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HVAD ER
MIN VIRKSOMHED
VARD?

Der er mange faktorer, som har betydning
for virksomhedens vaerdi. Derfor gennemgar
og vurderer vi samtlige vigtige faktorer, sa vi

er i stand til at give ejerlederen svar pa det
spgrgsmal, vi oftest bliver stillet. Hvad er min

virksomhed veerd?
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TAG IKKE FODEN AF SPEEDEREN,

NAR VIRKSOMHEDEN
SKAL S/ALGES

Selvom virksomheden skal seelges, er det
afggrende, at fokus pa den daglige drift og
udvikling bibeholdes. En konsekvent
optimering af virksomheden helt frem til
overdragelsen har nemlig en positiv effekt
pa bade vaerdien, industrien og samfundet.

NY PARTNER SIKRET
MED PERSONPROFIL
MATCH FRA M+A

"Det var ikke alene spaendende,

men ogsa lidt sjovt at fa forkla-
ret sin profil af en specialist, og
jeg blev faktisk helt forblgffet
over, hvor godt den stemte
overens med virkeligheden"” —
Jette White.

Grafisk design:

AD/ID design & kommunikation

NAR VIRKSOMHEDEN BLIVER
FORRETNINGEN - SAT KURSEN
FRA STARTEN

| Danmark seelges der flere virksomheder til eksterne
kgbere, end der gennemgas generationsskifter, hvilket
har en afggrende indflydelse pa hele processen. Et salg af
en virksomhed kan sdledes bedst sammenlignes med et
komplekst og omfattende Igsningssalg.

Fotograf:
Skovdal Nordic

—
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DEN RIGTIGE
BESTYRELSE ER
GULD VARD

At have en bestyrelse, som
har solid erfaring, besidder de
rette kompetencer og samtidig
har en god indbyrdes kemi,
kan veere afggrende og yderst
veerdifuld for udviklingen af
virksomheden.

Ansvarshavende redaktgr:
Frank Jensen, M+A

Redaktionen:
Carsten Machon, M+A
Mikkeline Andersen, M+A

Tekst:

Frank Jensen, M+A
virksomhedsborsen.dk
butiksborsen.dk
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DEN HELT
RIGTIGE START PA
PROCESSEN

"Min virksomhed” er veerktgjet,

der giver dig adgang til vores
store indsigt i og viden om
salg, kgb, partnerrekruttering
og kapitalfremskaffelse.
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LEDER:
Frank Jensen

Chief Executive Officer

VORES SUCCES
MALES ALENE
PA VORES KUNDERS

SUCCES

Velkommen til den anden udgave af vores magasin SOLGT!,
hvor vi denne gang fokuserer pa at beskrive forudsatningerne
og grundlaget for en succesfuld udvikling og formidling

af virksomheder.

Et af formalene med det redaktionelle
indhold i denne udgave af SOLCT! er at
give dig som laeser den rette forstaelse

for de forhold og forudsaetninger, der ggr
sig geeldende, nar man skal enten seelge,
kgbe eller udvikle virksomhed. Det, de
allerfleste radgivere glemmer eller ikke
forstar, er, at virksomheden i denne proces
reelt bliver til selve forretningen, der skal
handles pa den ene eller anden made.

Alle taler om det gode ejerskifte, men
hvad drejer det sig egentligt om? Er det et
generationsskifte, hvor stafetten overta-
ges af naeste generation i familien eller af
mangearige medarbejdere eller forret-
ningspartnere, der alle er kendte af sael-
geren? Eller er det et ejerskifte til en eks-
tern kgber, som ikke er kendt af seelgeren?

Umiddelbart kan det hele virke lidt
uoverskueligt og maske lidt lige meget,
men det er lige ngjagtig, hvad det ikke er.
Er der tale om et generationsskifte, hvor
seelgeren kender den nye ejer, er det en
opgave, man ofte kan Igse sammen med
sine normale radgivere; advokaten og re-
visoren. Men ved et gjerskifte med salg til
en ekstern kgber er det en helt anden op-
gave. En opgave og proces, der bedst kan
sammenlignes med et yderst komplekst
og avanceret Igsningssalg i et kraevende

marked, hvor det drejer sig om at skaffe
sig adgang til de mest relevante og steer-
keste kunder pa markedet.

Derfor skal der, i tilfeelde af at der ikke er
tale om et generationsskifte, men derimod
om salg af virksomheden til eksterne
kgbere, gennemfgres en proces, hvor man
sikrer, at markedet ikke alene afdackkes,
s& man har den ngdvendige snitflade

og reekkevidde ud mod alle relevante og
potentielle kgbere, men at veerdianseet-
telsen ogsa udfgres, sa den repraesenterer
den reelle markedsvaerdi, samtidig med at
virksomheden beskrives professionelt og
praesenteres bedst muligt. Sa den frem-
star attraktiv og professionelt i en formid-
lings- og forhandlingssituation.

Er der tale om en lille eller mellemstor
virksomhed i det sakaldte SMV-segment,
er antallet af potentielle seelgere, kgbere,
partneremner og investorer langt stgrre
end i noget andet segment, og det stiller
store krav til virksomhedsmaegleren og
den kapacitet, de kompetencer og den
platform, man opererer ud fra.

Og det er her, vi skiller os ud fra alle andre
pa markedet, som tilbyder veerdianseettel-
se, salgsmodning, exit strategi og formid-
ling af virksomhed. Ikke alene har vi den

forngdne stgrrelse og dermed ogsa

den organisation, der skal til for at un-
derstgtte et professionelt udviklings- og
formidlingsarbejde, vi har ogsa foretaget
meget store investeringer i infrastruktur,
specifikke systemlgsninger til virksom-
hedsformidling samt en staerk markeds-
fgringsplatform.

Man ma heller ikke glemme de kompe-
tente specialister, der hver eneste dag
beskeeftiger sig med radgivning af ejerle-
dere og formidling af deres virksomheder.
| vores organisation laegger vi stor veegt
pa, at man som virksomhedsmaegler og
-radgiver selv har professionel og
operationel erfaring pa et hgjt niveau
inden for ledelse, forretningsudvikling,
produktion og gkonomi.

Vi saetter en stor aere i at kunne saette os
ind i vores kunders situation og samtidig
veere i stand til at udvikle og formidle
deres virksomhed med det gnskede kom-
mercielle udbytte. Alt dette har vi sat ord
og billeder pa i denne udgave af SOLGT!

God laeselyst.
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NAR MAN SKAL PABEGYNDE
ELLER SALGE LIVSVARKET,
ER DET IKKE NOGET, MAN

KAN TAGE LET PA

At szlge eller kgbe en virksomhed er ikke blot
endnu en handel, der bare lige skal gennemfg-
res og overstas.

Om man star overfor at skulle kgbe eller seelge
sin virksomhed, er det en af de helt store beslut-
ninger i den professionelle karriere. Og er man
ejerleder eller pa vej til at blive det, er det ogsa
en beslutning, der kommer til at fa stor indfly-
delse pa det private liv. Der er nemlig ikke kun
tale om finansielle investeringer, men i den grad
0gsa personlige investeringer i et liv, der bliver el-
ler har veeret praeget af stor travlhed, et konstant
pres og meget lidt indflydelse pa egen fritid og
den tid, man far eller har haft sammmen med sin
familie og venner.

Netop derfor er det vigtigt, at man veelger ikke
bare den rigtige partner, men ogsa den rigtige
tilgang og Igsningsmodel for hele denne proces.

Det er nemlig ikke lige meget, hvem man sam-
arbejder med, og hvordan det foregar.

Virksomhedsmaeglerens struktur og forret-
ningsgrundlag er afggrende

Nar man skal beskrive processen og strukturen
i en virksomhedshandel, kan man med fordel
sammenligne det med et komplekst og omfat-
tende Igsningssalg. Der er s& mange afggrende
facetter og omrader, der skal vaere styr p3a, og
endnu flere processer, der skal beregnes, vurde-
res og bedgmmes. En sadan proces kraever den
rette infrastruktur, en solid position og en omfat-
tende og staerk specialistviden.

I denne tid, hvor teknologien ggr det muligt at
saette nye forretningsformer op med portallgs-
ninger og et kontaktannoncelignende for-
midlingskoncept med en internetbaseret front-
end og en back-end bestaende af tilsynela-
dende hgjt rangerede, men alligevel unavngivne
specialister, sa udfordres den konventionelle
tilgang. Hertil kommer flere og flere radgivere,
der igen, qua den teknologiske udvikling, ma se
hele omrader blive omlagt til en automatiseret
Igsningsform, der helt eller delvist fjerner deres

Jgrn Andersen

Senior virksomhedsmaegler, HD, MBA.

Har arbejdet 6 ar som professionel virksomheds-
maeaegler. Lang erhvervskarriere inden for ledelse,
salg, produktion, strategi- og forretningsudvikling
samt ejerleder.

Thomas Egedgaard

Arbejdet som professionel virksom-
hedsmeegler i godt 15 ar.

Stor erfaring med lokalisering af
potentielle kebere og saelgere.

SALG/KDB/UBVIKLING AF VIRKSOMHED

gamle forretningsgrundlag. Derfor breder
nogle af disse radgivere sig ind over andre
radgiveres specialer. Eksempelvis vaelger
nogle revisorer at tilbyde juridisk radgiv-
ning og andre former for specialistrad-
givning inden for forretningsudvikling og
ledelse med mere. Et feenomen, der ofte
beskrives som de nye finansielle super-
markeder.

Normalt er det at udfordre det konven-
tionelle ikke en darlig ting, men nar der
reelt kraeves specialviden og -indsigt, og
nar erfaring og kompetencer spiller en
afggrende rolle, kan det ikke blot erstattes
med en quick and dirty og en hurtig han-
del. Iseer ikke, nar det geelder livsvaerket.

Peter Hald

5 gr som professionel virksomhedsmeaegler.
Lang erhvervskarriere inden for ledelse,
forretningsuavikling, handel, import, service
samt tidligere ejerleder

i
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Ikke alene skal man stille krav til sin
virksomhedsmaegler, man skal stille
hgje krav

“I ggr da alt for at skreemme potentielle
ansggere vaek”. Sddan Igd indledningen

i en mail, vi modtog fra en potentiel
kandidat til stillingen som professionel
virksommhedsmaegler hos M+A SME i

det sjeellandske team. Ansggeren slog i
samme mail fast, at vi ikke havde skraemt
ham helt veek, og at hvis vi fandt hans CV
0g ansggning interessant, ville han gerne
have en dialog med os om et potentielt
samarbejde som virksomhedsmaesgler hos
M+A SME.

Det er korrekt, at vi ikke leegger fingrene
imellem, nar vi forklarer om karrieremulig-

N A . BufikBorseri)

Virksomhedsmaeglerens fornemste op-
gave er at vaerne om bade salgers arv
og kgbers fremtid...

Det er det ufravigelige mantra, M+A SME
arbejder ud fra. For nar virksomheden
bliver forretningen, geelder det om, at
ejerlederen ikke alene fgler sig tryg, men
o0gsa at bade veerdianseaettelsen og selve
formidlingsarbejdet foregar professionelt,
sa det bedst mulige resultat opnas for
bade seelgers og kgbers vedkommende.

Skomager bliv ved din laest.

Man szetter jo heller ikke mekanikeren
til at kgre racerbilen

Det burde veere ren logik. Blot fordi nogle
brancher ma genteenke deres forretnings-

At blive en del af virksomhedsmeegler-
teamet hos M+A SME kreever, at man har
den rette kommercielle baggrund og
forretningsmaessige forstaelse.

Og sa skal man veere en stzerk forhandler.

hederne hos os, og de kriterier vi har til
kompetenceniveauet, erfaringen og de
resultater, man kan fremvise. Vi har bare
leert, at det er ngdvendigt at vaere meget
specifik, da det langt fra er alle ansggere,
der kan leve op til de krav, vi stiller.

Vi fandt hans CV meget interessant og
relevant, og derfor er han i dag en del af
vores staerke sjeellandske maeglerteam.

Langt de fleste af vores virksomheds-
maeglere har en lang karriere bag sig in-
den for ledelse, forretningsudvikling, pro-
duktion og operationel drift i store inter-
nationale organisationer, mens flere selv
har en fortid som ejerleder. Det ggr, at en
ejerleder altid far den optimale radgivning
i gjenhgjde, da virksomhedsmaegleren
ikke alene kan seette sig ind i ejerlederens
rolle, men ogsa kan tilfare masser af veerdi
og relevant radgivning til ejerlederen bade
fgr, under og efter formidlingsprocessen af
virksomheden.

grundlag pa basis af, at den teknologiske
udvikling i Igbet af kort tid vil overfladig-
gg@re nogle dyre og ressourcekraevende
processer, sa kan man ikke bare udvide
menukortet uden de rette forudsaetnin-
ger. Vi har allerede set flere tilfeelde, og det
stopper helt sikkert ikke her. Desveerre.

Og netop derfor er det ikke alle, der kan
blive en del af teamet hos M+A SME.
Ligeledes er det ogsa derfor, at M+A SME
investerer store ressourcer i systemudvik-
ling og den ngdvendige infrastruktur for
at kunne sikre den bedst mulige proces,
nar virksomheden skal formidles.
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Formidlingsprocessen hos
M+A SME er baseret pa en
omfattende infrastruktur og en
dedikeret M&A systemlasning

Der ligger et stort forarbejde til grund

for den omfattende formidlingsproces,

fgr den kan iveerksaettes. Hos M+A SME
aktiverer man den store interne database
(+12.000 emner) med en raekke malrettede
kontaktaktiviteter hos visiterede og valide-

rede potentielle kgber- og seelgeremner,

der alle har udbedt sig at blive kontaktet,

nar relevante emner, der opfylder deres
kriterier, enten tilbydes til salg eller nar
opkgb gnskes.

En minutigs proces for segning
og selektering af potentielle
selgere eller kobere

Denne del af processen gennemfagres

pa basis af en professionel kommerciel
tilgang til at fa afdaekket alle omrader for
potentielle emner, der herefter behandles
gennem en funneling sales pipeline

proces. Ngjagtig pa samme made som en
professionel salgsorganisation vil gennem-
fgre deres go2market proces i forbindelse
med et opsggende salgsarbejde.

Salgs-, marketing- og
kampagneredskaber

Prospekt genereret
automatisk pa baggrund af
data fra CRM systemet

Thor Hauberg,
Professionel
virksomhedsmaegler.

Juridiske og prosessuelle
dokumenter

Partnere
Kgbere
Saelgere
Indbygget Online
Investorer Valuation Tool til

udarbejdelse

o af veerdiansaettelse
Pipeline

Kundeemner - ordre - produktion
Rapporteringsveerktg;j til salgs-
styring, ressourceallokering

Fakturering og sagshistorik

radgivere, der har potentielle emner, som
kunne veere relevante i den givne sag.
Ved siden af disse malrettede indsatser
baseret pa M+A SME's database planleeg-
ges og eksekveres en ekstern malrettet
sggningsproces i industri- og branche-
vertikaler, s§ man far afdeekket alle
potentielle kgbs- eller salgsemner, der

En struktureret, omfattende og
yderst professionel tilgang til
hele formidlingsprocessen sikrer
adgang til de bedste, potentielle
kandidater

Potentielle emner

Potentielle emner

Potentielle emner

Interesserede emner
modtager prospekt
og bliver kontaktet.

Alle potentielle og rele-
vante kgbere og sselgere
aktiveres for interesse.

Efter grun-
dig research
snaevres feltet
ind, sa kun
relevante og
serigse emner
er tilbage.

Den endelige
shortliste bestar
nu kun af de
emner, der er
parate til enten
at modtage eller
placere bud.

Udover de mange relevante emner, der
findes i den omfattende interne database,
aktiveres ligeledes alle relevante partner-

kunne veere relevante
i forbindelse med
den specifikke sag.

Virksomheder / stand-alone kgbere / investorer
Intern (Globalt - internt netvaerk)

sggning

Partnernetveerk / revisorer / advokater / maeglere
(Globalt - Eksternt netvaerk)

Annoncering
Ugentlig dagbladsannoncering
Annoncering i branche- og fagblade
Optagelse i online salgsarkiv pa alle M+A's hjemmesider
Broadcast i sociale medier via dedikeret SoMe strategi

Ekstern

sggning

— Proaktiv sggning i relevante vertikaler
Virksomheder (for strategisk opkgb)
Investorer / kapitalfonde

L Maeglere / advokater / revisorer / konsulenter

Supporten fra back-office teamet

Det store maeglerteam har et
stort behov for kompetent sup-
port i arbejdet med de mange
opgaver, som fglger med formid-
lingsarbejdet af virksomheder.
Hos M+A SME sgrger et back-
office team pa for tiden 6 steerke
ressourcer, at alle processer kgrer,
som de skal, og at alle opgaver
|gses effektivt og professionelt.
Sammenligner man M+A SME
med stort set alle gvrige konkurren-
ter pd markedet, s matcher back-
office teamet alene det samlede antal

medarbejdere hos de fleste konkurrerende
virksommhedsmaeglere og ofte endda

langt stgrre end mange af masglervirk-
somhederne. Back-office teamet hos M+A
SME supporterer cirka et dusin travle virk-
somhedsmaeglere i deres rddgivnings- og
formidlingsarbejde med vores kunder.

Den direkte arsag til, at vi har investeret i
et steerkt back-office team er, at vores
virksomhedsmaeglere ikke ville veere i
stand til at kunne koncentrere sig om det
reelle masglerarbejde i samme omfang
og derfor ikke ville bibringe den samme

veerdi for vores kunder.

Nu kan alt imidlertid ikke ggres op i
volumen, men det aendrer ikke ved det
faktum, at selvom der skal dygtige og
kompetente ressourcer til, sd er de fleste
opgaver i maeglingsprocessen af virksom-
heder voldsomt tids- og ressourcekrae-
vende.

Det har vi taget konsekvensen af og sgrget
for at have tilstraekkeligt med kompetente
ressourcer, bade i felten og pa support-
fronten til at Igse vores kunders opgaver.
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Effektiv og omfattende
markedsforing af din virksomhed

Malrettet annoncering, der sikrer den rette eksponering over mod malgruppen.

Hver uge finder man annoncer fra M+A
SME med landets to stgrste virksom-
hedsmaegler brands - ButiksBgrsen og
Virksomhedsbgrsen — i de store, lands-
daekkende dagblade, hvor et udpluk af
de mange serigse virksomheder, der er til
salg, fremhaeves og praesenteres overfor
potentielle kgbere..

Tidligere annoncerede ButiksBgrsen med
fokus pa detailbranchen og Virksom-
hedsbgrsen med fokus pa B2B-branchen
individuelt i de to store og landsdaekkende
dagblade, Morgenavisen Jyllands-Posten
og Berlingske Tidende.

Langt stgrre synlighed og synergi

I dag, hvor Virksomhedsbgrsen og Butiks-
Bgrsen er samlet under samme brand,
M+A SME, annonceres bade retail og B2B
virksomheder. Det ggr, at vi nu nar ud

til langt flere potentielle emner og kan
understgtte den position, vigennem mere
end 20 ar har bygget op i folks bevidsthed
om, hvor de skal kigge for at fa adgang til
landets stgrste udvalg af serigse og vel-
drevne virksomheder.

Det er et omrade, hvor vi i fremtiden ikke
alene vil fortszette vores aktiviteter,

men gge vores indsats og investeringer
betydeligt. For trods den digitale tidsalders
indtog, kommer man ikke udenom de
gode gamle avisannoncer. Vi ser gang pa
gang den store effekt, disse annoncer har
pa sggningen af de enkelte virksomheder,
som annonceres til salg.

Kort sagt, er det en uvurderlig og helt uer-
stattelig markedsfgringsaktivitet, hvilket af-
spejler sig i trafikken til vores hjemmesider.

God og salgende, men alligevel
anonymiseret annoncering

Vi hgrer tit ejerledere forklare os, at det ikke
er muligt at annoncere deres virksomhed,
uden at alle med det samme ved, at de nu
vil seelge deres virksomhed.

Vi leegger stor veegt pa at annoncere en
salgsvirksomhed, uden at nogen kan se,
hvilken virksomhed der er tale om.

Og hver gang giver vores kunder os ret i,
at det er fuldstaendig anonymt, og faktisk
fandt de deres egen virksomhed sa attrak-
tiv og interessant, at de selv ville kigge
neermere pa den, hvis det ikke var, fordi de
selv stod at skulle szelge den.

Det korte af det lange er, at det giver rigtig
god mening at annoncere, fordi det skaber
masser af interesse hos de rigtige emner.

Avisannoncering er kun et af flere
medier, vi benytter os af, nar vi
markedsfgrer din virksomhed

Foruden den analoge annoncering bliver
din virksomhed ogsa opfgrt i det online
salgskartotek pa vores hjemmeside, hvor
alle, som sgger en virksomhed inden for
en specifik branche, kan finde frem til de
emner, der er til salg.

Dette kombineres ligeledes med online
aktiviteter som Google Adwords og links,
omfattende SoMe; Facebook og LinkedIn
samt andre onlinemedier som banner-
reklamer med links til landing pages, hvor
virksomhederne i de specifikke aktiviteter
er beskrevet overfor de potentielle kgbere,
som sgger inden for netop den specifikke
branche.

Nye og spaendende aktiviteter pa vej

Vi arbejder Igbende med at udvikle flere
spaendende aktiviteter og projekter gen-
nem andre og relevante online medier, der
alle vil bidrage til at skabe en endnu stgrre
opmeerksomhed omkring vores mange
aktiviteter og dermed ogsd komme vores
kunder til gode.

Annoncering:

En god regel er, at man skal veere der, hvor
kunderne er.

Vived gennem mange ars erfaring, at de
fleste relevante kunder laeser avisen for at
se, hvad der sker pa markedet for virksom-
heder.

Derfor annoncerer vi hver uge i et udvalg
af disse aviser. Vi vil i Igbet af 2019 udvide
vores aktiviteter og annoncering vaesent-
ligt, da denne form for annonce-

Berlingske

ring er et vigtigt element i vores samlede
marketingmix.

Som regel er det tilstraekkeligt at deltage
i den samlede annoncering, men i visse
tilfeelde anbefaler vi at foretage individuel
annoncering, hvor en bestemt case eller
mulighed beskrives mere detaljeret. Det
er dog en undtagelse, men ikke desto
mindre noget, som nogle gange fore-
kommer.

MORGENAVISEN
Jyllands-Posten

Online preesentation af virksomheden:

Det online baserede salgskatalog inde-
holder alle de virksomheder, vi proaktivt
markedsfgrer til salg. Det giver en vigtig
positionering og praesentation af virksom-
heden, nar interesserede kgbere leder
efter relevante emner.

Her finder man ogsa et stort kartotek med
interesserede kgbere.

'Y S

\Vores mdlrettede annoncering ger, at mange
kobere og seelgere folger aktivt med i aviserne
for at se, hvilke nye virksomheder vi udbyder
til salg.

Sociale medier, iseer LinkedIn og Face-
book, er en del af vores omfattende SoMe
strategi, der i Igbet af 2019 bliver udvidet
med en reekke spaendende aktiviteter og
kommunikationsveerktgjer.

Med mindre andet er specifikt aftalt, sa
foretages alle annonceringer anonymi-
seret.

oy Virksomheder og butikker salges
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Detaljeret beskrivelse af virksomheden:

Hvis en potentiel kgber finder en annonce
interessant, og de gnsker yderligere infor-
mation, vil de, nar der er underskrevet en
hemmelighedholdelsesaftale, modtage
et professionelt udarbejdet prospekt, der
sikrer en professionel og transparent prae-

Direkte online adgang til de mange interes-
sante virksomheder.

sentation af virksomheden.

Det dybdegaende forarbejde skaber det
optimale grundlag, hvorpa man kan udar-
bejde et prospektmateriale, der udover at
veere sandfaerdigt ogsa seelger virksomhe-
den pa professionel vis.

Introduktion
og baggrund

Produkter
og service

Tal og
resultater

FPEOIFPIET

Marked og
database

Udvikling og
fremstilling

Drift og le-
delse

Projekter

mn
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Uden tvivl det hyppigste spargsmal, vi bliver stillet..

Vi mgder hele tiden masser af ejerledere,
der alle stiller os det samme spgrgsmal.
Hvad er min virksomhed veaerd?

Og det er der ikke noget at sige noget til.
Isaer ikke, nar man har dedikeret en meget
stor del af sit liv til at drive og udvikle det,
som ofte bliver til ens livsveerk. Der er ikke
noget endegyldigt og hurtigt svar pa
spgrgsmalet om virksomhedens veerdi,
fordi det med udgangspunkt i en model
ikke er muligt at belyse alle de vigtige og
afggrende aspekter, som tilsammen kan
fastseette vaerdien. Men skal man kort
beskrive grundlaget for det, der reelt skal
veere pa plads for at fastsaette veerdien, er
det virksomhedens evne til at eksekvere og
levere pa basis af virksomhedens poten-
tiale ud fra udviklingen og markedet.

Ved udarbejdelse af en veerdiansaettelse
gar vi virksomheden efter i sernmene.
Derfor er arbejdet baseret pa vores omfat-
tende og strukturerede tilgang, som tager
udgangspunkt i en revision af de vigtige
faktorer, der udggr virksomhedens grund-
lag. Det skaber det absolut bedste grund-
lag til at kunne udarbejde en realistisk
vaerdiansaettelse af virksomheden.

Stor forskel i vaerdien pa sammen-
lignelige virksomheder

Der kan hurtigt opsta forvirring og tvivl,
nar man skal svare pa et veerdispgrgsmal
pa basis af, at en ejerleder har et eksem-
pel pa en virksomhed, der svarer til hans
egen i samme branche, men han bliver
praesenteret for en lavere prisansaettelse,
end den anden virksomhed blev vurderet
til og solgt for.

Men det er der som regel en god og ind-
lysende forklaring pa.

Radgivere, der i praksis ikke ved seerligt
meget om drift, forretningsudvikling
og de operationelle udfordringer,

man star stillet over for i det daglige,

er tilbgjelige til at lave veerdiansaet-
telsen som en regnearksgvelse,

men det giver sjeeldent et ret-

visende billede.

Her er et eksempel med to bran-
che- og resultatmaessigt naesten
identiske virksomheder, som
alligevel viser en markant for-
skel i veerdien.

Virksomhederne, der er en del

af den samme branche, har beg-
ge samme antal medarbejdere.
En top- og bundlinje, som stort
set er enslydende. Alligevel vur-
deres den ene til at have en 30%
hgjere vaerdi end den anden.

Det kan have flere arsager. Der kan
veere tale om et salg til en strategisk
kgber eller der kan vaere en lang reekke
synergier, som har fgrt til flere opti-
meringer og besparelser og heraf en
hgjere veerdi, der kommmer saelgeren
tilgode.

Men der kan ogsa veere mange
andre forhold, der ggr sig
geeldende. | dette tilfeelde er det
virksomhedernes forskellige kom-
mercielle grundlag, som har udlgst
forskellen i veerdiansaettelsen.

O

Den ene virksomhed arbejder primaert
meget projektorienteret, pa den made at
de Igbende udfgrer opgaver for forskel-
lige ad hoc kunder, der ikke er baseret pa
et kontraktligt leengerevarende samar-
bejde. Det ggr virksomhedens omsaetning
mere fglsom over for manglende tilgang
af opgaver og dermed ogsa mere sarbar
med en stgrre risikoprofil i forhold til det at
kunne planlzegge langsigtet i forhold til
driften og den ngdvendige pengegen-
nemstrgmning og likviditet.

Den anden virksomhed
derimod arbejder pa et kom-
mercielt grundlag med
et bekreeftet tilsagn om

Produktions-

steerkt forhandlingsgrundlag gennem hele
processen.

Vi kigger selvfglgelig pa historikken, der
sikrer en god dokumentation af resultater
og det niveau, der er tale om, samt hvor-
dan udviklingstrenden har veeret.

De vigtige faktorer:

Forretningspotentialet

cielle forretningsgrundlag som beskrevet i
eksemplet tidligere.

Gennem en evaluering af de forskellige
faktorer skaber vi et detaljeret billede af
virksomheden, der hjzelper os til at forsta
dens evne til at eksekvere og levere frem-
adrettet i forhold til konkurrencen og den
forventede udvikling og efterspgrgsel.

Hermed bliver vi ligeledes i stand til at
forholde os konstruktivt og kritisk til de
budgetmaessige forventninger, virk-
somheden har til sin udvikling.
Kan en udvikling underbygges,
styrker det vaerdiansaettelses-
grundlaget betydeligt.

Organisations-

opgaver baseret pa leen- apparatet strukturen Hver faktor spiller en
gerevarende kontrakt- vigtig rolle

aftaler og behgrige Har man styr pa det
opsigelsesvarsler. Virk- juridiske grundlag i
somheden har der- Supply chain forhold til samarbejds-

med muligheden for
at kunne planlzegge
langsigtet i forhold til
de driftsmaessige og
gkonomiske forhold.

Historik - resultater

Dermed pavirker det
kommercielle grund-

lag baseret pa kon-
traktlige aftaler positivt,
hvilket betyder en hgjere
veerdi end virksomheden,
som ikke er baseret pa et
kontraktligt grundlag.

Det skal indskydes, at der kan

veere flere faktorer og omrader, som

kan have indflydelse pa en virksomheds
vaerdi, og det at den vil afvige negativt fra
en virksomhed med et lignende resultat-
grundlag.

Den meget korte version:

Den reelle veerdi findes primaert i
potentialet og evnen til at udnytte
dette. Ikke kun i historikken

Det er iszer i sddanne situationer, at vi
med vores tilgang altid sikrer en realistisk
veerdianseettelse og et deraf fglgende

Stand-alone kgberen

Typisk en ambitigs, kompetent og
faglig ressource, som gnsker at veere
selvsteendig. Ofte er de velforberedte og
klar til opgaven med det ngdvendige
finansielle grundlag.

En stand-alone kgber bibringer sjzeld-
ent synergier til transaktionen og det
nye setup.

Geografiske markedsomrader
og kundegrundlag

Produkter og

Leverandgrer

Men i

sidste ende afggres veerdien af virksom-
hedens potentiale og dens evne til at
eksekvere og levere og dermed udnytte
potentialet.

Faktorerne betyder alt
Vi opererer med dét, vi kalder for de vigtige
faktorer, herunder indgar det kommer-

Den strategiske kaber

Typisk en virksomhed, som gennem-
fgrer en del af sin ekspansionsstrategi
pa basis af akkvisition.

En strategisk kgber bibringer ofte
synergier til transaktionen og det nye
setup, der dermed kan pavirke veerdi-
ansaettelsen positivt.

immaterelle rettigheder

kontrakter, ansaet-
telseskontrakter og
Ledelse eventuelle imma-
terielle veerdier, der
ligger til grund for
virksomhedens drift og
udvikling?
Eller hvad med ledel-
sesaspektet? Er der en
velfungerende, kom-
petent og operationel
ledelse, der kan drive virk-
somheden videre i tilfeelde af,
at ejerlederen ikke kan passe
sit arbejde som normalt?
Hvad med organisationen og de
faglige kompetencer, der er ngdven-
dige for en kontinuerlig og sikker drift?

Har virksomheden en position og profil, sa
man kan tiltreekke steerke fagfolk med de
rette kompetencer, og er man god til at
sikre efteruddannelse af den eksisterende
arbejdsstyrke?

Disse og mange andre spgrgsmal er med
til at afggre forudssetningen og grundlaget
for virksomhedens veerdianseettelse.

Kapitalfonden

Man kan ikke generalisere, nar man
beskriver kapitalfonde, men de har
altid en klar strategi for deres opkgb
og dermed krav og forventninger til
den fremtidige drift og udvikling.
En kapitalfond kan bibringe synergier,
men en upside skal for en ejerleder
ofte findes i den udvikling, kapital-
fonden muligggr gennem massive
investeringer.

12

13



SALG/K@B/UDVIKLING AF VIRKSOMHED

®
Q
S -
Virksomhedsbarsen as BUfIkS)

Modeller, wltipler og refultat
efter (kat o9 ikke wind
de vigtige faktorer

+ et kompetent ekspertpanel til at efterprove o7 evalaere
her eneste vardiansateelse for friguelse el bunden.

Udover at vurdere virksomheden pa en
evaluering af alle vigtige faktorer, baserer
vi altid vores veerdianseettelse pa gkono-
miske og finansielle beregninger pa de 3
seneste ars resultathistorik (interne regn-
skaber) og de kommende 4 ars realistiske
budgetforventninger.

Den gkonomiske proces

Disse tal bearbejdes herefter, sa den rette
gkonomiske indsigt etableres, og vi pa det
grundlag kan foretage de ngdvendige
beregninger for etableringen af den
grundlaeggende veerdiansaettelse, som
efterfglgende bliver justeret pa baggrund
af det kormmercielle grundlag og de struk-
turelle forudsaetninger.

Virksomhedsbesgg og taet dialog

med kunden

Virksomhedsmaegleren kan kun foretage
en veerdiansaettelse ved at sikre sig al
relevant information om virksommheden og
opna den ngdvendige indsigt i virksomhe-
dens forretningsgrundlag og potentiale.
Det sker gennem en taet dialog, mader
med kunden samt en besigtigelse af virk-
somhedens lokationer.

Bearbejdning, evaluering, bench-
marking og konklusion

Nar al information er samlet og blevet
bearbejdet, foretages en evaluering og en
konklusion. Qua det store antal virksom-
heder, vi hvert ar fomidler, vil veerdian-
seettelsen blive testet i en benchmark op
mod veerdiansaettelser og transaktioner af
lignende virksomheder i samme brancher.

Processen Tor en
professumnel vardi-
ansettelse...

Histortk ——

Potentialet

Vigtige Taktvrer

Endelig godkendelse af vaerdi-
ansaettelsen af ekspertpanelet

Den samlede konklusion og veerdiansaet-
telsen efterprgves af et ekspertpanel, der
alle arbejder med formidling af virksom-
heder og har stor erfaring med ledelse, for-
retningsudyvikling, produktion og gkonomi.

En minimumspris og udbudspris

Der etableres en minimumspris, der,
som betegnelsen indikerer, er det, vi vil
betegne som minimumsprisen for virk-
somheden. Ligeledes fastsaettes der en
udbudspris, der vurderes til at veere den
realistiske markedspris for virksomheden.

Den omfattende Igsning, vi anvender til
udarbejdelsen af veerdianseettelser, sikrer
sammenligning med alle anvendte mo-
deller som DCF modellen, EBITDA model-
len, P/E modellen og normal-
indtjeningsmodellen.

e Fe et sty md miper s

FAfI BAHS BASI

Som illustrationen ovenfor viser, er der
flere faktorer, som kan spille ind, alt efter
om der er tale om en transaktion, der giver
mulighed for synergier og/eller strategisk
betydning. Dette er affgdt af de potenti-
elle kgberprofiler, der er interesserede i
virksomheden — se forrige side.

Salg af selskabee

eller abeiverne

(fmr’gy(}ﬂu rry/wzf 9 Synerguer
kan fﬂ?vcrke prusen, fex
/Um;o{mrwy
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En professionel udfgrt vaerdiansaettelse
er ikke bare en walk-over

For det fgrste kraever det stor indsigt i drift
og udvikling af virksomheder samt en stor
erfaring i at vaerdiansaette virksomheder.
Dernaest er det en tidskraevende opgave
og ikke bare noget, hvor man lige skal
have styr pa nogle regnskabstal og nggle-
tal fra de officielle regnskaber, fgr man kan
foretage en beregning.

Hertil koonmer, at det ogsa kreever et stort
researcharbejde, interview af ejerlederen
samt virksomhedsbesgg, hvor virksom-
hedsmaegleren kan skabe sig det rette
indtryk af virksomheden.

Hos M+A SME sikrer man yderligere et
meget hgjt kvalitetsniveau ved at lade et
ekspertpanel vurdere og konkludere pa
den endelige veerdiansaettelse, inden den
frigives til kunden.

Det at foretage en professionel vaerdian-
seettelse af en virksomhed er bade en tids-
0g ressourcekraevende opgave.

Man kan derfor ikke blot pa basis af tal, der
ikke trykprgves i praksis eller ikke baseres
pa et eller flere virksomhedsbesgg, udar-
bejde en holdbar og realistisk veerdiansaet-
telse.

Veer derfor opmaerksom pa billige slagtil-
bud og hurtige Igsninger. Det kan hurtigt
blive de dyreste penge, man nogensinde
har sparet.

Husk, selve veerdiansaettelsen er grund-
laget for hele processen og ogsa det farste
spgrgsmal, man som ejerleder stiller sig
selv. Hvad er min virksomhed veerd?

Og sa er der lige den lille detalje, at det i
rigtig mange tilfeelde er livsvaerket, man
beskaeftiger sig med.

Som i de fleste andre tilfeelde kan det godt
svare sig at lade fagfolk udfgre opgaven,
nar det virkelig teeller.

Det ¢r vigtigt at natere 54, at
selvom vardiansattelsen er formdsat-
ningen for hele processen, er det bon
en del af det samlede Gillede. Derfor
er det vigtigt, at der er en loguse.
sammenhang mellem grandlages for
vardiansctelsen g7 den wdbudte

virksomhed.

De mange spgrgsmal, der opstar
nar man skal kebe, seelge eller udvikle
virksomhed, skal besvares, sa man skaber sig
det ngdvendige overblik, som danner grundlag
for at kunne traeffe de rigtige beslutninger...

Free Initial Advice & Guidance
- gratis, indledende sparring

Se mere pa www.virksomhedsborsen.dk
eller www.butiksborsen.dk
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Det er

nogen

skrivebords- [eller excel] gvelse
at salge en virksomhed!

Salget af en virksomhed skal sidestilles med salget og markedsferingen af et
omfattende og meget kamplekst lgsningssalg.

Vi seetter os dybt ind i virksom-
hedens produktion og kommercielle
grundlag. Det er en forudssetning
for at kunne arbejde serigst og
professionelt med opgaven.

Det kreever en stor og veltilrettelagt indsats af fagfolk

Hvert ar afvikler vi mere end 30 seminarer
sammen med dygtige advokater, revisorer
0g pengeinstitutter over hele landet. Her
mgder vi over 1000 potentielle seelgere og
kgbere, som sgger information og inspi-
ration til deres proces med at seelge, kgbe
eller udvikle virksomhed, og vi har derfor
en rigtig god forstaelse for og indsigt i,
hvad der efterspgrges i processen, bade set
fra seelgerens og fra kgberens synspunkt.
Dette, ssammenholdt med de mange
virksomheder vi hvert ar formidler for vores
kunder, ggr, at vi har de bedste forudsaet-
ninger pa det danske marked for at tilbyde
den optimale service og radgivning til
vores kunder.

Man kan sammenligne processen omkring
salget af en virksomhed med et omfatten-
de og komplekst Igsningssalg af en avan-

Vier der, hvor vores kunder er og
sikrer gennem besg@g i virksom-
hederne, at vi forstdr alle aspekter
af forretningen og ikke kun de tal,
der viser historikken, men ogsd po-
tentialet og forudssetningerne det
kreever at udlgse dette.

ceret service til en kreevende, velinformeret
og yderst kompetent kgber. Af selvsamme
arsag stiller det utroligt hgje krav til alle
elementer lige fra veerdiansaettelsen til
markedsfgringen af virksomheden og selve
processen omkring sggning, selektering

og forhandling med relevante kaberemner.

Det er derfor, vi er sa fokuserede pa, at
vores team af virksomhedsmaeglere har
baggrunden, erfaringerne og kompeten-
cerne, som ggr dem i stand til at kunne
gennemfgre processen med det gnskede
resultat.

Thomas Egedgaard karer teet

pd& 70.000 km i sit arbejde som
virksomhedsmeaegler, nar han be-
sigtiger virksomheder og forhandler
med kabere og seelgere.

Vi tilbringer masser af tid pa landevejen,
nar vi konstant besgger virksomheder over
hele landet. For det fgrste kan man ikke
veerdiansaette virksomheder, hvis man
ikke har besggt virksomheden og madt
ejerlederen, sa man har det fulde indblik

i virksomheden. Dette bevirker, at vores
forudsaetninger er pa plads for at kunne
foretage en veerdiansaettelse ud fra mar-
kedsniveauet og en professionel formidling
af virksomheden.

Derudover kan man ikke skaere hjgrner,
nar det drejer sig om at forvalte ejerlede-
rens livsveerk. Det kraever en stor indsats
og kan ikke klares gennem indtastning
af regnskabstal i et regneark. Indsigt i og
forstaelse for virksomhedens baggrund,
forretningsgrundlag og drift er en forud-
saetning.

Hos M+A er prospektet
noget, der ogsa bare lige
skal laves!

Det er et meget vigtigt veerktej. Her preesenteres
virksomheden med historik og potentiale, sa det har
vi professionelle fagfolk i teamet til at udarbejde.

Det hgje faglige niveau holdes i haevd pa
alle omrader i processen. Dette geelder
o0gsa det prospekt, der danner det kom-
munikative og informative grundlag for
selve formidlingsprocessen.

Pa basis af indgaende briefing fra den
ansvarlige virksomhedsmeaegler og kon-
klusionen i rapporten, baseret pa veerdian-
saettelsen, bliver Carsten Machon briefet.
Udrustet med denne briefing interviewes
ejerlederen og andre relevante nggleper-
soner under et eller flere on site besgg,
hvorefter der udarbejdes et omfattende
prospektmateriale.

Nar materialet er godkendt af kunden,
vil det udggre informationsgrundlaget
for virksomheden gennem formidlings-
processen.
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NAR VIRKSOMHEDEN
BLIVER FORRETNINGEN...

| Danmark seelges der flere virksomheder til eksterne kobere, end der
foretages generationsskifter inden for familien....

Det har en afgerende indvirkning pa dynamikken i selve processen og
de forhold, ejerlederen star stillet over for i salgsprocessen, nar man
spger det bedst mulige salg.

== Det gaslderom
at Kunne se

den rigtige vej

til den bedste exit...

S ammenligner man den danske virk-

somhedskultur og forhold med flere
europaeiske lande, er antallet af familie-
ejede virksomheder, der har veeret pa
familiens haender i mange generationer,
meget lav. | lande som ltalien, Frankrig
og Spanien er det ikke et seersyn, at
virksomheder har veeret i familiens eje
gennem mange generationer. Dette
feenomen forekommer selvsagt
ogsa i Danmark, men slet
ikke i samme udstrakte
grad.

Og det har en stor be-
tydning for den ejerskif-
teproces, man star stillet
over for, hvis man skal
saelge sin virksomhed

til en ekstern kgber, man
endnu ikke kender, sam-
menlignet med at man skal
lave et glidende og kontrolleret
generationsskifte inden for familien til
naeste generation.

Alle, der ved noget om afsaetning,
herunder udbud og efterspgrgsel samt
reekkevidden af ens markedsfgring og
kommunikation, de ved, at man ikke far
succes med en salgsproces ved bevidst
at begreense sit markedsomrade eller
konsekvent holde sit produkt under
radaren og dermed skjult for s mange
kunder som muligt. De dygtige forret-

grundlag for at sikre, at ens virksomhed
far den rette eksponering over for alle
potentielle kgbere i markedet og sam-
menholdes dette ogsa med, at nar sal-
get ikke baseres pd et generationsskifte
til en part, man allerede kender, men
pa et salg til en ekstern kgber, man ikke
kender, giver det lige pludselig rigtig
meget mening at veelge en professionel

“I DANMARK UDGOR DE SMA 0G MELLEMSTORE
VIRKSOMHEDER LANGT DEN STORSTE MALGRUPPE
0G BETEGNES SOM SMV-SEGMENTET”

ningsfolk arbejder malrettet for at opna
den maksimale effekt for hele salgs-
indsatsen og sikrer, at alle relevante og
potentielle kunder far gje pa og adgang
til produktet.

Hvis man veelger en radgiver, som ikke
har det ngdvendige grundlag, de rette
forudsaetninger eller for den sags

skyld den rette snitflade ind

mod det store markeds-

segment, som de sma og
mellemstore virksomhe-
der udger, sd ggr man
sig selv en stor bjgrne-
tjeneste.

Netop det faktum, at
stgrstedelen af virksom-
hedshandler, der gennem-
fgres i Danmark, udggres af
sma og mellemstore virksom-

heder i det absolut stgrste markeds-
segment, bevirker, at der kraeves et
steerkt kommercielt og operationelt

virksomhedsmaegler, der er i stand til at
|@se den store opgave det er at kunne
lokalisere, visitere og derved validere de
potentielle kgbere gennem hele formid-
lingsprocessen.

Her er der ingen tvivl om, at man som
saelger er bedst stillet med en kompe-
tent og serigs virksommhedsmaegler med
de rette forudsaetninger og ikke blot en
rddgiver, som mener at vide, hvor kgbe-
ren kunne vaere.

En succesfuld salgsproces forudseetter
markedsviden og adgang til bade de po-
tentielle kunder, og at man har den rette
veerktgjskasse og ekspertise til at kunne
gennemfgre en kvalificeret og malrettet
proces.
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M+A D M EXIT - Strategiske mal og operationel eksekvering

HVILKEN EXIT PLANLAGGER

DU EFTER?

Har du et mal og en plan, sa du kan udstikke en klar kurs
for udviklingen af din forretning?

Sagt ligeud, er exit strategien
langtfra det forste, der teenkes
pa, nar ejerlederen enten kober
eller starter en virksomhed op.
Men det burde det veere.

Det er der flere arsager til. Det er ikke nok
kun at teenke kortsigtet og blot fokusere
pa den naeste ordre og faktura. Man skal
teenke langsigtet, s& man sikrer, at den
investering i ressourcer og tid, der lasegges
i den daglige drift, skaber et fremtids-
sikret forretningsgrundlag, der er gearet i
forhold til den stigende efterspgrgsel

og det teknologiske fundament.

Med andre ord drejer det sig om at bygge
og udvikle en virksomhed, der Igbende
kan tjene penge og som med sit steerke
forretningsgrundlag, struktur og organi-
sation er optimalt positioneret, nar man
vil gennemfgre sin exit og veere attraktiv
over for potentielle kgbere.

Gennem-
fgres dette pa en struktureret og
hensigtsmeessig made, kan man hvert ar
gennem gode arsresultater polstre sit hol-
dingselskab finansielt. Ligeledes vil man
med den malrettede udvikling og gode
resultathistorik sikre sig den rigtige veerdi
for virksomheden, nar man eksekverer pa
sin exit strategi. Derved opnar man det
bedste fra to verdener og kan belgnne

sig selv med et godt gkonomisk resultat,
ikke blot ved sin exit, men gennem hele
processen.

Strategiplanen: Udfordringer og formal
Nutidens teknologiske niveau og den hgje
hastighed, hvormed teknologien konstant
udvikles, ggr, at hvor man tidligere havde
god tid til at forberede sig til nye forhold,
har man i dag meget kortere tid til at
positionere sig, sa man ikke mister posi-
tion og momentum i den ubgnhgrlige

og skanselslgse harde konkurrence om
position og markedsandele.

Forudsaetningerne i strategiplanen skal
dog ikke kun findes i den eksterne udvik-
ling og pavirkning, men ogsa i den interne
ledelses- og organisationsstruktur.

Strategiplanen skal derfor tage hgjde
for alle omrader og fungere som en
guide gennem hele processen. Korrekt
formuleret og eksekveret vil man sikre
den gnskede udvikling og veerdi for sin
virksomhed.

Det handler ikke kun om selve
salget af virksomheden, men
ogsa om at tjene penge
hvert eneste ar
undervejs i
proces-
sen.

Strategiplanen:
Forretningsgrundlaget

Ud fra en generel betragtning,
gor man, af mange arsager, klogt i at lgfte
blikket og kigge ud i fremtiden, nar man
skal definere sit kommercielle grundlag.

Nogle af de vigtige forretningsmaes-
sige spgrgsmal, man skal stille sig selv er
blandt andre:

- Vil der pa sigt stadig veere et interessant
marked for dette forretningsomrade, og
hvordan vil det se ud?

« Hvordan kan man udvikle et
forretningsgrundlag, der vil sikre en steerk
position, den ngdvendige fleksibilitet,
gennemslagskraft og dermed relevans for
bade kunder og kgbere i forbindelse med
salget af virksomheden?

« Hvordan skaber man et arbejdsmiljg og
en profil, som kan tiltreekke og fastholde
steerke fagressourcer?

« Hvordan sikrer man sig som ejerleder, at
man vaelger en ledelsesform, der

skaber grundlaget for evnen til succes-
fuldt at kunne navigere virksomheden
sikkert gennem de forandringsprocesser,
som konstant rammer en ambitigs virk-
somhed i vaekst?

Ved at stille disse og flere spgrgsmal i for-
bindelse med udarbejdelsen af virksom-
hedens forretningsgrundlag

vil man

afdaekke alle vigtige omrader,
man skal tage stilling til for at
kunne formulere og skabe det rette
grundlag for virksomheden.

Herved bliver man i stand til at etablere
bade den langsigtede strategiplan samt
de afggrende fleksible og uafhaengige
strategier for underomrader, sa man
bevarer fleksibiliteten og vil veere i stand
til at justere ud fra eventuelle eandringer
eller pavirkninger af den kommercielle
situation.

Strategiplanen: Malssetninger og
resultatmal

Man skal tage hgjde for det forretnings-
maessige og personlige aspekt, nar man
formulerer sine malseetninger og resul-
tatmal.

Med udgangspunkt i branchen og marke-
dets udvikling skal man tilstraebe at skabe
og visualisere det slutbillede af virksomhe-
den, man gerne vil ende op med, ligesom
man samtidig skal have en klar ide om,
hvilke typer kgbere der vil veere relevante

i forhold til virksommheden, nar man pa et
tidspunkt skal eksekvere pa

sin exit strategi.

Hvem skal udarbejde strategiplanen?
Desveerre er der nogle, som forsgger at
ggre strategidelen til noget voldsomt
avanceret. Nogle pastar, det kraever en
seerlig viden og baggrund at kunne bi-
drage til en strategiplan.

Det er langt fra korrekt.

Det er klart, man har behov for at vide,
hvilke elementer der indgar og hvordan i
udarbejdelsen af strategiplanen, men det
faktum, at det er virksomhedsejeren og
ngglemedarbejderne, som selv bidrager
med alle de afggrende og grundlaeggen-
de input, ggr, at kernen i strategiplanen
bliver bade relevant og utrolig steerk.
Man kan veelge at involvere strategiske
radgivere, hvilket kan vaere en god ide,
hvis man har behov for sparring og input
i forbindelse med afdeekningen af mulig-
hederne omkring udvikling af produkter,
services og selve forretningen. Det vil

dog under alle omstaendigheder veere

en fordel, hvis man selv tager stilling til en
reekke af de grundleeggende omrader. Pa
den made vil man veere i bedre stand til
dels at formulere de tanker og ideer, man
har omkring udviklingen af sin forretning
og dels bedre forholde sig kritisk til de
input, man vil modtage fra radgiverne.

Alle virksomheder bgr have en
strategiplan

Det er ikke kun ved opstart og opkgb af
virksomhed, man skal udarbejde en stra-
tegiplan. Det er noget alle virksomheder
bgr have.

En kombineret
strategi- og handlingsplan, der dels tager
udgangspunkt i den strategiske del, hvor
man fokuserer pa vision, mission, malsaet-
ninger og resultatmal, og dels den opera-
tionelle del, hvor man beskriver, hvordan
man kommer derhen.

Nar strategien er udviklet, defineret og
nedfaeldet, skal planen implementeres
og ivaerkseaettes og derefter, baseret pa
milepaele og udvikling, Igbende evalueres
og justeres. Denne tilgang sikrer, at man
hele tiden baserer virksomhedens drift
og udvikling pa et opdateret og relevant
strategisk grundlag.

Mange virksomhedsledere forfalder

ofte til en ren bundlinjestyret tilgang til
ledelse og udvikling. Ingen tvivl om, at
det er bundlinjen, man lever af, men det
er overblikket og den rette navigation af
virksomhedens udvikling, som sikrer, at
positionen, forretningsgrundlaget og den
interne struktur giver adgang til konstan-
te gode resultater pa den lange bane og
opbygger veerdien, nar virksomheden skal
have nye investorer eller szelges.

Dette er en proces og investering
alle virksomheder bar foretage,

ogsa selvom man a’e
nogle ar pa bagen.*

{
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M+A D M EXIT - Strategiske mal og operationel eksekvering

Tag ikke foden af speederen, nar du
beslutter dig for at szlge virksomheden

Det er ikke kun veerdien af selve virksomheden, der vil blive hgjere, da det
samlet set ogsa vil have stor betydning for bade industrien og samfundet,
hvis alle ejerledere konsekvent optimerer

processen helt frem til det
tidspunkt, hvar
virksomheden
overdrages.

Vi hgrer nogle gange ejerledere udtale, at

lende overblik og planlaegning.

gaelse af nye partnerskaber eller indkgb

da de har besluttet sig for at saelge, er det
ikke dem, der skal treeffe de store beslut-
ninger omkring udvikling og investeringer.

Er man i en kontrolleret situation, der ikke
er affgdt af pludselige indtrufne omstaen-
digheder, der ggr, at man er tvunget til at
seelge virksomheden med kort varsel, sa
kan ovenstaende kun forklares med mang-

Den velkendte vending med, at det ikke er

overstaet, fgr solen er gaet ned, har i forbin-
delse med salg og kgb af virksomheder en

kaempe berettigelse.

For netop det, at man lige pludselig ikke
fortseetter udviklingen, fordi man mener, at
disse beslutninger, om det sa er produkt-
udvikling, indtraeden i nye markeder, ind-

af produktionsudstyr, skal tages af den
nye ejer. Intet kan veere mere forkert.

Det er Klart, at hvis der skal foretages mas-
sive investeringer, som vil have stor indfly-
delse pa virksomheden i arene fremover,
vil det vaere hensigtsmaessigt at tage

den nye ejerleder med pa rad i forhold til
beslutningerne.

Det betyder dog ikke, at man bare skal
lade det ligge, men at man proaktivt skal
finde en midlertidig Igsning, der kan kom-
pensere for de udfordringer og den for-
sinkelse, dette matte medfare, sa det ikke
pavirker den planlagte udvikling

og drift.

Hvis man ikke kun
fokuserer pa virksom-
hedens profitabilitet
isoleret set, men og-
sa tager nogle af de
vigtige faktorer med

i betragtningen,

vil en virksomhed
kun opleve fordele,
nar den helt op til

tet bliver ledet, drevet og
udviklet uden hensyntagen
til det forestaende ejerskifte.
Et klart eksempel er organisationen
med de vigtige fagressourcer.

| det gjeblik medarbejderne oplever, at der
ikke leengere investeres pa samme niveau,
eller man er afventende og ikke udvikler
virksomheden, er der en overhaangende ri-
siko for, at disse vigtige ngglemedarbejdere
begynder at kigge sig om efter andre grees-
gange, da det ikke leengere er sa attraktivt
og interessant at blive i virksomheden.

God planleegning
0g en
kontinuerlig og styret
afvikling af den daglige drift
er afgerende for, at

man nar sikkert
overdragelsestidspunk- i mé|

Virksomheden er mere veerd, hvis
stafetten bliver videregivet i fuld sprint

Hos M+A SME oplever vi mange ejerledere,

der er meget bevidste om den betydning,
en veltilrettelagt og veleksekveret exit stra-

tegi har pa flere planer. Det skyldes

glidende og sgmlgs overgang til nye ejere
den mest hensigtsmaessige Igsning, og reelt
0gsa den eneste acceptable lgsning.

ikke kun, det er deres mulighed

for at optimere veaerdien af

deres egen virksomhed og
den salgspris, de vil kunne

Nar ejerskiftet annonceres til leverandgrer,
kunder, partnere og den store omverden, vil
der altid opsta spgrgsmal, men i de tilfeelde
hvor der ikke har veeret synlige tegn eller en
opna, men ligeledesdet  negativ udvikling i forhold til bade drift, in-
faktum, at man med be-  teme forhold og udvikling, er det en meget
herig omhu tager stilling  nemmere opgave at fortseette driften og

til hele processen pa et udviklingen med uformind-
sa tidligt tidspunkt som sket styrke.

overhovedet muligt

ger, at kgberen far
de bedst mulige be-
tingelser for at drive
virksomheden videre
og derved kan optimere
udbyttet af sin investering bedst
muligt. For medarbejderne betyder
dette, at de kun vil opleve, at det .
styrker deres betingelser og mulighe- made
der for en spaendende fremtid i samme
virksomhed, men under nyt ejerskab.
Herved kan man fastholde den store viden-
base, virksomheden har kunnet profitere
pa og dermed sikre, at man ikke mister mo-
mentum i virksomhedens udvikling.
Ud fra et kommercielt synspunkt er en

Der er god
pgkonomi i at have
styr pa salget af sin
virksomhed.
P& mere end en

Nar man tager
i betragtning,
at der over de
kommende ar er
omkring 20.000
danske sma og
mellemstore virk-
somheder, som star
over for et ejerskifte,
vil en god handtering
af salget af virksomheder
have en stor og positiv effekt for
bade seelger, kgber og ikke mindst for indu-
strien og samfundet.
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EXIT - Strategiske mal og operationel eksekvering

Nar jeg igen er parat til nye
udfordringer,"rpen stadig er dybt
forankret | min gamle virksomhed

Mit nuvaerende
firma

Mit nye
projekt
start kontrolleret
planleegning og planlagt
nu exit

forretningen.

ergenet er hos nogle ejerle-

) staerkt, at de efter nogle &r, hvor
gdagen primaert gar med at drive

ingen, leenges sa meget efter at

Vi mader mwe%jerle
har e ‘0g sund vir

op, at de veelger at seelge deres
e virksomhed for at kaste sig ud

dare ggres med omtanke og pa
=n grundig planlzegning, hvor
man har afvejet alle de konsekvenser, der
er forbundet med et salg af den gamle
virksomhed og opstarten af den nye
proces.
om i alle andre tilfeelde geelder det om at
cere velforberedt og velstruktureret i ud-
iklingen af den virksomhed, man nu skal
., sa man bade kan fa frigjort sine
ressourcer og de midler, der ggr, at
kan starte den nye proces op.

SALG/KDB/UBVIKLING AF VIRKSOMHED

Virksomhedsbarsenas B xesasoommanae

M+A SME fungerer ofte som
sparringspartner for de
gjerledere, der gerne vil prgve
kraefter med nye, kraevende
udfordringer.

Vi kender flere serieiveerksaettere, og feel-
les for dem alle er, at de uden undtagelse
synes, at etableringen og udviklingen af
den fgrste virksomhed var det sveereste,
de nogensinde havde veeret igennem.

De synes alle, at de efterfglgende op-
startsprocesser var noget nemmere, da de
havde hgstet masser af uvurderlig erfaring
fra den fgrste proces og ogsa nemmere
kunne sikre den ngdvendige finansiering
qua deres exit samt den track-record og
tillid, de gennem den fgrste proces har
opbygget hos pengeinstitutter, investorer
og Veekstfonden.

Bland ikke pzerer og bananer

Mange gange far man pludselig en god
ide, eller man indser, at der pa visse
forretnings- og markedsomrader er et
uudnyttet potentiale, man kan udnytte.
Hvis man ikke fgler, at dette passer ind og
kan implementeres i det eksisterende for-
retningsgrundlag, er det af afggrende be-
tydning, at man holder det skarpt adskilt,
fordi det kan underminere og gdelaegge
forudseetningerne for den eksisterende
forretning.

Derfor er det vigtigt, at man ikke blander
tingene sammen, men at man sikrer en
skarp opdeling, sa de nye koncepter og
forretningsomrader ikke blandes ind i det
eksisterende setup, men i stedet baseres
pa et helt nyt og uafhaengigt forretnings-
grundlag.

Gor tingene i den rigtige raekkefglge

Sa vidt det er muligt, skal man sgrge for at
ggre tingene faerdige, inden man for alvor
gar i gang med det nye projekt. Med det
menes der, at man med fordel kan saelge
sin eksisterende virksomhed, inden man
begynder at dele sin opmaerksomhed
mellem to forskellige forretninger.

Ved at investere den ngdvendige tid i at
klarggre virksomheden, samtidig med at
man holder foden pa speederen og fuld
fokus pa forretningen, indtil der er fundet
en kgber til virksomheden, maksimerer
man veerdien og kan derved sikre sig et
endnu bedre afsaet i det nye forretnings-
eventyr og de optimale forhold med den
forngdne tid og fokus til at udvikle den
nye forretning.

Overvej en kort orlov og taenk tingene
godt igennem

Der er som ejerleder ingen fastlaste ram-
mer for, hvordan og i hvilken raekkefglge
man skal ggre tingene. Flere
ejerledere veelger at belgnne
sig selv med en lille pause,
fgr de kaster sig ud i det
naeste projekt.

Vi har flere potentielle
kgbere, som har givet

os i opdrag at holde gje
med markedet og de
muligheder og emner,
der kommer pa markedet,
sa de Igbende kan fglge
udviklingen og tage deres be-
slutning pa et velfunderet grundlag.

Selskabsstrukturen er afggrende

Nar man seelger sin virksomhed og friger
den optjente kapital, er det hensigtsmaes-
sigt, at man kan placere kapitalen i sit
holdingselskab uden at blive personligt
beskattet og derved kan geninvestere
denne kapital i et nyt projekt.

Har man ikke et holdingselskab eller for
den sags skyld et driftsselskalb, vil man

Overblik, struktur
0g en klar strategi
er hovedelementer i
den optimale
lgsning

blive personligt beskattet af transaktions-
summen fra salget af sin eksisterende
virksomhed.

Derfor er det vigtigt, at man arbejder med
behgrig omhu og har sgrget for at oprette
sin holdingstruktur i god tid, da der kan
vaere en flerarig karens fra oprettelses-
datoen, hvor man ikke kan foretage sig
noget i forbindelse med salg af sin virk-
somhed uden at blive personligt beskat-
tet ved et salg.

En klar strategi
Nar man er pa en mission, hvor man
inden for en bestemt tidshorisont gnsker
at starte eller kgbe en anden virksomhed,
er det vigtigt, at man nar sine mal for
udviklingen af den eksisterende virksom-
hed pa alle forretningsomrader og de
markeder, hvor man opererer, samt den
tidsplan man arbejder ud fra i forhold til
sine personlige planer og mal.
I denne proces skal man i forbindelse
med beskrivelsen og udviklingen af
strategien udarbejde de budgetter,
der skal danne grundlaget for
resultatmalene samt sikre en
grundig og detaljeret rap-
portering, s& man Igbende
kan foretage opfglgning
og justeringer pa de
omrader, hvor det matte
vaere ngdvendigt.

Stort overblik, behgrig
omhu og planlaegning
Selvom man kommer til at
have mange bolde i luften, kan
det dog sagtens lade sig ggre at na i
mal pa en ordentlig made.
Da man bade aktiverer salgs- og kgbspro-
cessen, sa er det meget vigtigt, at man
ikke alene bevarer overblikket, men ogsa
ved, hvor man skal hen med processen.
Ligeledes er det vigtigt, at man sikrer
sig forstaelse for sit projekt og har den
forngdne opbakning fra den naermeste
familie samt de afggrende forretnings-
partnere og radgivere.
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| optimeringen af forretningsgangen i to af landets absolut starste virk-
somhedsmeeglere, herunder optimal udnyttelse af synergien i disse,
samles det hele under et feelles varemeerke og et tidssvarende koncept.

| 2017, hvor vi pdbegyndte den strategiske
udviklingsproces af det, der skulle blive

til M+A, var malet at udnytte synergierne

fra de forskellige omrader i gruppen, som
bestar af fire virksomheder med hvert sit

fokusomrade.

De fire virksomheder- Virksomheds-
bgrsen as, ButiksBgrsen A/S, Lederbgrsen
og firmahandel.dk — har i denne proces
gennemgaet en tilpasning, sa vi i dag ikke
alene har et optimeret grundlag, men ogsa
kan praesentere et helt nyt og tids-
svarende forretningskoncept, der kan le-
vere pa alle de omrader, hvor ejerledere og

Butiks)

virksomheder har behov for radgivning og
ydelser inden for udvikling og formidling af
virksomheder.

Virksomhedsbgrsen har altid vaeret
fokuseret pa sma og mellemstore virksom-
heder, hvilket i det nye M+A setup har faet
betegnelsen B2B. ButiksBgrsen har, som
navnet klart indikerer, fokuseret pa butik-
ker og vil i det nye M+A setup betegnes
som RETAIL.

| Lederbgrsen havde man tidligere fokus

pa selektering og rekruttering af partnere
til ejerledede virksomheder.

®

Keb/Salg Detailbutikker

Alt dette er nu en integreret del af proces-
sen i M+A, hvor vi udfgrer profil og match
opgaver for at sikre en hgj kompatibilitet
og de bedste forudsaetninger for succes,
nar man tager nye partnere ombord.

| konceptgrundlaget for M+A indgar
desuden radgivning om virksomhedsud-
vikling og exit strategi.

| 2019 kan vi derfor praesentere ikke alene
markedets stgrste, men ogsa steerkeste
I@sning inden for formidling og udvikling
af virksomheder.

®
(J

Virksomhedsbarsen as

RETAIL (Butikker)

B2B (Virksomheder)

Gratis, indledende sparring

FIAG er vores gratis, indledende sparring til gjerledere i
forbindelse med salg, kgb og virksomhedsudvikling. Ser-
vicen sikrer, at du har den ngdvendige indsigt i processen
og dermed de rette forudseetninger at arbejde videre ud
fra. Det skaber optimale betingelser for et vellykket forlgb.

Inspiration, information og
ekspertise

Vi tilbyder en raekke vaerktgjer, der indeholder konkret
information og samtidig kan veere kilde til inspiration, nar
man skal tage stilling til det at skulle szelge, kgbe eller
udvikle virksomhed.

Man finder disse veerktgjer pa vores hjemmesider, hvor
de frit kan downloades.

Vores magasin
om virksomhedshandel

Vi giver laeseren et kig bag kulisserne og et indblik i
vores hverdag, hvor vi arbejder med formidling og
udvikling af virksomheder, s& man som kgber og saelger
far lejlighed til bedre at kunne forholde sig til den proces,
man star overfor.

Der planleegges jeevnlige udgivelser, der vil udkomme som
en trykt udgave og en digital version til download.

Free Initial Advice & Guidance

(7p
U

SOLGT!

Magasinet om salg, keb og udvikling af virksomhed

virksomhedsborsen.dk - butiksborsen.dk - m-plus-a.com
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Mergers « Acquisitions  Virksomhedsborsenas WP suson i

M+A OM EEIEEEEE

Den helt rigtige start
pa processen

Fa adgang til vores store indsigt i og viden

Om man skal kgbe virksomhed, szelge sin

virksomhed eller sgge kapital gennem en-
ten investorer eller nye partnere, som skal

tage aktivt del i virksomheden, s melder

der sig rigtig mange spgrgsmal.

Pa basis af de mange formidlingsopgaver
i forbindelse med salg, kgb, udvikling af
virksomheder samt rekruttering af nye
partnere, vi har veeret involveret i, har vi
opsamlet et utal af erfaringer og laerin-
ger, som vi drager fordel af i vores rad-
givning og processer.

M. A

MAMargers + Acquisitions

om salg, keb, partnerrekruttering,

og kapitalfremskaffelse

M+A og FIAG Certified Business Tool
Informations- og inspirationskatalog
Denne viden stiller vi nu til radighed i infor-
mations- og inspirationskataloget, s& man
gennem dette nye veerktgj kan sikre sig et
godt overblik og fa en bedre forstaelse for
den proces, man star stillet overfor.

Man ggr sig, helt naturligt, masser af tan-
ker, nar man star foran en sa stor proces,
og det er afggrende at have en sa god
forstaelse for alle de vigtige omrader i forlg-
bet, man skal igennem, som muligt.

baseret pa utallige
analyser, processer
og transaktioner.

Styr pa retning og formal med
processen

En af de vigtigste ting er, at man har en
god forstaelse for, hvad det er, man vil
opna med processen for sa at arbejde sig
konstruktivt hen mod det slutmal, der er
det reelle formal med hele forlgbet.
Informations- og inspirationskataloget
giver adgang til en reekke vaerktgjer og
relevante input, s& man med en bedre
forstaelse for alle de vigtige omrader kan
arbejde sig malrettet og konstruktivt gen-
nem processen pa en opbyggende og
afklarende made.

Certified Business Solution logo

Et FIAG veerktgj fra M+A, som traditionen
tro giver adgang til konstruktiv og gratis,
indledende radgivning.

1. Det hurtige overblik

Det hurtige overblik skaber grundlaget for
at forsta og fa styr pa de vigtige elementer
og den rigtige retning, inden man saetter
den overordnede proces i gang.

Gode rad og huskeregler, der
giver et steerkt grundlag for plan-
laegning og afvikling.

Omfattende og detaljeret informations-
og inspirationskatalog.

SALG, KBB OG UDVIKLING AF VIRKSOMHED

MIN VIRKSOMHED
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2. Skil tingene ad

Ved at ga i dybden med alle vigtige kerne-
omrader, skaber man den ngdvendige vi-
den og dermed de bedste forudsaetninger
for at kunne forsta og forholde sig til bade
processen og selve virksomheden, som det
hele drejer sig om.

En systematisk tilgang og et
transparent indblik giver en ind-
gaende forstaelse.

3. Styr pa alle vigtige detaljer
Ved at ga et lag dybere vil man blive i
stand til at afdaekke alle vigtige aspekter,
der kan veere afggrende for, at man opnar
det bedste udgangspunkt, uanset om
man skal seelge, kgbe eller fremskaffe
kapital.

Den detaljerede tjekliste er et
godt grundlag og veerktgj ved
udfgrelsen af denne del af pro-
cessen.
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3. Styr pd alle de vigtige detaljer.
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Kombinationen af god inspiration og ,
praktisk erfaring med vigtige elementer
fra vores informations- og inspirations-
katalog samt den iIndledende sparring
gennem FIAG

(@ @nsker man yderligere inspira-
: tion og information, kan man
m ' med fordel deltage pa et af de
mange seminarer, vi afvikler helt

a.f«-v--._:‘-.\;a\’ gratis over hele landet i samarbejde med dygtige
og kompetente advokater, revisorer og pengeinsti-

tutter, der alle har stor erfaring med salg, kgb og

udvikling af virksomheder.

SALG, KBB OG UDVIKLING AF VIRKSOMHED

Hvert ar formidler vi et stort
antal virksomheder gennem
transaktioner og deler gerne
vores erfaring med kebere
og salgere

MIN VIRKSOMHED

Se programmet for vores gratis seminarer over
hele landet pa vores hjemmesider.

Download informations- og inspirationskataloget
¥ WA S "MIN VIRKSOMHED" fra virksomhedsborsen.dk el-
= ler butiksborsen.dk

]

Kebsprocessen kan vaere baseret pa et strategisk kab foretaget af en
virksomhed eller en stand-alone kaber.

De 2 forskellige tilgange vil have betydning for processen

og typisk 0gsa den prissatning, man opererer med.

Som ejerleder er der altid 2 processer, man skal vaere opmaerksom p&

i forbindelse med salget af sin virksomhed
Den ene proces, drejer sig om de private forhold og den anden proces

e
erfokuseret pa virksomheden.

sk fortden et soet fwcombeden

Nar man vil kebe

Der er mange ting, man skal have pa plads, nar
man vil kabe virksomhed. Her giver vi et indblik

i de processer og det forlgb, man star overfor
ved et virksomhedskgb.

Visammenligner processen ved den virksom
hedsmaeglerbaserede opkgbsaftale og den a

d

hoc-baserede opkgbsproces, som den vil se ud,
hvis man selv, som kglber, gennemfgrer proces-

sen.

N ffa B

W

Nar man vil szelge

Fa det store overblik over bade ejerlederpro-
cessen og virksomhedsprocessen, der tager

udgangspunkt i den samlede proces, man star

stillet overfor, nar man skal saelge sin virksom
hed.

Udover selve forlgbet stilles der skarpt pa de
mange akronymer og betegnelser for de ele-
menter, som indgar i processen.
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Ndr en virksomhed skal rekruttere en partner, er det oplagt at f& udarbejdet en
PersonProfil for at sikre det bedste udgangspunkt for det fremtidige samar-

bejde. Profilen er baseret pd DISC-analysen og folges op af en uddybende
samtale, som giver den fulde forstdelse for matchet mellem to |, profiler,
herunder hvordan forskelligheder og styrker er med til at un- derstgtte
partnerskabet.

Ny partner
sikret med

God kemi og de rette
kompetencer er afggrende
elementer, nar grund-
laget for et succesfuldt og
langvarigt partnerskab

; skal etableres.

Veekst og

match fraM+A | '/

Nogle ar tilbage solgte Jette
Ladegard White sin virksomhed

og forlod livet som ejerleder for

at fa mere tid til sig selv og sin
familie. Men lysten til at veere aktiv
var sa stor, at Jette igen valgte livet
som ejerleder, da hun erhvervede de
globale rettigheder til forhandlingen
af de verdensbergmte Stoff Nagel
lysestager.
Baseret pa den store opgave det er
at opbygge et globalt forhandlernet
og markedsfgre samt positionere et
varemaerke, var Jette med sin store
erfaring som ejerleder derfor ikke et
gjeblik i tvivl. For at indfri det store po-
tentiale hendes virksomhed nu stod
over for, skulle hun enten investere |
den ngdvendige organisa-
tion eller fa en partner

ind. Den perfekte profil pa den potentielle
partner skulle vaere en professionel ka-
pacitet, der bade forstar sig pa branchen,
har en solid kommmerciel erfaring og ikke
mindst forstar sig pa effektiv markedsfg-
ring gennem de sociale medier.

I sin sggen efter den perfekte potentielle
partner stgdte Jette ind i Bine Malund
Lind, der pa det tidspunkt var eksportchef
hos Georg Jensen Damask i Kolding. Det
skulle vise sig at veere det rigtige match
for begge og som ledte til de forhandlin-
ger, der i sidste ende fgrte til et partner-
skab i Stoff Copenhagen ApS.

M+A som sparringspartner i processen
Da Jette solgte sin forrige virksomhed var

det gennem Virksomhedsbgrsen as, som
hun igen kontaktede for at fa radgiv-

ejerleder

profil/
kompetence-test

potentiel partner

ning og support til processen omkring
etableringen af partnerskabet. Efter en
afdeekkende samtale med Frank Jensen,
CEO hos M+A, Virksomhedsbgrsen as, blev
det besluttet, at den bedste sparrings-
partner for Jette og Bine i denne fase af
processen var Thomas Egedgaard, en af
de mest erfarne virksomhedsmaeglere i
Danmark.

En af opgaverne var at skabe det rigtige
grundlag rent selskabs- og skattemaessigt,
men fgr denne opgave blev ivaerksat, an-
befalede Thomas Egedgaard, M+A, at Jette
og Bine skulle gennemfgre en personpro-
fil og matche profilerne op mod hinanden
for at afdeekke, hvor stor en kompatibilitet
og hvor gode de feelles forudsaetninger var
for et godt og produktivt samarbejde med
hinanden i det fremadrettede partner-
skab.

ejerleder

match proces

potentiel partner

Person

udvikling gennem gensidig forstaelse og accept

"Det er vores erfaring, at man nogle gange
er sa forhippede pa bare at fa gennemfort
processen, at man helt glemmer nogle

af de basale ting som for eksempel det
personlige element, om man overhovedet
kan arbejde sammen”, forklarer Thomas
Egedgaard, virksommhedsmaegler, M+A.

Et match afdaekker de potentielle
situationer, man med fordel kan
adressere og tage i oplgbet

Derfor er en investering i en personprofil
med efterfglgende match op mod den
person, man star over for at skulle etablere
et partnerskab sammen med, en rigtig
god ide.

"Nu er det jo ikke sadan, at der skal vaere

et perfekt match mellem to forskellige
profiler. Hvis det var tilfeeldet, ville det

Processen

match resultat
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Stoff Nagel stagen er

efterspurgt af kunder over
hele verden.
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veere sveert at etablere saerlig mange
partnerskaber”, forklarer Thomas
Egedgaard og fortsaetter, "det, det reelt
drejer sig om er, at man er i stand til at
afdaekke alle de veesentlige omrader i de
relevante profiler og sé matche dem op
mod hinanden for at kunne adressere
og italesaette alle de vitale omrader, man
skal veere opmeaerksom pa i forhold til

de enkelte personers profiler og det, der
kendetegner deres personligheder”.
Ved at man abent kan drgfte de for-
skelligheder og de udfordringer disse
eventuelt vil medfgre i et fremadrettet
teet samarbejde, hvor man vil vaere dybt
afhaengige af hinanden, ggr, at man vil
kunne skabe et godt samarbejdsgrund-
lag med fokus pa de omrader, hvor man
skal veere szerlig opmaerksom pa, at der
pa basis af hinandens forskelligheder
ikke opstar situationer, som vil pavirke
det indbyrdes forhold og dermed ogsa
det grundlaeggende samarbejde. Om-
vendt vil denne proces ogsa afdeekke de
styrker og det potentiale, der kan skabe
de ekstraordinaere resultater.

Profilens resultat stemmer forblgffen-
de godt overens med virkeligheden
Profilen gennemfgres af en kvalificeret
specialist, som efterfglgende praesente-
rer og drgfter profilens resultat med den
enkelte person i forhold til at forsta sin
egen profil og resultatet af det match,

der er blevet foretaget op mod den
anden profil.

"Det var ikke alene spaendende, men
ogsa lidt sjovt at fa forklaret sin profil af
en specialist, og jeg blev helt forblgffet
over, hvor godt den stemte overens med
virkeligheden”, forklarer Jette White og
fortseetter, "Det er jo ikke sadan, at det
var en livseendrende oplevelse, men
mere en bekraeftende oplevelse, der for
alvor gav mening, nar den blev matchet
op mod den anden persons profil”.
Bade Jette og Bine konkluderer, at per-
sonprofilen sammen med det efterfal-
gende match har veeret en stor hjeelp

i processen med at etablere partner-
skabet og tilrettelaegge samt afvikle de
mange aktiviteter og processer, som
hgrer med til en kommmerciel global lan-
cering og udrulning af et varemaerke.

Stort overblik og hensigtsmaessig rad-
givning gennem hele processen

Efter at have sikret at bade de faglige og
personlige forudsaetninger for et godt
partnerskab var tilstede, drejede det sig
om, at de selskabs- og skattemaessige
rammer levede op til de forudsaetning-
er, der gjorde det muligt at forhandle

de juridiske termer og konditioner for

et partnerskab pa plads. | teet samar-
bejde med nogle betroede eksterne
samarbejdspartnere, som har en stor
erfaring pa dette omrade, blev der skabt

et solidt og hensigtsmaessigt grundlag
for indgaelsen af et partnerskab mellem
Jette og Bine, der nu kunne koncentrere
sig fuldt ud om at bygge deres nye feelles
forretningsgrundlag.

Godt pa vej til at nd malet med et glo-
balt fodaftryk

Med et sa stort potentiale som det Stoff
Nagel lysestagen har, er det ngdvendigt
med et stort ambitionsniveau og evnen
til at kunne arbejde godt sammen og
dagligt bryde gennem lydmuren flere
gange i forhold til ikke bare at fa lgst alle
opgaver, men ogsa at fa dem Igst profes-
sionelt og hensigtsmaessigt.

Kombinationen af Jettes store erfaring
som ejerleder og Bines steerke kom-
mercielle tilgang har skabt det optimale
partnerskab og udgangspunkt for at
kunne gennemfgre den store opgave
med at etablere et globalt forhandlernet-
veerk.

"Vi har allerede etableret os med en
steerk position pa det nordiske mar-

ked og har faet en god start i mange
europaeiske lande. Herudover sa har vi
fiet etableret et samarbejde med de
helt rigtige markedspartnere pa bade de
nordamerikanske og asiatiske markeder,
sa vi er godt i gang og pa rette spor”,
udtaler Bine Malund Lind.
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STOFF Nagel
lysestagen er tilbage
STOFF Nagel lysestagen

er udviklet og designet af
Hans Nagel og Werner Stoff.

Stagen, der er kendetegnet af

et skulpturelt og elegant de-
sign uden hjgrner, blev efter
lanceringen i slutningen af
1960erne saerdeles populaer.
I en lzengere periode har det
ikke veeret muligt at kebe
designikonet i de danske
forretninger, men det har
Just Right ApS sendret.

Den danske design-
virksomhed har faet
overdraget de originale
tegninger og relanceret
stagen, som igen er
tilgaengelig pa det

danske marked.
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M+A CASE STORY: SUPER 1 RENT DANMARK ApS

Vi samarbejder om udvikling

og forandringsledelse

En klar strategi for fremtiden er med til at seette en klar retning

0g sikre, at de opstillede mal nas. Vi baserer arbejdet pa en teet og

fortrolig proces.

Med et solidt grundlag baseret pa en
strategisk vurdering af firmaet, en veer-
dianseettelse og en klar strategi for de
kommende 3 ar var Jesper Blak, admi-
nistrerende direktgr i SuperiRent, ikke

i tvivlom, at hans virksomhed rummer
et godt udviklingspotentiale. Poten-
tialet skal realiseres i samarbejde med
virksomhedsmaegler og radgiver Lisbeth
Edelmann Nyborg.

Oprindeligt tog Jesper kontakt til Lis-
beth, fordi han ville seelge sin virksom-
hed inden for en arraekke, men analysen
af virksomheden og fremhaevelsen af
de omrader, virksomheden med fordel
kan forgge sin veerdi pa baggrund af,
overbeviste Jesper. Forud for salget skal
virksomheden gennemga en udviklings-
proces.

Lisbeth har sammen med Jesper pa ba-
sis af en indgaende strategisk vurdering
af SuperlRent, udarbejdet en forret-
ningsplan, der beskeeftiger sig med for-
retningsudvikling, herunder salg, opkgb
af virksomheder og nye forretnings-
omrader. Denne proces har resulteret

i, at Jesper har igangsat nye initiativer,
nedprioriteret eller helt lukket ned for

omrader og gjort lanceringen af tre nye
produkter til en del af strategien.

"Forretningsplanen hjselper mig med at
holde styr pa bade mal og retning, men
samtidig ved jeg ogs3, at jeg har brug
for en den rette radgivning og support til
at prioritere udviklingsarbejdet, for ellers
gar mine dage med den daglige drift”,
fortaeller Jesper.

Lisbeth stgtter derfor, som et naturligt
element i processen, Jesper i priorite-
ringen og eksekveringen af forretnings-
planen. Lisbeth og Jesper skal, som en
del af processen, sammensaette en pro-
fessionel og kompetent bestyrelse, der
har den rette baggrund og de ngdven-
dige forudsaetninger til at kunne

understgtte processen med at udvikle
SuperlRents forretningsgrundlag.

"Jeg fortaeller om virksomheden

pa en anden made nu”

Da Jesper i 1998 etablerede SuperlRent,
var virksomheden en ivaerksaettervirk-
somhed. Det er den ikke laengere, og det
skal afspejle hans arbejde med virksom-

heden, var Lisbeths klare anbefaling fra
begyndelsen. En anbefaling, som Jesper
har taget til sig.

"Min tilgang er som fglge af processen
med M+A blevet langt mere professio-
nel, og jeg fortaeller om min virksomhed
pa en anden made nu. Jeg er meget
mere fokuseret og opmaerksom p3, hvad
der bidrager positivt til udviklingen af
SuperlRent, og hvad der ikke ggr”, for-
klarer han.

For at sikre en optimal udviklingsproces
har Jesper delt forretningsplanen med
sin revisor og sit pengeinstitut, sa der er
en feelles forstdelse for de mal, der er op-
sat for SuperiRent, og radgiverne aktivt
kan bidrage til processen.

Professionelt arbejde baseret

pa erfaring

At inddrage en udefrakommende i de
tanker og overvejelser, man som ejerleder
har gjort sig om sin virksomhed, er ikke
altid lige let. Derfor er det afggrende, at
fortrolighed, god kemi og professionalis-
me prasger processen fra begyndelsen.

"Hvis kemien og forstaelsen for min
virksomhed ikke er tilstede, fungerer det
ikke. Helt fra begyndelsen var Lisbeth og
jeg var pa bglgeleengde, bade personligt
og fagligt, og jeg kunne maerke, at hun
virkelig kan skabe det rette grundlag for
udviklingen af min virksomhed”, slar han
fast.

I en udviklingsproces er det vaesentligt

at fa flere perspektiver pa et omrade

for at kunne gennemfgre en effektiv og
konstruktiv proces. Det er en af grundene
til, at Lisbeth efter behov vender problem-
stillinger og trykprgver Igsninger omkring
SuperiRent med sine kollegaer, sa hun

i samarbejde med Jesper kan fortsaette
udviklingsprocessen pa et hgjt niveau og
hele tiden holde udviklingen pa den rette
kurs.

SuperiRent

SuperiRent har gennemgdet
en markant udvikling siden
stiftelsen i 1998. Virksom-
heden er gdet fra at vaere en
iveerksaettervirksomhed til i
dag at beskaeftige 35 medar-
bejdere.

Jesper Blak, stifter og ad-
ministrerende direktar, har
inden sit indtog i rengarings-
branchen arbejdet som
slagtermester. Men i mere
end 20 &r har fokus vaeret pd
at levere en service, der er
baseret pd en teet dialog med
kunderne, hurtig respons og
fleksibilitet.
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M+A OM T e
Den rigtige bestyrelse

er

vaerd for

virksomheden

Af Hans Jakob Wallhovd

Corporate governance begrebet er i de
senere ar rykket stadig leengere frem i
danske virksomheders bevidsthed. Ikke
mindst i kglvandet pa finanskrisen, hvor
det pludselig gik op for en hel del besty-
relsesmedlemmer, at en bestyrelsespost
ikke bare er 3-4 arlige frokostmgder med
hyggeligt samvaer og en Powerpoint-
praesentation, men et tillidshverv der
indebaerer et medansvar for at hjeelpe
selskabet frem i verden pa bedste made.
Og at man rent faktisk kan ifalde erstat-
nings- savel som strafansvar, hvis man
ikke lever op til sine forpligtelser som
bestyrelsesmedlem!

-en professionel

bestyrelse kreever
professionelle

kompetencer...

Sidenhen er der dukket talrige bestyrel-
sesuddannelser op pa markedet, ligesom
forsikringsselskaberne kappes om at
tiloyde bestyrelsesansvarsforsikringer

af bade den ene og den anden art. Det
er som sadan ogsa godt nok, at man

far uddannet folk til bestyrelsesarbejde,
og at man kan sikre sig personligt mod

gkonomisk ruin og en tur i villa gitterly.
Problemet er bare, at det ikke hjzelper de
virksomheder, som star med et behov for
at etablere eller udbygge en dygtig og ef-
fektiv professionel bestyrelse. Det behov
prever vi derfor at seette fokus pa i denne
artikel.

Indledningsvis skal man som virksomhed
ggre op med sig selv, hvad formalet er
med at fa eller eendre pa en bestyrelse.
Skal virksomheden vaekste? Fusionere?
Ggres Klar til salg? Internationalisere? El-
ler maske noget helt andet? Bevaeggrun-
dene bgr altid veere af strategisk karakter.
Teenker man som ejerleder, at vejen frem
for at fa lov til at haeve kassekreditten
med et par millioner er at ansaette en
bestyrelse, er man altsa pa et galt spor.

Enhver strategi er ledsaget af succespa-
rametre. Parametre som virksomheden
simpelthen skal levere pa, for at strategi-
en bliver succesfuld. Hver enkelt at disse
parametre kan omsaettes til en raekke
kernekompetencer, som virksomheden
skal mestre. Ud fra dem bygger man sa
sin organisation. Den gvelse kan en del
virksomheder godt finde ud af at lave,
men forblgffende fa mestrer at gentage
opskriften pa bestyrelsesniveau.

Maske er det, fordi man som ejer ikke er
helt skarp pa, at organisationsudvikling
ogsa bgr finde sted i den allergverste
ledelse - bestyrelsen. Eller maske er det,
fordi vi endnu ikke helt har veennet os til,
at bestyrelsen (nar den er sasmmmensat
rigtigt) rent faktisk kan veere et endog
saerdeles veerdifuldt ledelsesorgan og
ejerkredsens forleengede arm — og ikke
bare et ngdvendigt onde eller et historisk
levn, som har faet lov til at blive siddende.

BLA BOG

Hans Jakob Wallhovd

Fgdt: 13. marts 1968

Uddannelse: Linjeofficer i For-
svaret (1993), merkonom i
personaleadministration-/
udvikling, Executive MBA fra
Copenhagen Business School
(2002).

Karriere: Mangearig topledel-
seserfaring inden for global for-
retnings- og koncernudvikling

i forskellige brancher, herunder
M&A. Serieiveerksaetter, har star-
tetialt 9 virksomheder inden
for bl.a. IT, handelsvirksomhed,
transport og konsulentydelser.

Bestyrelseserfaring: Mere

end 25 ars erfaring med
bestyrelsesarbejde i forskel-
lige industrier og non-profit
organisationer. Har endvidere
arbejdet med sammenseaetning
og uddannelse af bestyrelser
siden 2008 gennem bl.a. rekrut-
tering, sparring/coaching af
virksomhedsejere, strategiske
vurderinger og bestyrelses-
simulationer.

Fakta er, at ansaettelsen af en dygtig
bestyrelse bade kan lede til en strategisk
fordel for virksommheden og en vaesentlig
gkonomisk gevinst. For godt nok koster
det penge at ansaette en professionel be-
styrelse, men dels kan den rigtige besty-
relse redde virksomheden fra feks. dyre
fejlinvesteringer og strategiske fejltrin,

og dels far man ofte tilgang til viden og
ressourcer for en brgkdel af den pris, man
ellers skulle betale et konsulenthus.

Men hvordan ggr man sa, nar man skal

i gang med opgaven? Faktisk er det pa
mange mader ikke sa sveert, som nogen
gerne vil ggre det til, men at fa succes
kraever pa lige fod med alle andre for-

retningsdiscipliner, at man dedikerer sig
til opgaven og ggr en ordentlig indsats.

| praksis kommmer man langt ved at ggre
fglgende:

-Vurder virksomhedens strategi og suc-
cesparametre. Er det som det skal veere,
eller er der noget, som skal eendres? Har
man ikke en nedskrevet strategi, sa fa
den lavet(!) En virksomhed uden strategi
er som et skib uden ror... uanset

hvad.

- Se pa hvilke kompe-
tencer der kraeves for
at kunne realisere
strategien. Hvad

Kemien mellem
bestyrelsesmedlemmerne

skal de enkelte bestyrelsesmedlemmer
kunne for tilsammen at veere i stand til
at overskue og udvikle virksomhedens
kompetencer? Hvor mange medlemmer
skal der veere i bestyrelsen?

- Hvis man allerede har en bestyrelse

i virksomheden, er det pa dette trin i

processen man bgr se pa "stillingsbeskri-

velserne”, man har lavet til den frem-

tidige bestyrelse og stille det til

tider barske spgrgsmal: "Er

de personer, som sidder

i bestyrelsen i dag, de
rigtige i forhold til virk-
somhedens fremtidige

behov?”

er mindst lige sa vigtig
sam kompetencer og
erfaring

38

39



SALG/KBB/UDVIKLING AF VIRKSOMHED

®
Mo, 5

Virksomhedsborsenas - B xeosepoasmiar

M+A U M LEADERSHIP > Effektive bestyrelser og kompetente bestyrelsesmedlemmer

Det giver god mening

at investere i professionel
rekruttering for at
kunne sammensaette

en staerk bestyrelse _

Nar man har fundet ud af, hvad (eller
rettere hvem) man har brug for i sin
bestyrelse, skal personerne findes. Maske
har man selv et stort netvaerk, maske
skal man have konsulenter eller rekrutte-
ringshuse til at hjeelpe sig. Men har man
et reelt gnske om at ende op med den
helt rigtige bestyrelse, skal man
selv veere teet pa processen
gennem hele forlgbet.
Sagt pa en anden ma-
de ville de fleste, hvis
de skulle hoppe ud
med faldskaerm fra

10 kilometers hgjde
nok bruge et gje-

blik pa selv at tjekke,
om faldskaermen var
pakket rigtigt, frem
for bare at tage en
thumbs up og et "Den
er go' nok!" fra en frem-
med for gode varer.

| forbindelse med udveelgelsen af be-

styrelsesmedlemmer er der et parameter,

som ofte bliver overset. Og vel at maerke
et parameter, som kan have meget stor
indflydelse pa bestyrelsens succes eller
mangel pa samme. For selv den per-
fekte bestyrelse kan veere en katastrofe,
hvis bestyrelsesmedlemmerne ikke kan
omgas hinanden. Det lyder ufattelig
banalt, og det er det maske ogsa. Men
fakta er, at ikke sa fa bestyrelsers arbejde
er blevet gdelagt af interne stridigheder,
sma politiske intriger eller meningslgse
magtkampe. Derfor bgr man, nar der
tages referencer pa de enkelte kandida-
ter ikke bare spgrge ind til deres faglige
kompetencer, men ogsa til de sociale for

“Den rigtige
bestyrelse kan veere
langt mere veerdifuld

end et
konsulenthus”

at f4 det fulde billede af, hvern man har
over for sig.

Nar man har veeret gennem ovenstaende
trin og udvalgt bestyrelsens medlemmer,
teenker man maske, at tiden er kommet
til at leene sig veltilfreds tilbage i stolen
og taenke: "Det var det!” Det er
desveerre forkert. For man
vinder jo ikke kampen
ved blot at have den
rigtige holdopstilling
- kampen skal ogsa
spilles. Opskriften
pa den succesfulde
kamp indeholder
feks. folgende ar-
bejdsopgaver:

- Evt. justering af ved-
taegter og forretnings-
orden saledes at bestyrel-
sens arbejde kan forega sa
let og smidigt som muligt

- Fastleeggelse af rapporteringskrav og
-terminer til ejerkredsen (forventningsaf-
stemning opadtil i organisationen)

- Fastleeggelse af rapporteringskrav og
-terminer fra direktionen (forventningsaf-
stemning nedadtil i organisationen)

- Fastlaeggelse af virksomhedens arshjul
- Lgbende revurdering af virksomheds-
strategien og stgtte til direktionen i for-

bindelse med strategiimplementering

Bestyrelsens rolle er at skabe sa meget
strategisk veerdi for virksomheden og

dermed for ejerkredsen som overhovedet
muligt.

Arbejdet med at definere, ansaette og
udvikle en bestyrelse bliver dermed en
stadig vigtigere opgave for alle typer af

Mange erhvervsfolk
pnsker at udfore besty- 3
relsesarbejde og gennem-
fare board governance e
uddannelser... e
- men har de reelt det, e
der skal til?

virksomheder, efterhanden som kom-
pleksiteten, konkurrencen, forandringsha-
stigheden og kravene fra virksomheder-
nes interessenter i ind- og udland stiger.

Enhver rejse starter som bekendt med
det fgrste skridt — s det er bare med at
komme i gang.
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M+A U M Processen i forbindelse med strategiudvikling og optimering

Udvikling og optimering

af virksomheden skal
forega sa det

giver mening

Far hver krone, man kan hente pa
bundlinjen, eger man virksomhedens veerdi,
0g kan man samtidig styrke den
smeaessige position, kan der veere
tale om en meerkbar vaerdiforggelse.

forretning

forbe

Denne proces er ofte en del af de
redende tiltag, man kan foretage

| forbindelse med et salg af virksomheden

eller ved en kapitalfremskaffelse
sam del af en malrettet
udviklingsstrategi.

£, "'@

Om det er exit eller bare behgrig omhu i
forhold til virksomhedens position, indtje-
ning og generelle vaerdi, skal man sikre, at
hele processen giver mening i forhold til
den operationelle drift af virksomheden.
De fleste virksomheder kan som oftest
optimere bade indtjenings- og omkost-
ningsstrukturen pa basis af en grundig
analyse af for eksempel de gkonomiske,
logistiske og finansielle omrader for at
kunne udarbejde modeller og processer,
der vil sikre bedre kontrol over eksempel-
vis virksomhedens likviditet og samtidig
nedbringe den investerede kapital i
lagerbinding og dermed forbedre bade
risikoprofilen og profitabiliteten.

Det kan ogsa veere den kommercielle side
af forretningen, der skal have et Igft i for-
hold til markeder, kunder og produkter.

organisation til at kunne implementere
og anvende disse, som de er tilteenkt. Det
vil veere skanne spildte kraefter og ofte en
rigtig bekostelig affeere, da man ikke vil
veere i stand til at udnytte effekten af de
nye tiltag.

Hav derfor altid en fornuftig

og operationel tilgang til

optimerings- og udviklings-

processen

Det betyder, at man skal sikre, at der
som udgangspunkt enten skal veere

de ngdvendige ngglepersoner tilstede i
organisationen, eller man har planlagt en
rekruttering af den eller de ressourcer, der
skal vaere den beerende kraft bade i ud-
viklingsfasen, implementeringen og den
efterfglgende operationelle eksekvering.

Virksomhedens tilstand skal

fastslas for, at der kan .

En sddan proces giver ofte rigtig meget
mening, da resultatet som regel medfgrer,
at virksomheden styrker sin position og
opnar en bedre indtjeningsevne.

Men, der er et men. Og et ikke ubetydeligt
et af slagsen. Det er ikke helt lige meget,
hvordan processen udfgres, og hvem der
udfgrer den, hvis man involverer eksterne
radgivere og konsulenter.

Er organisationen selv i stand til at forsta
og implementere de nye strategiske tiltag
i den daglige drift, eller er resultatet en
gvelse, der stadig vil veere forbeholdt den
eksterne konsulent?

For uanset, hvad man laerer og forstar
gennem processen, sa skal man sikre, at
den opndede viden og indsigt ogsa kan
omseettes i praksis, nar opgaven er udfert.

Det nytter eksempelvis ikke, at man har
udarbejdet modeller og Igsningsbe-
skrivelser, hvis man ikke har den rigtige

udarbejdes en strategi
med understottende processer,
der kan omszettesii
praksis af virksomheden,
nar den erimplementeret

Hos M+A SME skaber vi altid et Igsnings-
grundlag, der pa basis af vores anbefa-
linger og konklusioner, er operationelt
betinget, sa virksomheden og selve

organisationen er aktivt involveret
lige fra starten.

Vores tilgang til disse processer
kan bedst sammenlignes med
det, at i stedet for at give en
mand en fisk, sa han kan spise
i dag, leerer vi ham at fiske, sa
han fremadrettet kan forsgrge
sig selv.

Det nytter eksempelvis ikke
noget, hvis en ekstern konsulent
bruger 300 timer pa at udarbejde
modeller, processer og anbefalinger,
hvis der ikke er nogen i organisationen,
som kan omsaette tingene i praksis.

Derfor skal man afdaekke, om der i orga-
nisationen allerede findes kompetente

ressourcer, der kan kobles pa opgaven, og
har man ikke de rette profiler i organisatio-
nen, anbefales det at oprette en eller flere
nye stillinger og sa rekruttere den eller de
rette profiler til at kunne varetage disse
nye omrader og roller.

Denne konstruktive og no-nonsense
tilgang til udvikling og optimering af virk-
somheden udlgser en gjeblikkelig resultat-
forbedring og giver samtidig ledelsen
adgang til langt bedre styringsveerktgjer
og mulighed for at agere med behgrig
omhu.

Korrekt udfgrt og implementeret vil denne
proces ikke alene bidrage til et staerkere
veaerdigrundlag i virksomheden, men ogsa
styrke de organisatoriske ressourcer.

Skal du

udvikle og optimere
virksomheden, sa kon-
takt os for den rigtige

sparring
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Eksklusivt for sma virksomheder

M®@D DET NYE SORT INDEN FOR
VIRKSOMHEDSFORMIDLING

AF SMA VIRKSOMHEDER.

M+A SMALLBIZ KASTER LYS OVERET
GRAT MARKED PRAGET AF
KANTSTENSVURDERINGER,
TVIVLSOMME VARDIANSATTELSER
OG RINGE BANDBREDDE,

NAR DET GALDER MARKEDSF@RING
OG ADGANG TIL POTENTIELLE
K@BERE, SZALGERE OG INVESTORER.

Part of M+A Group

SMALLBIZ

SMALL CORPORATE FINANCE

SMA VIRKSOMHEDER HAR OGSA KRAV
PA KVALITET OG PROFESSIONELLE L@SNINGER

Blot fordi man har en mindre virksomhed, behgver det ikke betyde, at man ikke skal
have adgang til en steerk Igsning med professionelle og erfarne specialister, nar
virksomheden skal sselges, eller der skal sgges kapital.

Baseret pd branchens stgrste og mest omfattende erfaringsgrundlag inden for virk-
somhedsformidling og kapitalfremskaffelse far du markedets ubetinget staerkeste
lasning til formidling af selv helt sma virksomheder. Uden at du som ejerleder skal ga
pa kompromis med kvalitet, serviceniveau og radgivning.

En effektiv og helstgbt Igsning i et sikkert online miljg er fremtidens valg ved formidling
af mindre virksomheder i hele landet.

M+A SMALLBIZ lancerer den nye service i sommeren 2019. Hvis du vil vide mere, s
registrer dig selv pd m-plus-a-smallbiz.com eller kontakt os pa telefon 70 20 66 95
for yderligere information.

Eksklusivt for sma virksomheder

BLACK LABEL BUSINESS "ga

PROFESSIONAL M+A SERVICES FOR SMALL COMPANIES

m-plus-a-smallbiz.com



