
Hur når man 
High-five i M&A?

Robert Sevenius, 15 maj 2025



High-Five i M&A

Agenda 
• Säljaren

5 Do’s

5 Don’ts

• Köparen

5 Do’s

5 Don’ts

Robert Sevenius



Robert Sevenius
M&A Strategist

Jurist&Ekonom| Rådgivare| Författare

I företagsaffärer ska
båda parter se ett värde

med processen
 och med resultatet

Robert Sevenius



SÄLJARENS 
Do’s & Don’ts



´SÄLJARENS DO’s 

Skaffa revisor 

Bilda ett lag

Tänk som en köpare  

Tala om risker och känsliga frågor 

Robert Sevenius

Bygg och visa värde i tid ✓

✓

✓

✓

✓



´SÄLJARENS DON’TS 

Robert Sevenius

Slarva med räkenskaper och dokumentation 

Ignorera i organisationens oro 

Vara oförberedd på 1) Steget och 2) Nästa steg  

Låta andras agendor definiera och styra affären

×
×
×
×
×

Värdera med hockeyklubba (orealistiskt)



KÖPARENS 
Do’s & Don’ts



´KÖPARENS DO’s 

Robert Sevenius

✓

✓

✓

✓

✓

Utgå från affärsstrategin 

Engagera skeptiker

Ställ rätt frågor, i rätt tid, på rätt sätt

Skapa en plan/idé om 1+1 = 3 

Bygg förtroende och trygghet



´KÖPARENS DON’TS 

Robert Sevenius

×
×
×
×
×Underskatta kulturkrockar och förändringsarbete

Dra transaktionen i långbänk

Snubbla över sina egna bias

Betala för mycket för framtiden

Lägga skambud



´

Som kursdeltagare får du kunskap om:
• Strategi, mål och risker med företagsförvärv
• Transaktionsprocessernas faser och verktyg
• Sekretessavtal och avsiktsförklaring
• Företagsvärderingens metoder
• Due diligence och riskhantering
• Strukturering och separation
• Köpavtal vid företagsförvärv
• Integrationsarbete

Företagsförvärv - strategi, finans och juridik
16 september



´

Ta gärna 30 sekunder och svara på utvärderingen! 
Efter det besvaras frågor i mån av tid

Vad tyckte du om dagens webbinarium?



Slutord, frågor och inspel

Robert Sevenius

Robert Sevenius



Tack!
För frågor om BG Institute och våra kurser,
mejla oss på kursinformation@bginstitute.se
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