktigere kjøpergruppe 

• PE fond har hentet inn mye kapital etter finanskrisen i 2008 – 2009 

• De er aktive eiere som bidrar med både kapital og kompetanse 

• I de aller fleste oppkjøpene de foretar kjøper de mindre enn 100% av aksjene 

• Ledelsen og nøkkelpersoner er vanligvis medinvestorer 

• Aksjonæravtale; PE fondet vil kreve å ha kontroll på videresalget av selskapet; fondet skal oppløses etter et gitt antall 

år; medsalgsrett og medsalgsplikt (drag and tag along clause) 

• Private investorer, ”Family offices” 

• Co-investerer ofte sammen med ledelsen og nøkkelansatte 

• Den nye eierens bakgrunn og kompetanse er avgjørende for hvor aktivt eieren ønsker å bidra 

• Finansinstitusjoner 

• Er normalt ikke involvert i driften 

• Er avhengige av aktive eiere 

• Foretrekker likvide investeringer 
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Hvordan finner vi kjøpere? 

• Selskapsanalyse, f.eks. 

• Produkter/tjenster, marked, strategi, etc. 

• Lønnsomhet per produktgruppe 

• Lønnsomhet per markedssegment 

• Hvilke produkter/tjenester har størst utviklingspotensiale 

• Nye produkter? 

• Kunnskap om industrien/bransjen 

• Industrianalyser 

• Makrotrender 

• Analyse av de største aktørene 

• Konkurrentanalyse 

• Kunnskap om hovedkonkurrentene 

• Andre sammenlignbare transaksjoner 

• Hvem er kjøpere 

• Prising 

• Generell kunnskap om investormarkedet 

• Løpende kontakt med investorer 

• Personlige kontakter 

• Vi starter ikke en salgsprosess uten å ha identifisert potensielle kjøpere i forkant! 
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Verdivurdering 

• Markedspris  

• Det er viktig at eier og vi som finansiell rådgiver har en felles forståelse av hva som er realistisk markedspris 

• Ulike modeller for verdsettelse 

• Prisingsmultipler for sammenlignbare selskaper 

• Transaksjonsmultipler for sammenlignbare transaksjoner 

• Neddiskontert kontantstrøm 

• [Bokført egenkapital] 

• Det sentrale: Estimere nåverdi av fremtidig kontantstrøm til eier 

• Markedsprisen er den prisen kjøper er villig til å betale! 

• Timing er en nøkkelfaktor 
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Hvordan tror vi kjøpere vil vurdere Selskapet 

Investors 
vurdering 

Rendyrket 
virksomhet / 
konglomerat 

Vekstutsiktene 

Attraktivt for 
fremtidige 

kjøpere 

Skalerbar 
forretningsmodell 

Markeds- 
posisjon 

Lønnsomhet 

Erfaren ledelse med 
dokumenterte resultater 

? 

? 

? 
? 

? 

? 

? 
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Salgsprosessen 

 Vurdere driften, 

lønnsomhet 

 Utarbeide 

verdivurdering 

 Definere selgers 

mål 

 Utarbeide 

foreløpig 

markedsførings- 

strategi 

 Gjennomføre 

selger due 

diligence dersom 

dette anses 

nødvendig 

 

 Identifisere og 

evaluere potensielle 

kjøpere 

 Definere de mest 

sentrale salgs- 

argumentene 

 Utarbeide 

one-pager 

 Utarbeide investor-

presentasjon 

 Skreddersy 

tilnærmingen til hver 

enkelt kjøper 

 Fullføre 

markedsførings-

strategien 

• Kontakte kjøpere 

• Distribuere 

one-pager 

• Signere 

konfidensialitets-

erklæring 

• Distribuere 

investor-

presentasjon 

• Arrangere 

management 

presentasjoner 

• Motta indikative bud 

• Sette opp datarom 

• Invitere utvalgte 

bydere til å gi 

endelig bud 

– Pris 

– Vilkår 

– Strategi mht 

selskapet, ledelsen, 

ansatte 

– osv. 

• Koordinere 

forespørsler om 

tilleggsinformasjon 

• Distribuere 

aksjekjøpsavtale 

• Motta endelige bud med 

forbehold om due 

diligence og 

styregodkjenning 

• Gjennomføre 

forhandlinger 

• Skattespørsmål må 

vurderes nøye før 

signering av 

aksjekjøpsavtale 

• Signering av aksje-

kjøpsavtale med 

forbehold om due 

diligence og 

styregodkjenning 

• Administrere due 

diligence prosessen 

• Forhandlinger 

vedrørende due 

diligence funn 

• Gjennomføre 

transaksjonen 

Gjennomgå og 

forstå selskapets 

virksomhet 

Uke  
1-2 

Utarbeide 

presentasjons- 

materiale; indentifisere 

kjøpere 

Uke  
3-5 

Kontakte og  

motivere 

potensielle kjøpere; 

indikative bud 

 Uke 
6-10  

Invitere til endelig 

bud; fremskaffe etter- 

spurt informasjon 

 Uke 
10-12  

Motta endelige bud, 

forhandle og gjennomføre 

transaksjonen 

Uke 
12-16+ 
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Salgsprosessen – ulike strategier 

Salgs-

strategi Beskrivelse 

Antall 

kjøpere Fordeler Ulemper 

Bakgrunn for valg av 

salgsstrategi 

En kjøper 

• Identifisere den mest 

sannsynlige kjøperen 

1 • All innsats mot en kjøper 

• Lavest sannsynlighet for 

at informasjon kommer 

ut 

• Rask gjennomføring 

• Minst forstyrrelse av 

selskapets drift 

• Avhengig av forhandlinger 

med en part 

• Maksimerer ikke 

nødvendigvis prisen 

• Ville andre kjøpere ha 

betalt mer? 

• Klar oppfatning av hvem som 

er den mest logiske kjøperen 

• Viktig at ledelsen bruker 

minst mulig tid på prosessen 

og at driften påvirkes minst 

mulig 

• Har en sterk 

forhandlingsposisjon 

Kontakt 

med et 

begrenset 

antall 

kjøpere 

• Presentasjonsmaterialet 

skreddersys 

• Det kommuniseres ingen 

formelle retningslinjer for 

prosessen 

• Ingen offentlig 

informasjon om at det 

pågår en prosess 

2-5 • Relativt rask 

gjennomføring 

• Begrenset risiko for at 

informasjon kommer ut 

• Begrenset forstyrrelse 

av selskapets drift 

• Kjøperne opplever at de 

er i konkurranse 

• Krever at ledelsen bruker 

relativt mye tid på 

prosessen 

• Risiko for å ikke komme i 

kontakt med alle 

interesserte kjøpere 

• Vil ikke nødvendigvis 

maksimere salgsprisen 

• Et begrenset antall logiske 

kjøpere 

• Stor betydning at det ikke 

kommer ut informasjon om at 

prosessen pågår, ledelsen må 

bruke lite på dette og driften 

må forstyrres minst mulig 

Kontrollert 

auksjon 

• Et begrenset antall 

kjøpere kontaktes 

• Krever formelle 

retningslinjer for hvordan 

prosessen skal 

gjennomføres 

• Ingen offentliggjøring 

6-15 • Relativt god test av 

markedsprisen 

• God kontroll på 

prosessen 

• Kjøperne opplever at de 

er i sterk konkurranse 

• Gode kjøpere kan takke 

nei til å delta i prosessen 

• Krever at ledelsen bruker 

mye tid 

• Risiko for at driften 

forstyrres som følge av 

rykter i markedet 

• Oppnår god balanse mellom 

konfidensialitet og salgspris 

Offentlig 

auksjon 

• Informasjon om 

prosessen offentliggjøres 

• Informasjon om selskapet 

oversendes et stort antall 

kjøpere 

16+ • Størst sannsynlighet for 

å oppnå høyest pris 

• “Skjulte kjøpere” kan 

komme på banen 

• Kan tiltrekke seg interesse 

fra “Tire kickers” 

• Størst risiko for å forstyrre 

selskapets drift 

• Dersom prosessen 

mislykkes kan dette være 

skadelig for selskapet 

• Vanskelig å identifisere 

potensielle kjøpere 

• Liten sannsynlighet for at 

driften påvirkes negativt av at 

det kommer ut informasjon 

om at salgsprosess pågår  

• Mest mulig fokus på å 

maksimere aksjonærverdiene 




