
OVERBLIK

VIRKSOMHEDENS 
FREMTID

VIRKSOMHEDENS 
UDVIKLINGS-
MULIGHEDER

KLARGØRING
(SALGSMODNING)

KOMMENDE EJER

EGEN FREMTID

AFTALER

AFSTEMME/ 
INFORMERE

ØKONOMISKE  
BEHOV

De 9 indgange til aktiv handling

Klargøring  
(salgsmodning)
g  Processer/metoder

h Aftaler

i  Drift/Aktiv 
plan lagt  
udvikling?

j Oprydning

Kommende  
ejer
k  Profil

l  Hvordan finder man 
ham/hende?

Egen fremtid
m I virksomheden

n   Efter ansvaret er 
overdraget

–  Og inde i kernen af labyrinten findes planen for ejerskiftet, som derefter af advokat/bank/revisor samt måske  

erhvervsejendomsmægler og virksomhedsmægler m.fl. skal omsættes til ”jura – økonomi – skat”.

Økonomiske  
behov
o   Planen for 

generationsskift

p Ejer bagefter

Afstemme/ 
informere
q  De nærmeste

r  Internt 
– medarbejdere

s  Eksternt 
– kunder  
– leverandører  
–  samarbejds partnere

Aftaler
t  Samarbejdsaftale 

med den nye ejer

Overblik
a  Status

b Ønskerammeplan

c  Handle muligheder og 
værktøjer

Virksomhedens 
fremtid
d  Strategi og vision 

de kommende år

Virksomhedens 
udviklings-
muligheder
e  Produkter/ydelser

f Medarbejdere

Overblik
a   Status. Hvor langt er du og dine nærmeste i jeres over vejelser?

b  Ønskerammeplan. Hvad er dine højeste ønsker for frem tiden for 
din virksomhed og dig selv?

c  Handlemuligheder og værktøjer. Hvad du umiddelbart selv 
kan foretage dig, så dine rådgivere på det juridiske og økonomiske 
område mv. får så god en helhedsplan som muligt at rådgive ud fra.

Virksomhedens fremtid
d  Strategi og vision de kommende år. Hvordan har du tænkt og 

planlagt, at virksomheden skal udvikle sig? Når det er sat på skrift, 
kan en potentiel ny ejer bedre se samspillet med egne tanker.

Virksomhedens udviklingsmuligheder
e   Produkter/ydelser. Hvad har du tænkt og planlagt om at udvikle 

eller optage nye produkter og/eller ydelser? Når det er sat på 
skrift, kan en potentiel ny ejer bedre se fordele og muligheder.

f  Medarbejdere. Mange medarbejdere har ofte lyst til at udvikle 
deres arbejdsopgaver. Dermed er der en skjult initiativreserve 
gemt i virksomheden. Når denne initiativreserve er synliggjort, kan 
en potentiel ny ejer bedre se virkeliggørelse af egne tanker.

Klargøring (salgsmodning)
g  Processer/metoder. Findes alle processer og metoder sat på skrift 

og tegninger etc.? Også det som i dag er ’huske viden’ eller som 
findes på skitser.

h   Aftaler. Findes alle aftaler med medarbejdere, kunder, leveran-
dører, samarbejdspartnere på skrift og overskueligt samlet i mapper?

i   Drift/Aktiv planlagt udvikling? I nogle tilfælde kan det være en 
fordel, at man er konkret i gang med at gennemføre en plan for 
udvikling af virksomhedens produkter/ydelser/kundekreds/ 
indretning af lokaler etc. At virksomheden fremstår som i udvikling.

j   Oprydning. Er der lagervarer, der ikke sælger mere? Er der ’rydde-
ligt og nydeligt’ overalt?

Kommende ejer
k   Profil. Hvem kunne du tænke dig at overdrage til? En ny ene ejer, 

fusionere eller sælge til en anden virksomhed eller? Hvilke forvent-
ninger skal en ny ejer leve op til?

l  Hvordan finder man ham/hende? Hvor finder man den nye 
ejer eller den virksomhed, man gerne vil gå i forhandlinger med?

Egen fremtid
m  I virksomheden. Hvordan ser du din funktion i den kommende 

tid i virksomheden, før/under/efter ejerskiftet er gennemført?  
Hvor lang tid forestiller du dig et glidende generationsskifte kan 
strække sig over?

n   Efter ansvaret er overdraget. Hvad skal du foretage dig i dit 
otium efter ansvaret for virksomheden er givet videre? I en over-
gangstid, hvor du stadig er med i virksomheden og bagefter.

Økonomiske behov
o   Planen for generationsskifte. Hvilke udgifter skal der sættes på 

budgettet til at gennemføre planen for generationsskiftet 
(klargøring af virksomheden, udgifter advokat/bank/revisor m.fl.).

p  Ejer bagefter. Hvilke udgifter skal dækkes ind ved salgsprovenuet 
af virksomheden (pension, aktiviteter etc.).

Afstemme/informere
q   De nærmeste. De har givet været involveret i dine tanker under-

vejs, og nu er planen ved at være på plads.

r   Internt/medarbejdere. Medarbejderne vil normalt være meget 
usikre på, hvordan deres fremtid vil forme sig, fordi de er afhængige 
af dine overvejelser og beslutninger.

s  Eksternt/kunder – leverandører – samarbejdspartnere. 
Mange har sikkert set, at der må være noget ’i gære’. De har sik-
kert også hørt lidt undervejs. Nu skal de fastholdes som fortsatte 
kunder – leverandører – samarbejdspartnere.

Aftaler
t  Samarbejdsaftale med nye ejer. I tilfælde af et glidende gene-

rationsskifte: Du og den nye ejer er forskellige mennesker og ser 
forskelligt på tingene. Prøv at undgå ’måske kommende dumme 
situationer’ ved at få talt ud i tide og få etableret nogle enkle 
leveregler for samarbejdet.
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Hvordan startede det?
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 Gør det selv  

  Dialog 
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 Inddrage medarbejdere

 Ekstern praktisk bistand 
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 ’Skomager, bliv ved din læst’

 Bisidder med i nogle sammenhænge

 Overgangsbestyrelse/rådgiverpanel

 Læg en plan, prioritér aftalte møder 

 De rigtige rammer og tidspunkter
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Brainstorm – otium:
  Mentor/konsulent/rådgiver

 Familien/venner

  Importere ost til omgangskredsen

  Male akvarel/studere 

  Bestyrelsesmedlem

  Fortsat fagarbejde/haveservice

  foreningsarbejde/indtægt

  galleri/iværksætter in spe

  golf/læse/rejse

  bygge havkajak/märklintog/
fiskeakvarier

Grib!
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Redskabsfolderen:

Har du fundet vejen?  
En guide til generationsplanlægning

jannik@augsburg.nu  tlf. 49 76 53 62 el. 29 66 53 62  www.generationsplanlaegning.nu

’Har du fundet vejen? En guide til generations-
planlægning’ er et praktisk og visuelt arbejds-
redskab målrettet ejere af mindre og mellem-
store virksomheder, når de skal overveje og 
planlægge et ejerskifte af deres virksomhed.

Arbejdsredskabet er udviklet af Generationsplanlaegning.nu. 
Redskabet giver ejeren et praktisk overblik og viser vejen for plan­
lægning og klargøring af virksomheden frem til et ejerskifte. 

Uanset at ejerskiftet er et planlagt snarligt salg for at hjem­
tage en gevinst, eller det handler om en fremtidig senere 

overdragelse/salg i forbindelse med et generationsskifte.

Find vej gennem labyrinten 
De 9 temaer på forsidens labyrint er som åbnin­
gerne i en labyrint, der leder frem til målet i labyrin­

tens centrum. Temaerne er ejerens 9 indgange til 
aktiv handling for planlægning og klargøring af virksomhe­

den. Redskabsfolderen opdeler hver af de 9 indgange til aktiv 
handling i underområder, der alle forklares uddybende.

Et visuelt arbejdsredskab 
Redskabsfolderens midterside viser virksomhedens og ejerens liv 
set i et samlet visuelt tidsperspektiv.

Noget centralt i tidsperspektivet er listen over de værktøjer, ejeren 
kan tage i anvendelse for selv aktivt at styre, planlægge og be­
slutte fremtiden for sin virksomhed. Tidsperspektivet viser også 
tydeligt, at der, efter overdragelsen af virksomheden på andre 
hænder, starter et nyt liv for ejeren. Det centrale er her inspira­
tionerne til ejerens konkrete plan til det nye indholdsrige liv. Et 
liv, som for de flestes vedkommende, også skal indeholde væsent­
lige aktviteter ud over de mere familierettede og private behov. 
Fordi erfaringerne viser, at man dermed typisk lever bedre og 
længere.
 
Planlægningsforløbet 
Den dialogbaserede redskabsfolder ’Har du fundet vejen? En 
guide til generationsplanlægning’ indgår som et centralt omdrej­
ningspunkt og værktøj, når Generationsplanlaegning.nu indgår 
aftale med en ejer om planlægning og sparring om fremtiden for 
virksomheden og virksomhedsejeren. En aftale med Generations­
planlaegning.nu om sparring omfatter typisk fra 2-5 mødegange 
med sparring på hver ca. 3 timer fordelt over 1 år. Alt efter om du 
som ejer ’ønsker et overblik over mine muligheder’ eller du som 
ejer ’ønsker etablering af en plan til mit kommende ejerskifte’. 
Hver mødegang/sparring dokumenteres skriftligt i notat til ejeren. 
Erfaringerne viser med al tydelighed: Det betaler sig at komme 
igang i tide og være godt forberedt, til det der skal ske. 

Ring og få en uforpligtende snak og aftale, hvis du som virk­
somhedsejer vil gå dit erhvervsotium i møde med en sikker 
fornemmelse.

© Generationsplanlaegning.nu


