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Prenumerera - Tipsa en vän - Vår hemsida

Olle ska sälja sitt livsverk
Vi på Länia träffar ofta företagare som funderar på att sälja sitt
företag. Här är ett typiskt exempel på hur det kan se ut. 

  
Olle har ett företag som går bra. Företaget tillverkar
egenutvecklade produkter, har 25 anställda och omsätter ca 25
miljoner med hygglig vinst, bolaget har ett resultat på ca tre
miljoner varje år. Ungefär så har det varit de senaste åren, Olles
Produkter AB är ett stabilt företag utan stora svängningar i
omsättning eller resultat. En och annan kund har försvunnit genom
åren, men de har ersatts med nya kunder. Olle menar att man har
en bra maskinpark, kanske inte det allra senaste, men å andra
sidan är maskinparken betald. Bolaget har inga lån och
maskinerna har låga bokförda värden. 

  
- Här finns stora övervärden, säger Olle. Bolaget går som tåget, så
när jag säljer vill ja ha bra betalt! 

 - Ja det förstår jag, säger Länia-mäklaren, och vad menar du med
bra betalt?

 - Ja minst 15 miljoner, annars säljer jag inte. 
 - 15 miljoner kanske låter lite högt med tanke på resultatet, men låt

oss göra en värdering!
  

Ja ungefär så kan det låta i ett första resonemang om en
företagsförsäljning. Ska Olle ge uppdraget till Länia? Och vem
bestämmer priset?

  
Om Olle låter Länia ta hand om uppdraget får han en erfaren
mäklare med utbildning och stöd från en stor organisation.
Mäklaren tar hand om uppdraget efter utarbetade metoder och
Olles bolag hamnar hos en välkänd och etablerad mäklarkedja dit
många köpare vänder sig. 

  
Men priset då? Olle vill ha bra betalt! Ja, Olle vill ha bra betalt,
kanske mer än vad som är ett rimligt marknadspris, och då blir det
oftast ingen affär, för det finns tyvärr en liten hake, Olle kan inte
bestämma priset själv. Det måste finnas en köpare som vill betala.
Marknaden bestämmer. Med en professionell Länia-mäklares hjälp
får man ut bästa möjliga marknadspris, och det blir affär och båda
parter är nöjda.

  
Tänk på att det tar tid att sälja ett företag, det är inte gjort i en
handvändning. Räkna med minst sex månader, ibland kan det ta
längre tid. Och efter försäljningen kanske säljaren måste vara kvar i
företaget under något eller ett par år. Så planerar du att vara fri från
företaget för att göra vad du vill, då är ett gott råd att starta
försäljningsprocessen i tid. Hör därför gärna av dig idag till din
lokala Länia-mäklare för ett förutsättningslöst och kostnadsfritt
första möte om ditt företag. 
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Välkommen till Länia! Till bra företag hittar vi en bra köpare!
  

Länias företagsmäklare

Prisdifferentiering ökar
vinsten - något för dig?
Vissa kunder är villiga att betala mera för samma vara än andra.
Nåja, nästan samma vara i alla fall, någon liten extra funktion får
det vara på den dyrare varianten. Så är det och många
framgångsrika företag utnyttjar detta i sin prisstrategi. Har en extra
”super”, ”ultra” eller ”premium” variant. Till ett högre pris så klart.
Det kanske du också kan göra? 

  
Vår förtrogne entreprenör Casten von Otter har skrivit en mycket
intressant artikel om prisdifferentiering på sin blogg. Vi hänvisar
gärna till hans utmärkta text där du får flera goda råd om
prissättning. Det är en fråga som många företagare borde ägna
mera uppmärksamhet. Läs och begrunda!

  
Prisdifferentiering höjer vinsten - 6 tips

Tio tankar om ett 
 företags värde

Visst är det så att företagsvärdering är en subjektiv hantering. Det
finns ingen objektiv sanning när det gäller ett företags
marknadsvärde. Men ofta finns det många uppfattningar. Nedan är
några intressanta åsikter vi hört genom åren. Ta dem för vad de är,
det är inte alldeles säkert att de är sanna! 

  
”Värdet är fem gånger vinsten.” 

  
”Revisorn sa att priset var för högt.” 

  
”Jag måste ha 5 mille det är ju min pension!” 

  
”Revisorn sa att priset var för lågt.” 

  
”Företagets värde är tre gånger vinsten.” 

  
”En tredjedel av omsättningen!”

  
”Grannen fick mer för sitt företag.” 

  
”Och så ska jag ha betalt för goodwillen!”

  
”OK, värderingen plus kassan!”

  
”EBITDA gånger fyra!” 

  
Rätt köpeskilling

 Nåväl, vad är då rätt värde, rätt köpeskilling? Om du begär en hög
köpeskilling som inte går att motivera på ett rimligt sätt är risken
stor att det inte blir någon affär. För att gå i mål behöver du turen
att hitta en rik och lite okunnig köpare. Skulle köparen fråga
banken om finansiering eller sin revisor om råd är det stor risk att
affären spricker. Under tiden kan i värsta fall andra seriösa
intressenter hoppa av diskussionerna. 

  
Vi rekommenderar inte att du kalkylerar med tur i affärer. Du
behöver en professionell värdering, då har du underlag för en
konstruktiv diskussion om priset. Och mycket bättre förutsättningar
för en bra affär. 
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Månadens tips!!
Gör så här för att underlätta en företagsaffär! 

  
Det finns många fallgropar och hinder för företagsaffärer. Det mest
centrala är att man som säljare måste vara mentalt och
känslomässigt redo. Företaget ska också vara förberett för en
försäljning genom att all viktig information finns tillgänglig och
sammanställd (bokföring, avtal, budget, kunder, personal,
inventarier, varulager, organisation och struktur etc.) för köparen.

  
Det ska vara lätt att analysera och genomlysa företaget för
köparen. Alla rörelsefrämmande tillgångar eller verksamheter ska
vara separerade och avyttrade innan säljprocessen påbörjas.

  
En relevant och objektiv värdering underlättar alltid affären.

  
Gå in på vår hemsida www.lania.se. Där hittar du fler råd och tips
under ”Frågor & Svar”.

  
Frågor & Svar

Länia Stockholm
På vårt regionkontor i Solna är vi flera företagsmäklare som verkar
över hela stockholmsområdet. Vi finns även på plats i Södertälje.
Kontakta oss gärna med dina frågor kring företagsöverlåtelser eller
företagsvärderingar.

  
Länia Stockholm, Solna torg 19 5tr, 171 45 Solna 

 Tel: 08-23 06 50 
  

• Erik Toll 070-728 76 28, erik.toll@lania.se 
 • Claes Trozelli 070-550 77 44, claes.trozelli@lania.se

 • Lars-Ove Nyrén 08-449 25 65, lars.nyren@lania.se
  

• Michael Gustavsson 070-225 82 34,
michael.gustavsson@lania.se

 • Michael Karlsson 073-650 74 87, michael.karlsson@lania.se
  

 
Länia Stockholm>>

Länia Företagsförmedling 
 www.lania.se | nyhetsbrev@lania.se | Kontakta oss

Vill du avsluta dina prenumeration av Länianytt? Avregistrera dig här.
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