GENERATIONSSKIFTE I @-VIRKSOMHEDER

Et vellykket generationsskifte er et flot mal for enhver virksomhed!

Hvorfor?

Men hvorfor skal man da overhovedet arbejde pa at salge sin virksomhed? Hvis man som ejer
har trukket penge ud undervejs og har sit pa det tgrre rent gkonomisk, kan man vel blot
veaelge at dreje ngglen om, og fortsat bo i bygningerne? Det kan man ja, og er i sin gode ret til.
Men glaeden ved at se sin virksomhed leve videre og oven i kgbet blomstre op af nye krzefter
og yngre ideer, er nok veerd at kaeempe for at opleve.

For gen som sadan er det ogsa meget vaerdifuldt, at virksomheder fortsaetter og udvikles, da
hver eneste g-virksomhed traekker kunder og samarbejdspartnere til gen, skaber omsatning
og dermed gger grundlaget for bosatning.

Vi har oven i kgbet set flere eksempler p3, at et videresalg af virksomheden, friszetter energi
hos salgerne til start af nye projekter og virksomheder pa gen.

Hvorndr?

Hvornar skal man begynde at forberede et generationsskifte?
Det korte svar er: Lang tid for man tror!
Det er der flere arsager til.

e For det fgrste tager det ofte laengere tid end ventet at ggre en virksomhed klar til salg,
at finde en kgber og at forhandle en aftale pa plads.

e For detandet er det nemmere at salge en virksomhed, der kgrer godt og aktivt, end en
virksomhed, der virker treet og er gdet i sta.

e For det tredje kreever processen tid og energi hos szlgeren, sa man skal ikke vente for
laenge.

Hvordan?
Processen for generationsskifte bestar kort sagt af fem faser

1. Oprydning, udskillelse og afslutning af dele af virksomheder, der ikke skal med i salget.
Maske fordi de ikke er rentable, elle fordi de neermere har hobby-praeg dig, som ejer.

2. Udarbejdelse af et salgsprospekt med beskrivelse af virksomhedens kunder, ydelser og
gkonomi. Fotografering m.m. Kontakt til professionel support, fx revisor,
erhvervsmaegler, lokalt erhvervsrad/-center.

1. Fastseettelse af en pris, der dels kan beregnes ud fra omsaetning, men ogsa skal bygge
pa fremtidsscenarier og pa, hvad der mere bredt kan kaldes en markedspris.

3. Aktiv opsggning af kunder, bade selv og via ambassadgrer, som dels kender
virksomheden, og dels har kontakter inden for den sandsynlige kgbergruppe

4. Besgg, forhandlinger og endelig aftale.



Hvilken form for professionel hjeelp skal man bruge i processen?

Det varierer meget.

e Nogen salgere vaelger tidligt at kontakte en erhvervsmagler med et godt ry, og aftale
hvad man selv skal sta for i processen, og hvad maegleren skal tage sig af. Her kan det
betale sig at spgrge sig for: hvem har andre haft gleede af at bruge?

e Andre starter med at tale med egen revisor for at klarggre et salgsprospekt og en pris.
e Andre kontakter tidligt deres advokat for at fa afklaret spgrgsmal om evt. opdeling af
virksomheden pa flere cvr.nr., evt. udmatrikulering af jord, hvis det skal szelges til

forskellige eller man selv skal bevare noget.

e Endelig kan man have megen glaede af at bruge sit lokale erhvervscenter eller
erhvervsrad, som ofte bade kan vare behjzlpelig med at skaffe kontakt til mulige
kgbere og hjelpe med gode rad om finansiering af handlen.

Hvordan gor man sig personligt klar til at saelge?

Det er igen meget forskelligt:

e Nogen motiveres af tanken om den opblomstring, som virksomheden kan fa af nye
kreefter.

¢ Andre motiveres af skreekscenariet om at kunderne ellers vil komme til en lukket dgr
og en dgd telefon pa et tidspunkt.

e For nogen er det godt at snakke med familie og venner om beslutningen,

e Forandre er det bedst at bruge professionelle maglere eller revisoren til at
forberedelse sig pa et salg.

Hvem har interesse i at kabe en g-virksomhed?

Er det da sa nemt at finde kgbere til en g-virksomhed? Det kan man aldrig svare pa ndar man
bagefter kigger tilbage pa processen.
Fglgende malgrupper kan overvejes:

e Folk, der allerede bor pa gen og kender virksomheden godt
¢ Folk med tilknytning til gen, som sommergzester eller med bekendte pa gen.

¢ Folk med brancheerfaring inden for turisme, fgdevarer, events eller andet, og som kan
se muligheder i at etablere sig netop pa en mindre g.

e Folkder fagrst og fremmest gnsker en anden livsform, og som har professionel indsigt
og gkonomi til at etablere sig pa en anden

e Ogall de andre, som vi slet ikke havde forestillet os ville vare interesserede kgbere

Hvor dben skal man vare om at virksomheden er til salg?

Spgrgsmal der melder sig kan vaere:
e Kan det ikke skade virksomhedens ry?

e Skaber det ikke usikkerhed blandt leverandgrer og faste kunder, der kan fgre til
kortere betalingsfrister etc.?



Jo, det er en reel risiko, og derfor ma det veere en konkret vurdering, man selv foretager som
saelger.

Det vil dog ofte blive mgdt med respekt fra alle sider, at man aktivt arbejder for salg af en @-
virksomhed til en god kgber, som kan gavne livet pa gen. Hvis man selv omtaler det som
positivt at virksomheden er klar til generationsskifte, stiger sandsynligheden derfor ogsd for at
omgivelserne vil reagere pd samme mdde.

Vi hgrer fra bade salgere og kgbere at g-virksomheder, at generationsskiftet kan vaere en
spendende og livgivende periode, som skaffer nyt liv til gen.
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