praktiska rad som fungerar

MANNISKAN AR ETT KONSTIGT DJUR

Det finns i huvudsak tva vagar att valja mellan om man vill att foretaget skall véxa. Den ena vagen ar
organisk tillvaxt dar man genom egna forsaljningsanstrangningar skapar tillvaxt. Den andra ar
foretagsforvarv dar man koper tillvaxt och 6kad fakturering. Oavsett vilken vag man véljer sa finns
det olika utmaningar for att det skall bli lyckat. Om man valjer forvarvsvagen sa ar processen i korthet
att identifiera objekt som kan ge synergieffekter foljt av en forsta analys av foretaget. Om fortsatt
intresse finns blir nasta steg att skriva en avsiktsforklaring med tillhérande bud som &r giltigt sa lange
inga oegentligheter uppdagas vid en Due Diligence (DD), vilket ar en grundlig genomgang av
foretagets situation och alla tillhérande dokument sa. Sedan kan man férhandla om priset och skriva
ett Overlatelseavtal med 6verenskomna villkor. Notera att den viktiga DD’n ar en standardiserad
process. Har man inte gjort en DD tidigare sa kop den tjansten och 6vervag samtidigt att anlita
utomstaende i hela forvarvsprocessen.

Vi har tidigare diskuterat vardet av ett aktiedgaravtal om man ér fler deldgare. Da vet man vad som
géller. Det dr dessutom mycket lattare att komma Gverens om “svarare” saker nar man ar goda
vanner an om man av nagon anledning hamnar i konflikt.

Oavsett om man har ett avtal eller inte sa kan en partner av olika anledningar uppféra sig bedragligt.
Det kan exempelvis vara problem i privatekonomin, skilsméassor, ohdlsa med mera. Aven om man
kant och litat pa personen i manga ar sa kan negativa saker paverka. Man kan bara konstatera att det
ar svart att gora en DD pa en manniska. En individs beteende kan under vissa forutsattningar och
omstandigheter férandras.

Ett exempel fran verkligheten. En foretagsagare och VD som var duktig pa det han erbjod marknaden
men inte lika kompetent att driva sitt foretag hade problem med sin I6nsamhet. Han insag att han
behovde fa in en partner med ratt kompetens for att 16sa problemen. En person identifierades som
forst kom in som radgivare till 4garen. Samarbetet och fortroendet mellan radgivaren och VD’n véxte.
Efter en tid hade radgivaren en mycket god insikt i foretaget och sag utvecklingsmajligheter. De
enades om att radgivaren skulle kdpa in sig i foretaget till en 6verenskommen summa. Trots de djupa
kunskaperna om foretaget gjordes en DD, inga oegentligheter framkom och aktieaffaren
genomférdes. Radgivaren tog ingen operativ roll i foretaget utan kvarstod som radgivare. Efter ett
halvar sa minskade plotsligt faktureringen valdigt mycket under en manads tid. Det var dessutom
omoijligt att fa tag i VD’'n for att fa en forklaring och det gick snabbt utfoér. Inom en manad var
foretaget i princip konkursmassigt. FOr att gora en lang historia kort sa var férklaringen att VD’n hade
stora privata skulder till en av foretagets stérre kunder. Dessa fanns inte att hitta i foretagets
balansrakning! Kunden ville ha sin skuld reglerad och VD’n valde da den bedragliga vagen, att utféra
tjanster utan fakturering som betalning for sina privata skulder. Ett valdigt ohederligt beteende som
inte gick att forutse i en DD. En kort tid darefter lamnade radgivaren in en ansékan om
galdenarskonkurs, da han hade fordringar pa féretaget. Nar detta uppdagades lamnade foretaget en
ansOkan om konkurs till tingsratten.

Som Hoola Bandoola Band sjong pa sjuttiotalet, “Vem i hela varlden kan man lita pa”? Ja det ar inte
alltid 1att da en individs beteende kan vara lite av ett rorligt mal. Det enda man kan gora ar att alltid

vara uppmarksam pa férandringar, bade beteendemassiga och i redovisningen.
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