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Du kan hamta detta material pa www.almi.se och géra noteringar direkt i datorn. Skicka garna synpunkter till ake.olsson@almi.se

Med detta material hoppas vi kunna ge savél nystartare som foretagare en kort sammanfattning av amnet "kopa
foretag” och en checklista 6ver sadant man bér observera nar man granskar ett foretag.

Klargor dina skal!

Skalen till att kopa ett foretag varierar forstas. Ett féretag som képer ett annat foretag kan gora det av en méangd olika
orsaker, t.ex. for att fa produktionssamordning, for att fa tillgang till ett varumérke, for att képa upp en konkurrent etc.

Innan sokandet efter ett féretag borjar, bér skélen for kopet formuleras. Det &r annars risk att spannande objekt skapar
entusiasm och drar ivag intresset fran de ursprungliga motiven.

Nystartaren, som inte tidigare drivit foretag, har framst sina personliga motiv att utga fran. Att kpa ett foretag kan vara
ett satt att snabbt komma in i rollen som foretagare och att slippa en krdvande uppbyggnadsperiod. Ett annat satt &r att
bli franchisetagare, dar man gar in i ett fardigt foretagskoncept. Det senare kommer inte att beroras vidare har. Ga
igenom bilagan "De personliga motiven”!

Bdrja med checklistan

Redan innan du borjar soka foretag att kdpa &r det lampligt att ga igenom detta arbetsmaterial. Fragorna som bérjar
under rubriken "Analys av foretaget” ger en struktur, en anvandbar ordning for hur du kan granska ett foretag, dess
omvarld och verksamhet. Nar du val funnit ett eller flera objekt startar analysen pa allvar. Checklistan &r gjord utifran ett
brett perspektiv av féretag men skall forhoppningsvis vara till god nytta just i ditt fall. Givetvis &r det inte alltid méjligt att
fa fram den information man onskar, man far da néja sig med att "’komma sanningen sa nara som majligt”.

Var finner man féretag som ér till salu?

Dagspressen liksom afférstidningar och branschtidningar innehaller kontinuerligt annonser om féretag som ar till salu.
Bland annonsgérerna finns foretagsférmedlande organisationer/féretag. Dessa har ocksa ofta en plats pa sin webb - sida
dar foretag presenteras men dar man ocksa kan anmala sitt intresse som kopare. Sok t.ex. pa ordet
"foretagsformedling”. En del revisorer/revisionsforetag bistar ocksa sina kundforetag vid forsaljning och kan darfor sta
bakom annonser i press och information pa Internet.

Vad &r det du koper?

Utgangslaget ar helt naturligt att det man koper &r aktier i ett aktiebolag eller andelar i ett handelsholag. Ersattningen for
aktier eller andelar gar da till &garen/séljaren.

Nar det galler mindre foretag &r det ofta frdga om att man i stéllet koper ut "inkrdm”, dvs. tillgangar i nagon form.
Ersattningen for kopet gar da till det saljande foretaget. Vid kop fran enskild firma ar det alltid fraga om kop av tillgangar
dar ersattningen gar till naringsidkaren, den enskilda firman.

Priset

Vardet pa det foretag du koper, aktier eller inkram, bestams i forhandling mellan képare och séljare. Det finns alltsa
inget pris som kan faststéllas objektivt. Daremot finns det metoder som ger utgangspunkt for fortsatta férhandlingar.
Vardering av ett foretag utgar oftast fran tva synsatt som ofta kombineras. Det ena ar att resultatutvecklingen,
avkastningen, avgor priset pa foretaget. Det andra &r att substansen, tillgangar minus skulder, ar grund for priset. Man
utgar da ifran att foretaget skall fortsétta sin verksamhet ungefar pa samma sétt som tidigare.
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Som képare lyssnar du férstas pa saljarens argument, men du gor ocksa en egen bedémning innan du gar in i
forhandlingar. Ga inte med pa nagot pris forran du har kommit 1angt i ditt analysarbete. Ta hjélp av radgivare, diskutera
utifran den analys du gjort (forslagsvis enligt checklistan som foljer hér).

Tanker du anvanda foretagets nuvarande bank och revisor? Fundera éver pa vilkens sida de star i forhandlingarna om
kép?

Ekonomihistorik — hjalpmedel for din analys

Aktiebolagets bokslut &r offentliga och kan bestallas fran Bolagsverket. Ar du allvarlig spekulant skall du forstés fa detta
material direkt fran séljaren eller séljarens representant, férslagsvis for de senaste tre aren. Beroende pa
foretagsstorlek, omfattningen av olika marknadsomraden, verksamhetsdelar etc. kan det behtvas kompletterande
material och det bér du begéra att fa.

Ar saljaren en enskild naringsidkare (enskild firma) eller handelsbolag, finns inga offentliga bokslut. Detta far alltsa
begéras fran saljaren. Liksom for aktiebolaget kan kompletterande material behdvas, t.ex. resultat- och balansrakning,
specificerad konto for konto.

Vardet av ett foretag ar beroende av parternas uppfattning. Resultatutvecklingen ar anda alltid i fokus for intresset
liksom tillgangarna i foretaget eller substansen, i princip skillnaden mellan tillgangar och skulder.

Vid bedémning av resultat behover justeringar ofta géras sa att kostnaderna &r relevanta och marknadsméssiga.
Balansrakningens poster behtver ocksa granskas. Ett exempel &r hur vérdering av varulager har skett och om samma
varderingsmetod anvants Gver aren.

Ordna ekonomiskt underlag for det foretag du &r intresserad av och ga igenom med radgivare!

Analys av foretaget Foretagshamn:

Vill du snabbt fa en uppfattning om foretagets lage sa ar en granskning av tidigare bokslut ett bra satt, men vill du
darefter verkligen se att det &r ratt foretag du koper, sa kravs en mera omfattande analys. Anvand géarna
checklistan/analysmaterialet som féljer har!

1 Foretagets omvérld:

a. Vilken marknad &r foretaget verksamt pa - geografiskt, bransch eller annat?

b. Vilka ar foretagets kunder eller kundgrupper?

c. Vilka ar foretagets produkter eller produktgrupper (produkt = tjanst)?

d. Hurlénsamma é&r de olika kundgrupperna, produktgrupperna eller kombinationen av dem?

e. Finns det starkt beroende av ett fatal kunder?
f. Arnuvarande produkter/tjanster gdngbara i ett langre perspektiv eller kravs fornyelse?
g. Sker produktutveckling tillsammans med kunderna?

Vilka &r de viktigaste konkurrenterna? Hur starkt star det foretag du granskar i forhallande till konkurrenterna?
Vet du tillrackligt om konkurrenterna for att kunna bedéma?

i.  Vad kommer att handa fram6ver dar foretaget &r belaget? Finns det t.ex. planer fran kommunens sida att
forandra gator mm dar foretaget ar beldget? Kommer det att ske etableringar i grannskapet som gynnar eller
stor foretaget?

j.  Arforetaget beroende av sérskilda regler och tillstand, av modesvangningar, trender och
teknologiférandringar? Vad kan véntas framover?

Gor en sammanfattning av hot och méjligheter? Hur kan du, som kdpare, undvika hoten och ta vara pa mdjligheterna.
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2 Foretagets formaga att havda sig i konkurrensen genom utatriktade aktiviteter

a. Med vilka medvetna medel hdvdar sig foretaget idag i konkurrensen? Sortera gérna efter de traditionella
konkurrensmedlen produkt, pris, plats (I4ge, lokaler, distribution etc.), paverkan (reklam, pr, mm) och
personalens kompetens och profil.

b. Finns det nagot i foretagets profil eller aktiviteter som &r unikt eller avgorande for framgang?

c. Finns varumérke eller patent som tillh6r féretaget? Anvénds de aktivt i marknadsforingen? Vilken betydelse
har de for konkurrensprofilen?

d. Notera dina 6vriga observationer om konkurrenternas starka och svaga sidor?

e. Har foretagets nuvarande &gare, eller nyckelpersoner bland personalen, speciella relationer till kunder,
leverantérer etc. av sadan betydelse att det ar avgorande fér konkurrensférmagan? Vad hander om du tar
over?

Summera med starka och svaga sidor av betydelse. Vad vill du ta vara pa och vad vill du férandra?

3 Resurser och inre effektivitet:
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Hur &r foretagets organisation? Verkar den fungera?

Ar lokalerna val disponerade? Kan produktion, verksamhet, administration fungera rationellt? Finns lampliga
personal- och hygienutrymmen?

Ar utrustning och metoder moderna och val underhalina?
Anvénds 1&mplig teknisk utrustning i administration och produktionsstyrning?

Kraver kunderna att det skall finnas kvalitetsledningssystem eller andra ledningssystem? Finns det sadana
inférda? Anvénds systemen?

Hur foljer man riktlinjer av typen hygien och arbetsmiljo?
Hur hanteras forrad och varulager?
Hur stor &r kapitalbindningen, hur stort varde finns genomsnittligt i férrad och lager?

Vilka investeringar maste goras framéver?

Summera med starka och svaga sidor av betydelse. Vad vill du ta vara pa och vad vill du férandra?

4 Personalen, effektiviteten och kompetensen

a.
b.

C.

d.

Hur &r personalens kompetens och attityd nér det géller att hantera utrustning och metoder?
Hur &r férmagan att hantera férandringar?

Identifiera nyckelpersoner och deras attityd till férandringar. Kommer de att stanna kvar vid &garskifte?
Nyckelpersoner kan finnas vad galler kompetens, hantering av utrustning etc., men aven nar det galler kund-
och leverantérsrelationer. Det kan ocksa finnas informella ledare som paverkar ett férandringsskede.

Beddm personalens kompetensutvecklingshbehov!

Summera starka och svaga sidor av betydelse. Vad vill du ta vara pa och vad vill du forandra?
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5 Kundorientering i féretaget

a. Foretaget kan vara "produkt- och produktionsorienterat” mera an kundorienterat, vilket innebdr svagheter i
nulaget men kanske kan innebdra méjligheter for en ny dgare. Kundorientering innebér att relationer med
kunderna och lyhordhet for deras behov paverkar foretaget i alla avseenden, saval i utformningen av
produkter/tjanster, marknadsaktiviteter som i verksamheten i évrigt.

b. I vilken utstrdckning finns reklamationer och hur hanteras de?

Beddm foretagets kundorientering och vérdera dina méjligheter att forandra féretaget.

6 Foretagets nuvarande ataganden och andra forhallanden

a. Tagreda pa vilka avtal som finns med personalen om anstallningsvillkor o annat! Kontrollera lonelaget!

b. Vilka avtal finns med leverantérer, kunder, speditionsforetag m.fl.?

c. Vilka kredittider lamnar foretaget till kunderna?

d. Vilka kredittider far foretaget fran leverantérerna?

e. Uppfyller foretaget stallda miljokrav? Finns risk for aterstallningskrav av typen férorening i mark eller annat?

f.  Finns serviceavtal for utrustning?

g. Finns personal som ar kunnig pa skotsel av utrustningen? Innebar det nagon forandring pa detta omrade om
du tar 6ver foretaget?

h. Vilka garantier lamnas till kunderna och vilka garantiataganden finns kvar efter 6vertagande av foretaget?

i.  Har du granskat hyresavtal? Ar hyran rimlig? Kommer du att f& hyresvardens tillstand att ta Gver avtalet? Hur
l&nge &r du bunden av avtalet? Hur &r det med uppsagningstid o. dylikt? Finns det indexreglering av hyran?
Kréaver hyresvarden garanti?

GG6r en bedémning av starka och svaga sidor i foretagets olika ataganden och avtal. Finns det hot och finns det
méjligheter for dig som kopare.
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Overvéaganden

a. Vad hander pa olika omraden i féretaget nar nuvarande &garen lamnar?
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e. Kan du finna ett battre sétt att finansiera foretagets drift &n vad som &r fallet nu?

h. Kommer foretaget att ha kapitalbehov sedan du tagit dver, t.ex. for investering eller expansion? Hur skall det
finansieras?

Avtalspunkter — 6vertagande av aktier eller inkram

| bilaga finns checklista pa punkter som kan vara aktuella att inga i avtal. Granska dem i forvag sa har du nytta av dem i
analysen.

Affarsplan och budget

Nar objektet som skall kipas ar funnet och analysen ar klar ar det dags att gora en affarsplan inklusive budget! Utga
fran det siffermaterial du fatt fran nuvarande &gare och fran de planer du sjélv har for féretagets fortsatta drift! Du sjélv
och dina finansidrer behgver forsaljningsbudget, kapitalbehovi/finansiering, resultatbudget och likviditetsbudget.

Har du gjort avskrivning av eventuellt goodwillvérde? Kan du "rékna hem” satsningen?
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DE PERSONLIGA MOTIVEN

Motiv och drivkrafter

Klargdr just dina motiv och drivkrafter for att starta/kopa foretag. Ett av skélen &r helt naturligt att det ocksa skall ge
ekonomiskt utbyte. Annat kan t.ex. vara att du under ett antal ar vill driva ett foretag som engagerar hela familjen eller
att du vill "vara din egen” efter flera &r som anstalld.

Beskriv med nagra ord dina personliga motiv och drivkrafter for att starta/kopa foretag? Vilka slutsatser drar du om det
foretag du soker eller skall starta?

Vad finns i bagaget?

Vad har du med dig i bagaget? Vad ar det for speciell kunskap, erfarenhet, talang eller egenskap som du vill bygga ditt
engagemang pa som foretagare? Vill du t.ex. ta vara pa kunskap och erfarenheter fran en anstallning eller en
yrkesutbildning? Ar det ditt speciella kontaktnét som &r din resurs for att komma igéng med foretag?

Vad &r det for personliga resurser du vill ta vara pa i ett eget féretagande? Vilka slutsatser drar du av detta nar du soker
efter ett |ampligt foretag eller formar dina foretagsplaner?

Din roll i foretaget

Du har férmodligen en bild av dig sjalv i det blivande foretaget s som det kommer att bli om nagra ar - en vision.
Fortydliga bilden for dig sjalv! Det ar en viktig utgangspunkt. Ser du t.ex. dig sjalv i rollen som utatriktad séljare sa vill du
antagligen ha utrymme fér det i det féretag du skall driva. Ar du ledaren som samordnar personal mot féretagets mal?
Da har det forstas stor betydelse for vilken typ av foretag du vill driva.

Beskriv din vision av dig sjalv i foretaget om tre ar! Vilken roll vill du ha? Vilka slutsatser drar du for dina féretagsplaner?
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CHECKLISTA FOR AVTAL OM FORETAGSKOP

Observera att punkterna nedan ar till hjalp fér dig som planerar att kdpa en rorelse, men ett avtal bdr inte slutas utan medverkan av
afféarsjurist.

Avtal om dverlatelse av rorelse/inkrdm

Beskrivning av vad kopet avser
Kopeskilling. Hur kopeskillingen skall betalas
Inventarieforteckning
Varulager samt hur inventering och virdering skall goras
Overtagande av hyresavtal och andra avtal
Nir far koparen tilltride till det som kops - tilltridesdagen
Hur verksamheten skall bedrivas mellan avtalsdagen och dagen for tilltride
Sdljarens garantier om att all information limnats och att informationen som limnats ir riktig, t.ex.
* om tillstind
* om avtal
* om funktionsdugligheten hos &vertagen utrustning och anlidggning
* om att siljaren faktiskt dger det som skall 6verlatas
" om att forsakringar finns fram till dagen for tilltrade
" om att inga anmarkningar eller dligganden finns frin myndigheter
* om anmairkningar och krav fran anstilldas organisationer

* om att visade ekonomiska rapporter ar korrekta och att inga férindringar gjorts mellan
aren av virderings- och redovisningsprinciper

" om att det inte finns oredovisade reklamationer som kan drabba képaren direkt eller
indirekt

* om intring i rittigheter (t.ex. patent) som ingar i 6verlatelsen
Ersittning om garantierna inte uppfyllts
Konkurrensférbud och skadestind
Sekretess och skadestind

Villkor — om forutsittningar for att 6verlatelsen skall fullfoljas (t.ex. att képet dr beroende av om
finansieringen kan 16sas)

Hur tvister skall 10sas
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Avtal om aktietverlatelse

Beskrivning av vad képet avser

Kopeskilling. Hur képeskilling skall betalas

Tilltradesdagen

Atgirder efter tilltridesdagen sasom extra bolagsstimma for val av ny styrelse

Hur verksamheten skall bedrivas mellan avtalsdagen och dagen for tilltrade

Sdljarens garantier om att all information limnats och att limnad information som limnats ér
riktig, t.ex.

om att siljaren faktiskt dger samtliga aktier till uppgivet kapitalbelopp och att de inte ér
pantsatta

om att ndgot beslut om férindring som ber6r aktierna inte fattats

om att korrekt bolagsordning och korrekt registreringsbevis visats

om att korrekt information limnats om arsredovisning och redovisningsprinciper
om att alla skuldférbindelser, panter och ansvarsférbindelser redovisats

om att avgifter och underhall av patent har skétts och att intrang inte har gjorts i
immateriella rattigheter

om att ingen utdelning, aterbetalning av privata lan eller dylikt sker fram till tilltridesdagen
utan képarens kinnedom

om att korrekt information lamnats om utlamnade fullmakter
om att bolagets verksamhet édr forsikrad fram till tilltridesdagen

om att all information limnats om anstillningsvillkor och beslut med ekonomiska féljder i
anstallningsfragor

om att det inte finns arbetsmiljbanmirkningar

om att det inte finns oredovisade reklamationer

om att foretaget inte 4r inblandad i tvist

om att samtliga forpliktelser gentemot Skatteverket 4r redovisade

om hyresavtal och andra avtal med betydelse f6r bolaget trots att de inte dr tecknade av
bolaget, utan t.ex. av dgaren/siljaren

om telefonnummer, Internetadresser o. dyl. som férknippats med bolaget, dven sidana
som inte varit registrerade pd bolaget

om rittigheter som dr knutna till séljaren eller anstilld och inte till bolaget

Ersittning om garantierna inte uppfyllts

Konkurrensforbud och skadestind

Sekretess och skadestind

Villkor — om férutsittningar for att 6verlatelsen skall fullf6ljas

Hur tvister skall 16sas
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