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Agenda 

 Forberedelse til generationsskifte   

 Processen 

 Opsamling 



Forberedelse til ejendomskøb 
Den unge landmand 

 Målrettet og klar i sin strategi 

 Grundig uddannelse 

 Ledererfaring – gerne med budgetansvar 

 Gerne mere mennesker og penge, og mindre dieselolie 

 Gerne erfaringer fra andre erhverv 

 Er dygtig og modtagelig for gode råd  

 Finde ledetråde i forhold til vision, strategi og økonomi. 

 Evne at danne relationer og netværk til kreditgivere m.fl.  

 Vælge de rette rådgivere til etableringsprocessen. 



Forberedelse for sælger 

 

 Komme tidligere i gang med planer for generationsskifte.  

 Planlægning 3-5 år forud for ønsket tidspunkt.  

 Overblik i god tid over muligheder for provenu efter skat ved 
mulig handel. Undgå og minimere negative overraskelser 

 Mere klarhed omkring strategi for bedriften – hvad er de 
realistiske muligheder for virksomheden ? Er der 
investeringer som med fordel kan laves inden handel ?   

 Undersøge flere muligheder – familiehandel, fri handel eller 
succession med medarbejder.   

 Optimere finansiering – hjemtagelse af størst mulige 
realkreditbelåning.  

   

 



Forberedelse til ejendomskøb 
Samarbejde med rådgivere  

 Er vi klar til opgaven?  

 Køber og sælger – ALTID HVER SINE RÅDGIVERE ! 

 Drøftelse med revisor/ regnskabskonsulent ( sælger) og 
købere med etableringsrådgivere  i Sagro 

 Lægge strategi for ejendommen som ønskes overtaget. Er 
ejendommen velegnet til ønsket strategi ? 

 Afsøge markedet for evt alternativer til familieejendom 

 Herefter proces omkring test af ejendom og om projektet kan 
komme op at ”flyve”  



Proces omkring ejendomskøb 

 

 ”Grovbudget” – er projektet levedygtigt? 

 Hvordan vurderes købs- og finansierings mulighederne?  

 Udarbejdelse af grundigt Due Diligence materiale/ 
beslutningsoplæg herunder forretningsplan.  

 Økonomiske budgetter - beregning af afkastningsgrad og 
nulpunkter.  

 Købsforhandlinger – forhandlinger om finansiering med 
pengeinstitut og Vækstfond.  

 En proces som let tager 3-6 måneder ………….  



Due Diligence 



Due Diligence 



Succesfuld ejendomskøb 
- det kan ikke siges for mange gange! 

 Omhyggelig forberedelse fra købers side 

 Brug af en rådgiver som ”brænder igennem 100 %” for 
projektet. 

 Grundig præsentation af projektet 

Klart forretningspotentiale i projektet 

Afkastningsgrad >6 % 

Stærkt Cash flow 

 Udvikling og vækstmuligheder for virksomheden – pas på at 
købe for småt  

 Timing i købstidspunktet 



Opsamling 

Forberedelse til generationsskiftet 

Proces på vejen dertil  

 

Tilbud om rådgivningsgruppe 

 

Spørg løs  




