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Del I (kl. 09:00-09:30): 

•Exit & entry fra et rettslig 

ståsted (SVW)

Del II (kl. 09:30-10:00):

•Exit & entry planning & 

execution ved kjøp og salg av 

selskaper (Interimleder)

Del III: (kl 10:00):
•Q&A (felles)



Hva er nøkkelen til en vellykket exit / entry? 

side 3



Fase I: Forberedelsen

– Forretningsplan 

– Regnskap & budsjett

– IPR (har man sikret sine rettigheter)

– Dokumentasjon / vendor due diligence (VDD)

– Ansatte

– Struktur
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Fase II: Prosessen frem til endelig 
avtale og closing

– Konfidensialitetsavtaler (NDA)

– Prosess- og budbrev

– Intensjonsavtale (LOI/ term sheet)

– Selskapsgjennomgang (Due diligence)

– Transaksjonsavtale (SPA)

• Vederlagsmekanismer (locked box eller closing balance)

• Earn-out / betinget vederlag

• Reinvestering

– "Point of no return"
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Fase III: Post-closing

• Felles fokus

• Prisjustering og garantiperiode

• Earn-out / betinget vederlag

• Aksjonæravtale
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FASE I:
Forberedelse til
kjøps-/salgsprosessen



Forberedelser (1:3)

• Forretningsplan 

− Gjennomarbeidet og realistisk?

• Regnskap & budsjett

– Budsjett vs. faktisk regnskap (historisk track record)

– Regnskapsprinsipper for inntektsføring

– Normalisert regnskap (recurring og non-recurring items)

• IPR

– IP strategi

– Hva er verdidriverne og er de beskyttet

– Eier målselskap all nødvendig/relevante IPR 

– Ligger eierskapet til IPR der det bør ligge
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Forberedelser (2:3)

• Dokumentasjon

– forberedelse for selskapsgjennomgang (due diligence) 

– Egen due diligence (VDD)?

– behandling av forretningssensitiv informasjon

– rettigheter til verdidriverne i selskapet

– change of control-klausuler

• Ansatte

– Ansettelsesavtaler

– Stay-on bonus
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Forberedelser (2:3)

• Struktur – behov for å gjøre carve-outs el. før salg?

• For kjøper: integrasjonsplan 

– hvordan integrere målselskapet rettslig og operasjonelt og hvordan 

ta ut de forventede synergier
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FASE II:
Selve
kjøps-/salgsprosessen



Konfidensialitetsavtaler (NDA)

– Må signeres før sensitiv informasjon utveksles

– Anti-rekrutteringsklausul (Non-solicitation)

– Sanksjoner (konvensjonalbot el.)

– Hvilken informasjon skal gis når?

– Varighet
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Due diligence (1:2)

– Forberedelse

– Organisering

– Hvordan gis informasjonen - muntlig/skriftlig

– Hvilken informasjon skal gis når?

– For selger: 

• Ryddighet og kontroll inngir tillit

• Unngå uheldige funn (vær forberedt) 

– For kjøper:

• Viktig for å planlegge overtakelse

• Betydning for garantier og evt. 

skadesløsholdelse

• Brukes til å bekrefte pris og øvrige 

forutsetninger for bud/interesse
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Intensjonsavtale (LOI / Term sheet)
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– Intensjonsavtale = avtale mellom to eller

flere parter hvor de uttrykker enighet om å

forhandle om en endelig avtale

– Inneholder hovedpunktene partene er enige

om

• Partene, kjøpsobjekt, vederlag og oppgjør

• Eksklusivitet og konfidensialitet

• Hovedpunkter til SPA / SHA

• Tidsplan og varighet

• Due diligence

– Er intensjonsavtalen bindende?



Due diligence (2:2)

Ikke undervurder tiden og arbeidet management må nedlegge i løpet av en 

transaksjonsprosess og spesielt under due diligence perioden. 
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Transaksjonsavtalen (SPA)
– Sørg for å ha "drafting initiative" 

– Norsk eller engelsk kontraktsmal

– Vilkår for gjennomføring

• Styreforbehold

• Finansieringsforbehold

• Melding til konkurransetilsynet

– Ansvar ved brudd på garantier

• Varighet

• Cap på totalt ansvar

• Forvent/forlang sikkerhet for betaling 

ved evt. ansvar

• M&A insurance

– Hvem kan/bør holdes ansvarlig?

• krav mot nøkkelpersoner som fortsatt 

jobber i selskapet?

side 16



Prismekanismer (1:3)

• Locked box vs. closing balance

• Locked box:

– Kjøpesummen fastsettes basert på en historisk balanse

– Forutberegnelighet for prisen, ingen etterfølgende justering

– Risiko og kontantstrøm overtas av kjøper på Locked box dato

– Endelig betaling skjer på closing (kjøpesum + rente)

• Closing balance: 

– Kjøpesummen fastsettes basert på balanse pr closing

– Vederlaget som betales på closing er kun et estimat

– Etterfølgende justering normalt basert på forutsetning om null kontanter og gjeld 

samt normalisert nivå på arbeidskapital pr closing

– Risiko og avkastning overføres til kjøper først på closing
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Prismekanismer (2:3)

• Earn-out / betinget vederlag
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• Brukes for å avhjelpe ulik prisforventning 

mellom kjøper og selger

• Komplisert å regulere (motstridende hensyn)

• Risiko for skattemessig omklassifisering



Prismekanismer (3:3)

• Reinvestering – typisk der PE-aktør kjøper seg opp

– Avgjørende for kjøper at gründer/ledelsen i målselskapet er med i "samme 

båt"

– Normalt liten risiko for omklassifisering

side 19



FASE III:
Post-closing



Hva skjer post-closing?

• Felles fokus:

– 100-dagersplan

– Integrasjon

– Nedbemanning?

• Prisjustering og garantiperiode

• Earn-out / betinget vederlag

• Aksjonæravtale:

– kun aktuelt ved en delsalg / reinvestering 

– Exit-situasjonen

– Organisatoriske rettigheter (forvent 

lite….)
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Hovedpunkter – Sjekkliste 

 Vær godt forberedt - planlegging er avgjørende

 Skap trygghet for kjøper – "ordning och reda" 

 Due diligence er arbeids- og tidkrevende 

 Fokusér på verdidriverne og sørg for at rettighetene er på plass

 Dealstruktur og vederlagsmekanisme avgjøres allerede på intensjonsnivå (ikke ta lett 

på LoI/Term sheet)

 Identifiser noen viktige dealpunkter og hold fast på disse

 Ha realistiske forventninger til sluttresultatet (ofte stor forskjell om det er en industriell 

eller finansiell kjøper)

Ta vare på de gode hodene (incentivordninger vs. konkurransebegrensninger)

 Tenk post-closing – søk felles målsetting

 Transaksjoner har sin egen dynamikk – "point of no return"

 Engasjér gode rådgivere på et tidlig tidspunkt
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Side 23

• Norges tredje største advokatfirma, 

180 advokater

• Fullservice forretningsjuridisk firma

• Sterkt industrifokus med inngående 

bransjekunnskap

• En anerkjent internasjonal profil

Om oss

• Oslo

• Bergen

• Stavanger

• Kristiansand

• Tromsø

• Trondheim

• Singapore

Kontorer 

Advokatfirmaet Simonsen Vogt Wiig



Kontaktpersoner:
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Christoffer  
Bjerknes
Assosiert Partner

M: 924 04 720
cbj@svw.no

Henning 
Øvrebø
Partner

M: 922 97 348
hov@svw.no



EXIT & ENTRY PLANNING & 
EXECUTION ved kjøp og salg av 
selskaper

«Jag vet ingenting om tur, bara att ju mer jag tränar desto mer tur har jag»
Ingemar Stenmark

Be prepared!



Vegard Rooth

26

1. Toppidrett & Utdanning

2. Fly

3. Interimledelse

4. …………………..   



Forretningsidé og arbeidsområder

Project 
Manage-

ment

Gap 
Manage-

ment

Trans-
formation, 

Transition & 
Change

Manage-
ment

Kvalifiserte interimledere.  

Vi leverer på 10 dager!

• Base med over «2000» 
erfarne ledere som 
vokser

– 1400 med høyere 
utdanning 
(mastergrad)

– 1100 toppledernivå

– 800 mellomledernivå 

– 700 med 
internasjonal erfaring

• 10-100 som er 
tilgjengelige gjør det 
mulig å levere kvalitet.

Exit & 
(Entry)

Planning
(&

Execution)



ERFARING ER AVGJØRENDE



Hva bør du gjøre før du skal selge 
bedriften din?

• Strategi og forretningsidé 

• Markedet 

• Organisering og struktur 

• Nøkkelpersoner i bedriften 

• Miljø 

• Økonomi og økonomisk styring 

• Skatt, avtaler og legale forhold 

• HMS og internkontroll 

Hvor finner jeg de som vil kjøpe 
firmaet mitt?

• Ansatte

• Konkurrent

• Leverandør

• Privatperson

• Profesjonelle investorer

• Andre kjøpere

– Komplementaritet

– Vekst

– Possisjon



• HVA SKAL JEG SELGE? HVA SKAL JEG KJØPE?

• HVA HAR JEG KJØPT?

• STRATEGISK BOM/TREFF Ha respekt for forskjeller!

• KULTURELL BOM/TREFF Ha respekt for forskjeller!

• HVORFOR SKAL  JEG KJØPE? HVORFOR SKAL DE SELGE? 

• HVA GIR VERDI? – FOR MEG/DE, KUNDER, LEVERANDØRER KJØPER/SELGER nr. 1, 2, …

• TIMING?

• OPERASJONALISERING AV DET SOM ER STRATEGISK KLOKT
– HVA TIL HVEM

– KPI-er fra Guernsey til mandagsmøtet

– Informasjon, Kommunikasjon, Planning is Everything

– Oppfølging, Walk the talk!, 90%/10%, Vil du være med, - så heng på!

OPERASJONELLE ERFARINGER



HVA SKAL JEG SELGE – HVA SKAL JEG KJØPE?
(Hvem er de/jeg, hva trenger de/jeg?)

• XXX
26%

11%

>50%



HVA SKAL JEG SELGE – HVA SKAL JEG KJØPE?
(Hvem er de/jeg, hva trenger de/jeg?)



HVA HAR JEG KJØPT?



KULTURELL BOM/TREFF



HVA GIR VERDI? – FOR MEG/DE, KUNDER, LEVERANDØRER, KJØPER/SELGER nr. 1, 2, ….
…. hvor langt frem klarer vi å se, og hvor riktige er handlingene i dag for å nå det langsiktige?

2005
2016



HVA GIR VERDI? – FOR MEG/DE, KUNDER, LEVERANDØRER, KJØPER/SELGER nr. 1, 2, ….
…. hvor langt frem klarer vi å se, og hvor riktige er handlingene i dag for å nå det langsiktige?



TIMING



Situasjon, Strategi, Hva - Hvem

HVA TIL HVEM
STRATEGI:

PRODUKTER- MARKEDER 

HVA TIL HVEM
STRATEGI:

PRODUKTER- MARKEDER 

ROLLER, PRESTASJON, MOTIVASJON
HVEM GØR HVA, 1+1>2

ROLLER, PRESTASJON, MOTIVASJON
HVEM GØR HVA, 1+1>2

1 SITUASJON 2 ER – VIL, HVEM, HVA



Koble sammen, - Energi, - Fremdrift

• Kultur (slik gjør vi det her). Respekt!

– NOR - SWE, FIN, EST, GER, DEN, SUI, FRA, GBR, USA, JPN

– Eiere

• Grunder, Familie, Børs, Stat, Kommune, Venture, PE, Internasjonalt konsern

• Mennesker

– Forgjenger - Etterfølger

– Personer og Roller

• Styre, eiere, linje, stab/støtte, matrise, prosjekt, funksjon, sted, fag …

• Hvordan ser kart og terreng ut?

– Tanker -> Handling -> Resultat

• Vanskeligste først!



Motivasjon, ikke glem det!
H

v
a

 m
o

ti
v
e

re
r?

Se resultatet av 
eget arbeid 

(sammen med 
andre)



Gapet



Koble sammen og bygge bro



Organisasjon, roller, samhandling, retning
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Involvering, Commitment, Oppfølging

+
Oppfølging! Walk the talk! 90%+/10%- Vil du være med, - så heng på!



Varig endring og varig verdi


