Rapport projekt Generationsskifte 2005 -2006

Slutrapport - projekt Generationsskifte
Sammanfattning

Ett krAftprojekt med temat ”för ett bra generationsskift” har genomförts under hösten 2005 och våren 2006 under ledning av KTH STH. Sju verkstadsföretag från Södertörn har deltagit i gruppen. Projektet har genomförts i samverkan med en krAftgrupp som arbetet med samma tema under ledning av Mälardalens Högskola i Eskilstuna. 
Syftet var att ge deltagarna bättre insikter i problemet med generationsväxling i småföretag samt att komma igång med sitt eget arbete för denna. Resultatet av projektet är att några av företagen har löst problemet och övriga står väl rustade för det fortsatta arbetet med generationsväxlingen.
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Bakgrund

KTH, Skolan för Teknik och Hälsa (fd KTH Syd) har ett mycket aktivt samarbete med det lokala näringslivet. Det har tagit sig många olika uttryck, här skall bara nämnas två projekt som är riktade mot småföretag, ”Trainee i småföretag” och ”Stöd för småföretag m.h.a  KTH Syd”. Bakgrunden till det första projektet var att KTH uppmärksammat successionsproblematiken bland småföretag och tanken med projekt är att utbilda högskoleingenjörer till presumtiva övertagare av småföretag.  Det andra projektet har syftat mer generellt på hur KTH kan stödja utveckling av småföretag 


Det var därför naturligt att vi hörsammade förslaget till samverkan med Mälardalens Högskola, MdH, kring generationsväxlingsproblematiken i småföretag. Tanken var att skapa en kraftgrupp på temat generationsväxling och samverka med MdH  vid genomförandet. Förslaget till inriktning för vår grupp skulle diskuteras och ev. modifieras med hänsyn till de deltagande företagens intressen.  
Utvecklingstema  

 Konkret och individuell rådgivning om skattekonsekvenser och tekniker för den yngre generationens utlösen av den äldre. Balansgången här handlar om att trygga en god privat ekonomi för den avgående företagsledaren samtidigt som livskraften i företaget inte får äventyras.

 Överföringen av ledarskap och kundrelationer kan beskrivas som en process. I programmet ska ingå möjligheter till extern professionell coachning och vägledning i detta efter delägarnas önskemål.

 För att den pågående företagsledaren ska få ett bra grepp om företagets affärssituation bör programmet innehålla en övergripande analys samt översyn av företagens affärsstrategier. I samband med detta ska även finnas möjligheter till individuell kompetensutveckling hos anställd personal.

Programplan och upplägg 

· I samband med generationsskiftet ska en översyn genomföras av företagets affärsstrategiska position.

· Företagen ska slå vakt om personalens delaktighet i hela processen med den nya affärsplanens utveckling. 
· Företagen ska erbjudas ett utbud av anpassade, individuella kompetensutvecklande insatser för all personal, vilka också ska genomföras inom projektet.

· De flesta företagen i gruppen har ingen efterträdare utsedd och räknar med att sälja företaget. 
· Vi planerar att arbeta med följande områden: företagsvärdering, hur skriver man en komplett marknadsplan, hur hittar man en efterträdare, hur överför man ledarskap och nätverk, eventuellt samgående med annat företag före försäljning. 
Tillväxtpotential

Vår bedömning var att de anmälda företagen har god tillväxtpotential och att ett deltagande i krAftgruppen kommer att ge dem god ledning till hur företagen behöver förändras för att gå stärkta ur en generationsväxling. 
Projektorganisation

Projektet har letts av Bengt Källbäck, KTH och Paul Nyman, InfoServ. Bengt som projektledare och Paul som processledare (krAfthandledare). 

Vi har samverkat med Mälardalens Högskola, Leif Andersson, på ledningsnivå och vid några tillfällen har de båda grupperna haft gemensamma möten i syfte att låta företag i de båda grupperna utbyta erfarenheter. 
Erbjudandet - Förberedelser inför generationsskifte
Under ledning av  KTH – Syd i Södertälje söker vi företag som inom de närmaste åren  behöver genomgå ett generationsskifte. 
Vi erbjuder en möjlighet att under sakkunnig ledning gå igenom alla de aspekter som är kopplade till hur ett generationsskifte går till. Exempel på frågeställningar.

	Generationsväxling

Försäljning

Nedläggning

Arvs- och gåvobeskattning

Förmögenhetsbeskattning

Reavinstbeskattning

Värdering av företag

Finansiering
	Avtalsfrågor
Familjens roll

Känslor till företaget

Göra företaget attraktivt 
Föra över kunskap

Behålla affärsrelationer
Slå samman företag

Skapa mötesplatser



Upplägget är ett antal möten/utvecklingstillfällen under en ettårsperiod, (ca 12 stycken).

Vi samlar en grupp på 5 – 7 företag som är intresserade. Vi ser helst två deltagare från varje företag, t.ex. den nuvarande och den tilltänkta ledaren. Vi träffas och diskuterar de frågeställningar som finns hos deltagarna. Vi väljer ut och prioriterar frågorna. Därefter bestämmer vi hur vi skall gå vidare. Gruppen får stort inflytande över vilka frågor vi skall arbeta med. 
Vid de följande mötena bjuder vi in experter och kunniga personer inom olika områden som hjälper oss besvara alla frågor. Högskolans samlade resurser och kontaktnät står till vårt förfogande.

Målet efter genomförd mötesserie är att deltagarna skall ha en klar bild av hur ett generationsskifte kan genomföras i det egna företaget och fått svar på alla frågor kring detta. 

Fakta om företagen

Eletta Automation AB 
Bo Sterner

Mälarvägen 3, Huddinge

Arbetar med Automation och Industrisystem 
10 anställda

Elrond Automation AB

Jan Sundkvist

Götlundagatan 10, Bandhagen

Elektromekanisk verkstad 
6 anställda. 
Gabs Rostfria AB
Per Arne Blomberg
Brandalssund, Järna
Mekanisk verkstad – gångjärn
6 anställda. 
Rybergs Plast & Finmekanik AB 

Sune Ryberg

Mysingsvägen 1, Nynäshamn
Finmekanisk verkstad, verktygstillverkning, plastbearbetning 

3 anställda


Seldat AB

Åke Svanfeldt

Wäfsla 24, Sorunda

Special elektronik , specialtangentbord

3 anställda 

TMK Teknik AB

Dag Eriksson
Mekanikervägen 7, Tullinge

Konstruktion och tillverkning av kundanpassad produktionsutrustning 
9 anställda

Tätsvets AB
Stig Hedqvist

Hantverkarvägen 7, Norsborg

Mekanisk verkstad, smide, tryckkärl och behållare
3 anställda.
Program
Ett antal gruppmöten har hållits där inbjudna experter gått igenom olika aspekter av generationsskiftesproblematiken. Varje sådant möte har varat mellan klockan 15:00 till 19:00. Däremellan har deltagarna ibland fått hemuppgifter att arbeta med tillsammans med sina anställda. Minnesnoteringar från mötena finns i bilaga 1.


Möten
Gruppmöte  050831
· Introduktion till projektet
· Förutsättningar för programmet
· Genomgång av ”Anmälan till KrAftprogram” 


Gruppmöte 050913

· Kontrakt och formalia
· Genomgång av Analysmall verksamhets- och kompetensutveckling (Mål 3), 
Bilaga 2
· Diskussion och planering av fortsättningen



Gruppmöte 050929
· Uppföljning av kompetensutvecklingsanalysen
· Processen att avyttra ett företag
· Affärsplan, infomaterial, ”säljprospekt” 

· Behov av kompetensutveckling

· Sammanställning, prioritering av behov

Gruppmöte 051013
· Färdigställandet av Mål 3-analysen och kompetensinventeringen 

· Skattejuridik vid generationsskifte/företagsöverlåtelse

· Företagsvärdering

· Planering av gemensamma aktiviteter inför avyttring
Gruppmöte 051102

· Frågestund/diskussion om utbildningsinsatser och upplägg
· Hur går en försäljning av ett företag till. Genomgång, erfarenheter, dokumentation
· Demo av Market Manager, ett program för analys av företag

Gruppmöte  051116

· Genomgång av generationsproblematiken
· Juridiska aspekter

· Planering av överlåtelse

· 3:12 reglerna
· Ekonomi och skatter
Gruppmöte 051130

· Värdering av företag
Gruppmöte 051215

· Presentation av Veronica från Högskolan i Jönköping 
· Genomgång och genomförande av enkät

· Strategiska allianser, Leif Andersson

· Presentation av kompetensutvecklingsförslag, Åke Svanfeldt

· Planering av vårens aktiviteter – Utvecklingsprogram
Gruppmöte 060111
· Presentation av kompetensutvecklingsprogram inom Office
· Presentation av program för att ta fram en Marknadsplan
Gruppmöte 060126
· Produktsystemsanalys

· Hur stor är er totalmarknad i Sverige?

· Vilka är era konkurrenter?
Gruppmöte 060214

· Uppföljning av föregående möte, extra möte
Gruppmöte 060302

· Vad är marknadsföring
· Vad är en marknadsplan
· Marknadsföringsteorier
· Analysmetoder
· SWOT-analys

Gruppmöte 060309
· Genomgång av Boston matrisen
· Hur skall produktsortimentet se ut i det korta/långa perspektivet?

· Var skall nya satsningar på marknadsföringen ske?

· Inom vilka områden skall nysatsningar ske?

· Vilka produkter skall läggas ner?

· Vilka mål skall sättas för olika produkter?


Gruppmöte 060329

· Aktiviteter

· Försäljningskanaler

· Positionering

· AIDAS = Tratten

· Kunden

Gruppmöte 060420
· Repetition 
- Vad är marknadsföring
- Vad är en marknadsplan
- Marknadsföringsteorier
- Analysmetoder
- SWOT-analys
- Boston matrisen
· Genomgång 
- Aktiviteter
- Försäljningskanaler
- Positionering
Personlig rådgivning med Marknadsplanen
Varje företag har fått individuell hjälp av Lasse Wallin att ta fram sin Marknadsplan där projektet tagit kostanden för 8 timmar. 
Kompetensutveckling inom Office programmet
Parallellt med gruppmötena har en kompetensutveckling ägt rum av deltagarna och deras anställda inom Office- programmet. Kurserna har tagits fram efter en behovsinventering,
av IT´s Office, Christer Björklund i Huddinge och genomförts i deras lokaler.

Totalt har 16 personer deltagit vid 8 tillfällen och 3 timmar vid varje tillfälle.
Presentationsteknik

En kurs i presentationsteknik uppdelad på två tillfällen genomfördes av Lasse Wallin.

För att framgångsrikt kunna presentera sin marknadsplan för en presumtiv köpare är det viktigt hur man gör. Syftet med kursen var att bibringa deltagarna denna kunskap.

Avslutning – ”Examen”
Den 18 -19 juni genomfördes en resa med Birka Paradise till Åland med syfte att deltagarna skulle få genomföra en presentation av sin Markandsplan. Planens innehåll och framträdande analyserades och kommenterades av de övriga deltagarna. Detta blev en mycket bra och lärorik avslutning av projektet som uppskattades mycket av deltagarna.

Ett annat syfte var att göra en summering av projektet, få en muntlig redovisning och synpunkter om projektet, vad som varit bra samt som vad som kan förbättras.

På resan deltog 13 personer med representanter från alla deltagande företag, utom Elrond 

Automation AB som blivit uppköpt av Eletta Automation AB.  

Tidredovisning – sammanställning

Totalt har det under projektet anordnats 17 gruppmöten med deltagande enligt tabellen nedan. För detaljerad redovisning se bilagorna 3 och 4.

	Datum
	Deltagare
	Funktionärer

	2005-08-31
	4
	3

	2005-09-13
	8
	3

	2005-09-29
	7
	2

	2005-10-13
	7
	3

	2005-11-02
	7
	4

	2005-11-16
	7
	3

	2005-11-30
	7
	3

	2005-12-15
	7
	3

	2006-01-11
	5
	4

	2006-01-26
	4
	3

	2006-02-14
	3
	2

	2006-03-02
	5
	2

	2006-03-09
	5
	3

	2006-03-29
	2
	3

	2006-04-20
	4
	2

	2006-06-01
	3
	3

	2006-06-07
	2
	1

	 
	 
	 

	Totalt 
	87
	47



Totalt har 16 personer deltagit vid 8 tillfällen i kompetensutveckling inom Office- programmet med 3 timmar vid varje tillfälle. 

Sex företag har arbetat (på företaget) med stöd av Lasse Wallin i minst 8 timmar med Marknadsplanen
En ”examensresa” över ett dygn med deltagande av 13 personer avslutade projektet.

Därutöver har deltagarna lagt ner många timmar på hemarbete, läxor och förberedelser

Resultat
Deltagarna i projektet har fått en bra bild av hur ett generationsskifte kan genomföras i det egna företaget och fått svar på många av frågorna kring detta. Deltagarna har lärt känna varandra och har fått en fördjupad kunskap om varandras företag och situation.

Ett direkt resultat av projektet är att ett av företagen har köpt upp ett av de övriga. Eletta Automation AB har köpt Elrond Automation AB. 

Dessutom har Eletta Automation AB i dagsläget två nya intressenter som var för sig är intresserade att köpa det sammanslagna företaget.

TMK Teknik har genomfört ett ägarskifte så till vida att sonen har övertagit företaget och gått in som VD.

Rybergs Plast & Finmekanik AB har inlett ett samarbete med KTH om utveckling av en ny produkt i akt och mening att utvidga verksamheten, växa och bli större för att på så sätt bli mer attraktiv för en potentiell övertagare. Detta är delvis ett tryck från de befintliga kunderna som kräver en plan för den fortsatta verksamheten. 
Gabs Rostfria AB har funderingar på att köpa ett företag eller slå sig ihop med någon.
Vad händer sedan?
På avslutningsresan till Åland presenterade Lasse Wallin en möjlighet för de deltagande företagen till komplettering och utveckling av företagens marknadsplan med hjälp av:

- Projekt i KTH kursen Industriell marknadsföring i P2 (period 2 vecka 43-51). 10 projekt söks.

- Examensarbete utfört av studenter från KTH Södertälje inriktning Industriell Ekonomi och Produktion våren 2007 (mars-juni).
Samtliga företag anmälde sitt intresse för denna möjlighet vilket betyder att kontakten mellan företagen och KTH kommer att fortsätta efter projektets avslutande.
Erfarenheter
Deltagarna är genomgående nöjda med projektet, dess uppläggning och innehåll. Framför allt gäller det den senare delen med arbetet på en marknadsplan. Det har tvingat deltagarna att analysera sin verksamhet och fundera över hur man skall satsa i framtiden. Det har dessutom som resultat gett dom ett bra underlag för att diskutera sitt företag med potentiella intressenter.

De första mötena på hösten 2005 upplevdes som mindre strukturerad och värdefulla och det tog några möten innan vi hade hittat formen för projektet. En möjlig förklaring till detta kan vara att vi i projektledningen bestämde från början att vara mycket lyhörda och låta deltagarna efterfråga och styra innehållet i mötena. Vår roll skulle vara att finna bra föreläsare och experter utifrån deltagarnas önskemål.   
Förläggningen av möten till eftermiddagar med 4 timmar och mötesfrekvens 3 - 4 veckor mellanmöten har varit bra. Det har också visat sig att det är lättare att få med alla deltagare på hösten än på våren och det tycks vara ett allmänt intryck från alla företagare.

Gruppens storlek och sammansättning har upplevts som bra av deltagarna 

Ett gemensamt intryck från flera deltagare är att det känns fel att projektet slutar här när man fått grepp om sin verksamhet, tagit fram en marknadsplan och lärt sig presentera den. Det hade varit trevligt att få fortsätta och ta ytterligare ett steg mot att avveckla företaget. 
Ekonomisk redovisning

Leif
Bilagor

Bilaga 1 
Minnesnoteringar från gruppmöten

Bilaga 2
Analysmall – verksamhets- och kompetensutveckling

Bilaga 3 
Deltagarsammanställning 2005

Bilaga 4 
Deltagarsammanställning 2006
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