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Generationsskifte er et 
højaktuelt emne da der in-
den for de næste 5 – 10 år 
skal gennemføres mange 
tusinde generationsskifter 
i ejerledede virksomheder 
i Danmark. Forud for et 
generationsskifte skal der 
foretages mange store og 
svære overvejelser, og der 
skal gennemføres mange 
forberedende aktiviteter, 
hvis generationsskiftet 
skal blive en succes.

Rådgivning

Af associeret partner i Causa 

Consulting, Erik Mørup.

Den sværeste beslutning og 
måske endda den største be-
slutning, en ejerleder skal 
tage i løbet af sin karriere, 
er uden tvivl - at begynde på 
forberedelserne til et gene-
rationsskifte, udtaler asso-
cieret partner i Causa Con-
sulting Erik Mørup.

Det er utroligt vigtigt, at 
ejerlederen forsøger at se 
realistisk på tingene, for et 
generationsskifte er ikke 
”bare lige”, og det er hel-
ler ikke en proces, der bare 
kan vente til et mere belej-
ligt tidspunkt. Det kommer 
nemlig ikke.

- De ”worst case” scenari-
er og skrækeksempler, som 
vi engang imellem oplever, 
fortæller Erik Mørup, er, 
når vi møder en virksom-
hed, der er blevet forsømt, 
og hvor generationsskiftet 
burde have været sket el-
ler i det mindste have været 
forberedt for lang tid siden, 
og hvor situationen nu er 
den, at det er nærliggende 
blot at lukke virksomhe-
den ned. Et andet eksempel 
er det, at ejeren pludselig 
dør, og at arvingerne står 
med en virksomhed, hvor 
der pludselig bliver et hul i 
kontinuiteten, fordi ejeren 
ikke i tide havde taget hul 
på forberedelserne til ge-
nerationsskiftet. To ulykke-

lige eksempler med risiko 
for, at store værdier samt 
måske også arbejdspladser 
går tabt.

Svære overvejelser

Ud over de mange prakti-
ske og rationelle overvejel-
ser, der er i en generations-
skifteproces, så skal ejeren 
overveje og beslutte, om et 
familiemedlem skal over-
tage virksomheden, om en 
eller fl ere medarbejdere 
kunne være interesseret, el-
ler om den skal sælges til en 
ekstern person eller virk-
somhed.

- Det er måske lidt provo-
kerende at spørge en ejerle-
der, om det er virksomhe-
dens eller familiens tarv, 
der har den højeste priori-
tet, forsætter Erik Mørup. 
Man kan i dansk erhvervs-
liv se mange vellykkede fa-
milie-generationsskifter, 
hvor der er gjort meget ud 
af forberedelserne og ”ind-
skolingen” af den nye gene-
ration, – men der er desvær-
re også mange eksempler 
på det modsatte. 

Hvis den nye generation 
ikke er klædt på til opgaven 
som ny leder af virksom-
heden, er der stor risiko 
for at vedkommende kom-
mer til at lukke og slukke 
for virksomheden. I bedste 
fald overlever virksomhe-
den, men uden særlig stor 
succes.

- Vi har også set eksem-
pler på virksomheder, hvor 
den nye generation har 
gjort et godt stykke arbej-
de, har løftet virksomheden 
og har haft stor succes, men 
hvor familieskabet er gået 
i stykker i forholdet mel-
lem den gamle og nye ge-
neration. Så kan man ikke 
lade være med at spørge sig 
selv, om det ikke ville have 
været bedst for alle parter 
at sælge virksomheden, så 
den gamle generation kun-
ne have haft et godt otium 
med familien, og have sik-
ret nogle værdier, som ar-
vingerne også kunne have 
haft glæde af senere.

Værdisætningen af en 
virksomhed er altid inte-
ressant, og når man skal 
beregne eller fastlægge en 
virksomheds salgsværdi, er 
der forskellige metoder og 

værktøjer, man kan benytte 
sig af. Værdien er ofte det 
første, man er interesseret 
i, og det er naturligt nok. 
Men prisen afhænger ikke 
kun af udbud og efterspørg-
sel men også af, hvor godt 
man har gennemført forbe-
redelserne til generations-
skiftet/salget, og i hvor høj 
grad man har sikret konti-
nuiteten i virksomheden ef-
ter en overtagelse.

Der skal udarbejdes en 
udbygget forretningsplan 
for virksomheden med for-
skelligt analyse- og præsen-
tationsmateriale, og i for-
bindelse med dette arbejde 
kan der meget vel vise sig et 
behov for at give virksom-
heden et løft på udvalgte 
områder. Det er vigtigt, at 
man ser på tingene både 
med sælgers og med købers 
øjne, så materialet er fagligt 
og sagligt korrekt. Ud over 
at se på mulighederne for at 
give virksomheden et løft, 

skal man samtidig vurdere, 
om der er behov for udvik-
lingsaktiviteter, der sikrer 
kontinuiteten af driften og 
at overdragelsen kan ske så 
lempeligt som muligt - og 
så er der stor sandsynlighed 
for at øge værdien af virk-
somheden.

Til disse forberedende 
overvejelser og aktiviteter 
kan det være formålstjen-
ligt at involvere eksterne 
personer ud over f.eks. revi-
sor og advokat. Har man en 
professionel bestyrelse, kan 
det for eksempel være en af 
personerne herfra, der kan 
deltage i arbejdet, eller det 
kan være en ekstern konsu-
lent, som kan deltage aktivt 
med sparring, som tovhol-
der og som ressourceperson 
på nogle af aktiviteterne.

Planlægning af salg

Forberedelserne til et gene-
rationsskifte eller salg skal 
påbegyndes i god tid ofte 
cirka tre år før man ønsker 
at realisere skiftet. Så har 
man tiden til at få gennem-
gået det hele og måske få 
indhentet noget af det, man 
har forsømt eller skudt ud 
til en anden gang.

Selvom en del virksom-
heder i øjeblikket oplever 
økonomiske og markeds-
mæssige udsving og måske 
vanskeligheder, så er der 
ikke grund til at udskyde 
forberedelserne, hvis man 
står over for et generations-
skifte eller salg inden for en 
overskuelig tid. 

– Starter man nu og styr-
ker virksomheden der, hvor 
det er nødvendigt, står man 
i en langt bedre salgssitua-
tion, når det så bliver ak-
tuelt - og så er værdien af 
virksomheden sandsynlig-
vis blevet forøget!  •

Generationsskifte med succes

- Et generationsskifte er ikke 

”bare lige”, og det er heller ikke 

en proces, der bare kan vente til 

et mere belejligt tidspunkt, siger  

associeret partner i Causa Con-

sulting, Erik Mørup.

Fakta
Erik Mørup er associeret partner i Causa Consulting, www.

causaconsulting.dk. Erik Mørup har mange års erfaring 

blandt andet som virksomhedskonsulent og som admini-

strerende direktør i en ordreproducerende virksomhed i 

metalbranchen.

Causa Consulting rådgiver topledelser og bestyrelser om 

forretnings- og organisationsudvikling, krisehåndtering, 

turn around samt klargøring til salg. Opgaverne udføres 

gennem grundige analyser og professionel planlægning, der 

sikrer at forløbet følges helt til dørs.

Maskinfabrik holder åbent hus
Maskinfabrikken Silkeborg Spåntagning A/S har investe-

ret i et nyt produktionsanlæg og inviterer i den anledning 

til åbent hus den 28. august kl. 13-15. Virksomheden har 

investeret i et Flexible Manufacturing System, som giver 

højere effektivitet samt sikrer ensartet kvalitet. Til an-

lægget er koblet fem fuldautomatiserede robotceller med 

fuldautomatisk sav og CNC-bearbejdningsmaskiner. Det 

betyder, at anlægget kan producere færdige komplekse 

emner ud af stangstål eller støbte/skårne emner uden 

operatør-involvering. På dagen fortæller virksomheden, 

hvilke fordele FMS-anlægget skaber for kunderne. mola

Omkostninger dræner Danmark for arbejdspladser
Størstedelen af de virksomheder som flytter funktioner til udlandet, begrunder be-

slutningen med for høje omkostninger ved aktivitet i Danmark. Det viser de seneste 

data bearbejdet af statistikservice.dk.

I en tid hvor beskæftigelsen er faldende, er der større konkurrence om virksomhe-

derne og de arbejdspladser de repræsenterer. Det er derfor bekymrende, at mange 

virksomheder med aktiviteter i Danmark påtænker at udflytte funktioner til udlandet. 

92 procent af virksomhederne begrunder deres beslutning om at outsource med 

de høje lønomkostninger, som er realiteten i Danmark. Det er dog ikke kun lønom-

kostninger, der koster Danmark arbejdspladser, idet omkostningerne udover løn også 

er motivation for outsourcing for 88 procent af virksomhederne.

Danmark er i mange henseender ikke i stand til at konkurrere på løn, men skal i 

stedet fokuserer på at tilføje produktionen værdi gennem viden. Alligevel vil 43 pro-

cent af virksomhederne udflytte funktioner for at få adgang til specialiseret viden og 

teknologi. mola
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