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I ett förvärv är även känt som ett uppköp eller fusion. Det är huvudsakligen en affärstransaktion där företag köper upp eller tar kontroll av ett annat företag. Målet är ofta att växa, öka marknadsandelar, få tillgång till ny teknik eller kompetens eller för att helt enkelt eliminera en konkurrent. 
Steg för steg i en förenklad guide. 
· Resan börjar oftast med att man gör en strategisk bedömning och köparen försöker identifierapotentiella företag som kan hjälpa dem att nå sina mål. Därefter för man en analys för att se om företaget är en bra matchning och har förmågan att skapa ett mer värde. 

· Köparen tar kontakt med företaget man vill köpa upp genom ledningen eller styrelsen. Om båda parterna är intresserade tecknar de ett sekretssavatal (NDA) för att kunna dela den konfidentiella informationen utan risk. Köparen presenterar sedan ett icke bindande bud som ger en preliminär indikation på köpeskillingen. 

· Due diligence är en av de viktigaste faserna där köparen granskar målföretaget i minsta detalj, detta omfattar en grundlig genomgång av allt från de finansiella rapporterna, juridiks avtal, skattefrågor med mera. Här försöker man hitta eventuella risker och bekräfta att allt är som det ska. 

· Efter den processen ovan och beroende på hur resultatet infinner sig kommer parterna att förhandla om de slutgiltiga villkoren för hur uppköpet ska skötas. När parterna sedan har kommit överens kommer de att signera ett bindande köpeavtal, det här avtalet reglerar alla aspekter på affären, inklusive köpeskillingen, betalningsvillkor, garantier med mera. 

· Efter att alla villkor i avtalet är uppfyllda och alla nödvändiga godkännande är uppfyllda genomförs affären. Betalningen sker och ägarbytet genomförs. Därefter börjar resan med att integrera dessa företag vilket kan innebära förändring och sammanslagningar av olika avdelningar, it system, företagskulturer. Ett lyckat uppköp beror mycket på hur integrationen går. Ett uppköp är en komplex process som oftast involverar jurister, revisorer och finansiella rådgivare. Varje örvärv är ett unikt uppköp och att stegen kan variera beroende på företagens storlek med mera. 

· Det viktigaste nyckeltal kan nog variera beroende på vilket typ av företag. Vissa skulle nog argumentera att vinstmarginalen är viktigt eftersom den ger en ett övergripande bild på hur effektivt företaget omvandlar sina intäkter vill vinst.  Det krävs en helhet för att få en hel bild och sann bild över företagets ekonomi.  Några nyckeltal som är viktiga att tänka på är lönsamhetsmått, likviditetsmått, soliditetsmått, värderingsmått.

· Strategiprocessen är viktig för säljaren för att veta vilket värde företaget har. Det handlar inte bara om att acceptera första bästa bud utan om att veta vad man ör värd och kan förhandla utifrån den positionen. Det är ven avgörande för säljaren eftersom den ger kontroll, minimerar risker och maximerar värdet. Man behöver även en strategi för att identifiera och hantera risker i samband med försäljning. Har man en bra strukturerad process skapar det konkurrens mellan de andra köparna vilket ofta kan pressa upp priset. Är det så man inte har en strategi så är det oftast köparen som sätter agenda och genom att ha en egen plan kan säljaren styra processen genom att sätta tidsramar med mera. Det ger även säljaren en mer proaktivroll. Det är även viktigt att man har rätt köpare till sitt företag, en affär är inte bara en finansielltransaktion utan säljaren har ofta ett starkt känslomässigt band till sitt företag och vill se det utvecklas även efter försäljningen sker. Har man då en strategi gör det möjligt att hitta en köpare med samma vision, värderingar och planer för företaget.

· Att värdera ett företag är inte enkel då man aldrig kan få ut exakta verkliga siffror, istället handlar det om att skapa en så träffsäker uppskattning med hjälp av olika metoder. De viktigaste metoderna är Kassaflödesvärdering och den metoden anses mest vara teoretiskt korrekt. Den bygger på att företagets värde är nuvärdet av de framtida kassaflöden. Man prognostiserar framtida kassaflöde, diskontera kassaflödet, beräkna terminalt värde. Det finns även multipelvärderinngen och den här är nog vanligast och enklast, den bygger på att man jämför företaget med liknande bolag som har sålts på marknaden eller som är börsnoterade. Kan även använda sig utav substansvärdering som handlar om att värdera företagets nettotillgångar, det är en enkel metod men den tar inte hänsyn till företagets framtida tillväxt. 


· För att få fram en multipel på ett värde av 2 miljoner kr, måste vi räkna baklänges:
· Värdering = Nyckeltal x Multipel
· 2 000 000 kr = 400 000 kr x Multipel
· Multipel = 2 000 000 kr / 400 000 kr = 5
· Om det här stämmer skulle företager värderas till 2 miljoner kr och genom att tillämpa multipel på 5 skulle företagets rörelseresultat hamna på 400 000. Multipelvärdering handlar om att hitta ett lämpligt finansiellt nyckeltal och sedan multiplicera det med en relevant multipel för att få fram en indikation på företagets marknadsvärde. I det här fallet, med en given värdering på 2 miljoner kr och ett antaget rörelseresultat på 400 000 kr, är den underliggande multipeln 5. Denna multipel är den centrala faktorn som reflekterar marknadens syn på företagets framtida potential och risk.

· Den här delen i ett uppköp är ganska kritisk, den är eb omfattande granskning som en potentiell köpare gör av ett målföretag. Syftet med processen är att verifiera information, kontrollera så den information som säljaren har lämnat stämmer. Sedan är det viktigt att identifiera risker och upptäcka eventuella problem eller kanske dolda risker som kan påverka företagets värde, tex juridiska tvister med mera. 
Processen delas vanligtvis upp i flera områden och granskas av experter. Dels en grundlig granskning av företagets ekonomi, man analyserar bland annat finansiella rapporter, intäkter, kostnader med mera. Efter det går man genom en granskning med alla avtal som företaget har, licenser, tillstånd, anställningskontrakt och eventuella pågående eller juridiska tvister. 

Kommersiell DD är en bedömning av marknad, konkurrenter, kunder och affärsmodell är viktigt i analysen. Operativ DD är undersökning av företagets operativa processer tex It system, produktion och personal. Det här är att förstå hur effektiv verksamheten är och om det finns några synergieffekter att hämta. Resultatet av DD processen är grunden för de slutgiltiga förhandlingarna om köpeskilling. Det man hittar under upptäckten och granskningen kan leda till att köparen omförhandlar priset eller ställer särskilda krav. 


· När det är dags integrationsprocessen kan det bli en stor utmaning. Många som köper upp bolag misslyckas på grund av en bristfällig integrationsprocess. Här är det viktigt att man tänker på flera olika nyckelfaktorer. 

Den mänskliga och kulturella faktorn är oftast den som är förbisedd, här glömmer man bort bakgrunder, arbetssätt och företagskulturer. 
Kommunikation är viktigt. Att upprätta en tydlig och transparent kommunikationsplan. De anställda kommer vara lite oroliga för sina jobb roller ino företaget, kontinuerlig information inom företaget kommer att starka och bygga förtroende. Att utse en tydlig ledare som kan driva ihop den här processen är viktigt. 


Det är viktigt att den operationell och tekniska integrationen fungerar, processer och rutiner harmoniserar arbetets process. De strukturella förändringarna om den nya organisationens måste beslutas, vilka team ska slå ihop, det bör man göra i tidigt skede i processen för att undvika förvirringen. 
Även den ekonomiska och juridiska aspekten måste hanteras med stor omsorg. Synkronisera de finansiella rapporterna och systemen så att man få enhetlig bild av företagets ekonomi. Avtal och kontrakt bör gås igenom och konsolidera avtal med leverantörer, kunder och partners. Kolla och identifiera dubbla avtal eller avtal som kan sägas upp. Skatter och juridik är viktigt att man följer uoo och alla lokala lager och skatteregler som finns. 

En framgångsrik integration kräver att man agera snabbt och är beslutsam, men också att man har stor lyhördhet för den mänskliga aspekten. Det kan vara bra att ha en dedikerad integrations grupp som ansvarar för hela processen. 

· Överlåtelseavtal är det viktigaste dokumentet i hela affären. I det här avtalet regleras alla villkor för transaktionen. Även om arje avtal är unikt på sitt sätt finns det flera centrala detaljer som alltid är viktiga att ha med både för köpare och säljare. 
Priset ska finnas, antingen som en fast summa eller baserat på en formel. Betalningssätt beskriver hur köpet ska betalas, det kan vara engångsbetalning vid slutet av avtalet, det kan vara en uppdelad betalning eller en kombinerad med kontant, aktier eller skuldebrev. 

Garantier och utfästelser är löften som säljaren ger om företaget vid tidpunkten då försäljningen sker. Säljarens garantier är att informationen om företaget är korrekta och att om det visar sig i efterhand att en garanti var felaktig kan köparen kräva ersättning. Köparen garanterar att det finns finansiella medel för att genomföra köpet och att de har rätt att ingå i avtalet. 
Villkor och tillträde måste finnas med och uppfyllas innan affären kan slutföras och pengarna kan bestals ut. Myndighetsgodkännande, tredjepartssamtycke, verifiering ska även finnas med.
Det är viktigt att övergångsbestämmelser beskriver hur övergången ska då till. Säljarens åtagande där säljaren förbinder sig att driva företaget på ett normalt sätt under övergångsperioden och att han inte fattar beslut som kan påverkar företagets värde. Det bör även framgång vilka konsekvenser eller åtagande man kan få om det inte följs. Konkurrensklausuler och sekretess förbinder säljaren att inte bedriva konkurrerande verksamhet under en viss period och inom ett visst geografiskt område.  Avtalet innehåller strikta regler om att parterna inte får sprida information om företagets transaktioner eller annan information. 
	
	
	



