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“Denne udgave af SOLGTI stiller skarpt pa qe bagvecﬁlggendg
processer hos Danmarks starstewrksomhedsmaegler og gl\eer et/
unikt indblik i ejerlederens oplevelse af et fprmldllngsforlab? i /

Med Steen, Peter, Claus

og Jane, der alle har solgt
deres virksomhederi 2020
Artiklerne giver et indblik i
salgsprocessen, set med
ejerlederens gjne.

EtCV erintet uden en staerk
track-record, relevant erfa-
ring og de rette kompetencer
Hvad er meeglerens forudseet-
ninger og baggrund? Hvilke krav
stilles der?

3. UDGAVE

Laes om de elementer, der ligger bag processen med salg og keb af virksomhed og som sikrer dig et godt forleb 2. OPLAG
DEC. 2021
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Branchens staerkeste De ubetinget bedste Sikkerhed
varemeerke forudseetninger vaegtes hejt
Siden 1997 har Virksomhedsbersen Det kreever ikke kun indsigt og forstéelse, Vigtigheden af at sende fortrolige

as sat standarderne inden for
virksomhedsformidling og har i
mange ar veeret det navn, som alle i
branchen har sammenlignet sig med.

men ogsa fokus, at formidle salget
af en virksomhed. En tilstraekkelig
stor organisation sikrer, at maegleren
kan koncentrere sig fuldt ud om
formidlingsprocessen.

dokumenter pa en forsvarlig og
sikker made eringen selvfelge i
virksomhedsmaeglerbranchen.

Hos M+A Group A/S stilles et sikkert
datarum til radighed. Helt gratis.

Hvad er et flot CV?

Hos M+A Group A/S har vi ikke
plads til kloge model-evangelister
og smarte Excel-piloter.

Stil krav til din
virksomhedsmaegler

Hvor vigtigt er det for dig, at
salgsprocessen varetages af en
virksomhedsmaegler med operationel
erfaring med virksomhedsudvikling og
-ledelse samt dyb brancheindsigt?

Ejerlederen er med
i hele processen

Ikke to salgsprocesser er ens, men der
er en raekke faser, som altid vil ga igen.
Vi har samlet et udpluk af de mange
virksomheder, vi har solgt i 2020, for at
skitsere, hvordan en salgsproces kan
forega.



SOLGT! BAGKULISSERNE HVOR VIRKSOMHEDER HANDLES M A

At maegle virksomheder
kraever substans og den

rette kultur

Hvorfor er forretningsforstaelse, sparring og et staerkt Back Office
afgerende aspekter, nar din virksomhed skal seelges? | denne udgave af
SOLGT! seetter vi fokus pa de betingelser, virksomhedsmaeglerbranchen
har vaeret underlagt gennem tiden. Betingelser som vi hos M+A Group A/S

har gjort op med.

| virksomhedsmaeglerbranchen er
det oftest én og samme person, der
skal tage sig af alle opgaver, nar en
virksomhed seettes til salg. Og det er
selvsagt ikke hensigtsmaessigt.

Skal man saelge sin virksomhed, er
man som udgangspunkt ikke sikret,

at den enkelte opgave udferes af

den person, der har de bedste
forudseetninger for at lese den. Det
kan skyldes manglende indsigt i den
specifikke branche eller mangel pa
forudsaetninger for og erfaring med at
gennemfere en omfattende salgs- og
forhandlingsproces i praksis.

Typisk resulterer mange bolde i luften,
som felge af at meeglerne selv skal
lese alle opgaver, i manglende fokus
og overblik. Det kan i sidste ende

fore til, at virksomheden ikke bliver
solgt. Og i bedste fald en langtrukken
proces.

Med en klar tro pa, at man ikke kan
veere god til alting, har vi de seneste
4 ar investeret kraftigti en transfor-
mation af vores forretningsgrundlag
0g organisation. Vi har ganske enkelt
&ndret hele grundlaget for den méde,
man formidler salg og keb af virksom-
heder pa.

Det betyder, at virksomhedsmaegleren
i dag kan koncentrere sig om det
vigtigste. At seelge din virksomhed.

Fokus pa malet

Nar man skal formidle en virksomhed,
er det en fordel at have styr pa regn-

skabstal og ekonomi. Men det er langt
fra alt. Formidling af virksomheder er

i hej grad en kommerciel og forret-
ningsbetonet opgave.

Derfor laegger vi stor vaegt pa at have
de rigtige virksomhedsmeeglere i M+A
Group A/S. Virksomhedsmaeglere,

der ved, hvad det kraever at drive

og udvikle en virksomhed, fordi de
enten selv har veeret ejerledere eller
har haft kraevende lederstillinger i
erhvervslivet.

Evnen til at fremheeve de omréder i en
virksomhed, som ger den ekstra inte-
ressant og ikke mindst meningsfuld,
og preesentere disse pa den rigtige
made for relevante kebere, er ikke no-
get, man leerer fra den ene dag til den
anden. Det kraever kommerciel indsigt
og indgaende forretningsforstaelse
baseret pa praktisk erfaring. Det er pa
ingen méde en Excel-evelse.

Abenhed, samarbejde og sparring
er grundlaget for vores forretnings-
kultur

Med effektivitet som et vaesentligt
parameter er det ikke kun stremlinede
processer, der er vigtige. Teet
samarbejde og sparring med og

gode rad fra kolleger er mindst lige

sé veesentligt. Alligevel er kulturen i
virksomhedsmaeglerbranchen i hej
grad preeget af en tro pa, at man helst
skal lese alle opgaver selv, sa man ikke
risikerer at skulle dele honoraret med
andre maeglere.

Det er som naevnt ikke optimalt, men
fordi det generelt er en meget kree-
vende opgave at skaffe interessante
formidlingsopgaver, fungerer virk-
somhedsmaeglerbranchen oftest pa

denne made. Og derfor er det endnu
et afgerende element, vi har valgt at
gere op med.

Derfor arbejder vi i dag ud fra en pro-
cesorienteret tilgang til virksomheds-
formidling. Det betyder, at vi arbejder i
teams og sparrer med hinanden for at
opna det bedste resultat. Nejagtig pa
samme made som man i enhver anden
branche vil sparre med sine kolleger.

Med den nye tilgang til formidling af
virksomheder har vi formaet at skabe
et beeredygtigt grundlag, som sikrer,
at nye virksomhedsmeeglere p4 kort
tid kan etablere sig i branchen. Derved
kan vi tiltreekke de rette profiler til at
udfylde den vigtige rolle, det er at
formidle et godt salg. S& man som
ejerleder far den veerdi, man gennem
mange ar har opbygget.

Den procesorienterede tilgang og de
fordele det har for dig som kunde samt
vigtigheden af et staerkt fundament,
en aben kultur og stor faglig eksper-
tise er bare nogle af de omréader, vi
seetter fokus péa i denne udgave af
SOLGT!

God leeselyst.

Viger op med den
traditionelle tilgang og
ger forretningsmodellen
bzeredygtig for bade
maeglere og ejerledere.

LEDER:

Frank Jensen,
Chief Executive Officer
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Markedets staerkeste varemaerke
inden for virksomhedsformidling
bliver til den ultimative portal for
salg og keb af virksomheder

Siden 1997 har Virksomhedsbersen vaeret det navn, som alle i branchen har sammenlignet
sig med. Den vaerdi og dynamik ger vi nu til udstillingsvinduet for de mange virksomheder
i SMV-segmentet, som vi repraesenterer gennem M+A Group A/S.

Siden etableringen af Virksomheds-
bersen as 1997 har vi sat standarden
for den méade, man formidler virksom-
heder pa. Gennem &rene har vi styrket
vores position i markedet markant og
er i dag ikke kun pioneren inden for
virksomhedsformidling, men ogséa den
sterste akter i markedet for formidling
af virksomheder i SMV-segmentet.
Succes er dog ingen selvfelge, men
et resultat af en konstant fokus pa
udvikling og relevante investeringer.

Viharide seneste 4 ar investeret
massivtien moderne og velfunge-
rende infrastruktur og organisation,
mens vi udadtil har styrket vores
position med introduktionen af to nye
brands, M+A SME og M+A Smallbiz
A/S. Tilsammen udger det M+A Group
A/S, som hver dag arbejder med
formidling af salg og keb af virksom-
heder i hele landet. Virksomheder,
som markedsferes gennem www.
virksomhedsborsen.dk.

®

Virksomhedsbgarsen as
Part of M+A Group

Danmarks sterste virksomhedsbers
Med det formal at skabe sterst mulig
veerdi for bade seelgere og kebere har
vi besluttet at lade www.virksomheds-
borsen.dk fungere som den ultimative
portal for salg og keb af virksomheder.
Portalen sikrer det samlede overblik
over de virksomheder, vi har til salg i
M+A SME og M+A Smallbiz A/S, samt
den overordnede information om
disse. Uddybende information om
virksomhederne finder man pa sitet for
hhv. M+A SME og M+A Smallbiz A/S.

Samtidig skal portalen veere udgangs-
punktet for alle seelgere og kebere,
der seger viden og inspiration om de
mange faser og aspekter i processen
med bade salg og keb af virksomhed.

M+A SME repraesenterer virksomheder
med en minimumstransaktionsveerdi
fra 5 mio. kr. og opefter. Typisk er det
virksomheder med maksimum 250
medarbejdere og en omsatning pa
typisk op til 250 mio. kr., mens M+A

Smallbiz A/S er dedikeret til formidlin-
gen af de mindre virksomheder med
en minimumstransaktionsvaerdi pa op
til hejest 5 mio. kr.

Som felge af en konsekvent inve-
stering i videreudviklingen af vores
forretningsgrundlag og deraf en
styrkelse af vores position som det
markant staerkeste brand i branchen,
er man som sa&lger garanteret at fa
sin virksomhed eksponeret overfor

den sterst mulige gruppe af relevante,

kapitalstaerke og seriese kebere.

Tilsvarende er man som keber ga-
ranteret at blive preesenteret for virk-
somheder med substans og et stort
potentiale, n&r man seger virksomhed
gennem M+A Group A/S.

At seelge eller kebe virksomhed er

en stor beslutning, og derfor ensker
vi med et hejt informationsniveau at
sikre det optimale grundlag for igang-
seetningen af en vellykket og effektiv

M A
DANMARKS
STORSTE

VIRKSOMHEDSB@RS

®
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Part of M+A Group

SME

Mergers + Acquisitions

proces. For alle parter. Derfor beskriver
portalen detaljeret den proces, man
gennemgar, n&r man ensker at seelge
eller kebe en virksomhed gennem M+A
Group A/S.

Portal med grene til et

gigantisk netveerk

Vores portal for salg og keb af virk-
somheder er ikke det eneste veerktej,
vi benytterivores arbejde. Gennem
arene har vi opbygget et stort net-
veerk, ikke kun nationalt, men ogsa in-
ternationalt, hvor vi samarbejder med
flere M&A-virksomheder i udlandet.
Eksempelvis er vi den danske partner
for det koreanske handelskammer KO-
TRA, der har et stort globalt netveerk.

Internationale kebere og ekspansion i
udlandet preeger i stigende grad vores
opgaver inden for virksomhedsformid-
ling. hvilket ger de internationale sam-
arbejdsrelationer yderst veerdifulde.

E ®
Virksomhedsbgrsen as

Part of M+A Group

Online har vi pa LinkedIn opbygget
gruppen "Danske virksomheder til
salg”, som pa nuveaerende tidspunkt
bestar af mere end 4.500 potentielle
kebere og seelgere inden for en reekke
brancher. Medlemmerne er ikke
nedvendigvis en del af vores interne
database, hvorfor vi via "Danske
virksomheder til salg” eksponerer
salgsvirksomhederne for en anden
gren inden for den store malgruppe,
som felger vores aktiviteter.

Viger nu et

ikon inden for
virksomhedsmaegling
til markedets
staerkeste og sterste
virksomhedsbers.

M A PSlf\M/IAiA\;I_I_BIZ

Small Corporate Finance

Dermed "nejes” vi ikke med at pro-
movere s&lgere og kebere via vores
portal, men ogsa gennem internati-
onale netvaerk og sociale medier. Det
sikrer de bedste forudseetninger for at
sammenseette det rette match mellem
en seelger og en keber.

0g som rosinen i pelseenden, sa
garneres denne store snitflade over
mod potentielle kebere og seelgere
med vores store database, der
indeholder mere end 30.000 akterer
inden for salg og keb af virksomheder.
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Small Corporate Finance

Sma seriose
virksomheder fortjener

en professionel proces

Derfor har vi etableret M+A Smallbiz
A/S, som specifikt er malrettet mindre
virksomheder med en mini-
mumstransaktionsveerdi pa hejest 5
mio. kr. Slut med kantstensvurderinger
0g uhensigtsmaessige, ligegyldige
salgsprocesser, hvor man som salger
stort set er overladt til sig selv, nar
forst virksomheden er listet pa en
online salgsportal.

Den overordnede proces og de
grundleeggende elementer, der

danner grundlaget for arbejdet med
formidlingen af en virksomhed, vil som
udgangspunkt altid veere de samme,
hvad enten man skal szlge en lille eller
stor virksomhed. Ingen forskel.

Det er den grundleeggende holdning
og tilgang i M+A Smallbiz A/S.

Et opger med uigennemskuelige
processer

Kantstensvurderinger, eller veerdi-
anseettelser som nogle kalder dem,
primeert baseret p& offentligt tilgeen-
gelige informationer fra eksempelvis
cvr.dk og en salgsproces uden en
professionel virksomhedsmaegler,
men blot en annonce for virksom-
heden pa en hjemmeside. Det har
gennem arene kendetegnet den
service, eller rettere mangel pa
samme, som smé virksomheder har
haft adgang til.

Som ejerleder, méaske i seerdeleshed
i en lille virksomhed, er ens vigtigste
opgave konstant at drive og udvikle
virksomheden. Ogsa efter den er sat
til salg. Det er det, som skaber veerdi
og ger virksomheden interessant for
keberne i markedet.

Derfor er det yderst problematisk,

nar man som ejerleder ikke kun skal
varetage driften og udviklingen af

sin virksomhed, men ogsé besvare
keberhenvendelser fra mere eller
mindre useriese kebere - pa alle tider
af degnet. Fordi ansvaret for facilite-
ringen af salgsprocessen er overladt til
ejerlederen selv.

Hos M+A Smallbiz A/S skal du som
ejerleder koncentrere dig om det,

du er god til og som skaber vaerdi.

At drive og udvikle din virksomhed.
Alt imens serger den tilknyttede
virksomhedsmeegler for at styre og
drive en proaktiv salgsproces. lkke
kun i forbindelse med afsegningen af
markedet for relevante kebere, men
ogsé i den afsluttende forhandlings-
proces, hvor vi ikke alene udarbejder
en professionel LOI-aftale, men ogsa
stiller et sikkert datarum til radighed.
Helt gratis.

Hos M+A Smallbiz A/S bliver du
som salger lebende orienteret om

fremdriften i processen, der bliver
drevet og faciliteret af den tilknyttede
meegler.

Ingen skjulte omkostninger

Nar man saetter sin virksomhed til
salg gennem M+A Smallbiz A/S, har
man mulighed for at veelge mellem

to opstartspakker. Elementerne i
opstartspakkerne er de samme, meni
varieret form.

Feellesnaevneren for begge pakker er,
at du som seelger ved, hvad du far.

En veerdianseettelse udarbejdet pa
baggrund af interne, normaliserede
regnskaber og en proaktiv salgsproces
styret af en fast tilknyttet virksom-
hedsmaegler er blandt de grundleeg-
gende dele i opstartspakkerne.

Som en del af M+A Group A/S bliver
alle virksomheder i M+A Smallbiz

A/S desuden eksponeret pa landets
sterste portal for salg og keb af
virksomheder i SMV-segmentet,
www.virksomhedsborsen.dk.

Det sterste udstillingsvindue malrettet
seriese, kapitalstaerke kebere.

Vi skriver intet med smat og sender
dig ingen ekstra regninger undervejs.
Alle virksomheder - 0gsé de sma -
fortjener en professionel salgsproces.

Professionel _
virksomhedsformiglir?g_—_"'
for sma virksomheder
baseret pa seriese
“vzerdiansaettelser ogen
proces drevet af kompetente
virksomhedsmaeglere.
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Mergers + Acquisitions

Mellemstore og sterre
virksomheder kraever
maeglere med erfaring

| M+A SME arbejder vi dedikeret med
formidling af salg af mellemstore

og sterre virksomheder med en
minimumstransaktionsveerdi pa 5 mio.
kr. og opefter.

Interne, normaliserede regnskaber
sammenholdt med budgetter, kunde-
og leveranderforhold, lesninger og
produkter, IPR (patenter og men-
sterbeskyttelse), produktions-setup,
organisation og ledelse er blot nogle
af de mange elementer, der danner
grundlaget for udarbejdelsen af den
professionelle veerdiansaettelse. En
veerdiansaettelse, som med virksom-
hedens potentiale for eje afspejler den
reelle markedsveerdi. Kombineret med
en struktureret og proaktiv salgspro-
ces, som fra start til slut er faciliteret
af den tilknyttede virksomhedsmaeg-
ler, har man grundelementerne for en
vellykket formidling.

Det er den grundleeggende tilgang til
virksomhedsformidling i M+A SME.

Stigende kompleksitet skaerper
kravene

Vi oplever en stet stigende tilgang af
formidlingsopgaver i M+A SME, som
ikke kun kreever virksomhedsmaeglere
med forretningsforstéelse og
operationel erfaring med virksom-
hedsudvikling og -ledelse, men ogsa
dyb brancheindsigt og -forstaelse.

Det medferer et eget behov for at
have specialister som eksempelvis
vores Valuation Validator, som har det
overordnede ansvar for kvaliteten af
alle de veerdianseettelser, der udferes.
|kke alene har vores Valuation Vali-
dator en solid uddannelse som Cand.
merc.aud. og en mangearig erfaring
som revisor, men ogsa en kommerciel
baggrund og stor erfaring med salg og
keb af virksomheder.

Ligeledes stiller udviklingen nye krav
til virksomhedsmaeglerne og vores
interne organisatoriske struktur i M+A
SME. Den procesorienterede tilgang til
virksomhedsformidling er et resultat af
udviklingen.

Kendetegnende for den procesori-
enterede tilgang er, at virksomheds-
meeglerne pa et hejere niveau end
tidligere er specialiseret inden for
specifikke brancher. Nye salgsemner
tildeles de maeglere, der har den
sterste brancheviden og dermed de
bedste forudseetninger for at styre
processen effektivt. | et teet samar-
bejde med Process Lead, som har det
overordnede kommercielle ansvar for
alle procesopgaver.

Det teette samarbejde mellem
virksomhedsmeegleren og Process
Lead er en forudseetning for at sikre
konstant fremdrift i salgsprocessen.

10

Sparring er og vil altid veere et negle-
ord i formidlingen af virksomheder. Det
ger sig i seerdeleshed geeldende for
store virksomheder med en hej grad af
kompleksitet.

Den procesorienterede tilgang til
virksomhedsformidling sikrer desuden,
at der altid er to personer, som har

et dybt og indgaende kendskab til

den enkelte virksomhed. Det sikrer
redundans i processen.

Virksomhedsformidling

er en feelles opgave

Process Lead og den tilkknyttede
virksomhedsmeegler er ikke de eneste
parter i M+A SME, der har indsigti og
forstéelse for den enkelte virksomhed.

Med en tvaerorganisatorisk tilgang

til formidlingsopgaverne, hvor vi
inddrager alle, som kan bidrage til en
optimal opgavelesning, sikrer vi en
kontinuerlig vidensdeling pa tveers af
vores maeglerteams.

Det medferer, at vi hurtigt kan
dedikere yderligere ressourcer til

en formidlingsopgave, eksempelvis
tilknytning af en ekstra virksom-
hedsmeaegler pa en sag eller support
fra Back Office til udarbejdelse af
markedsanalyser.

i

Virksomhedsformidling
gennemsyret af stor
branche- og markedsviden
samt operationel

erfaring med ledelse og
forretningsudvikling baseret
pa en dynamisk og proaktiv
tilgang.
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Med en staerk profil og markedsposition, der er

opbygget siden 1997, samt et omfattende operationelt
forretningsgrundlag er forudsaetningerne for formidling af
virksomheder ubetinget de bedste pa markedet.

Som den absolutte pioner inden for
virksomhedsmaeglerbranchen og som
den virksomhed, der har sat mange
af normerne for den made, branchen
fungerer p& i dag, har vi hos Virksom-
hedsbersen as alligevel mattet indse,
at tilgangen traengte til en kraftig
overhaling. Knap 25 &r efter vi stod
fadder til modellen.

Forretningsgrundlaget hos en
virksomhedsmaegler er typisk
baseret pa én enkeltperson eller en lille
gruppe af personer, der alle arbejder
selvstaendigt med hver sine opgaver.
Det er der maske mange i branchen,
som vil anfaegte, men fakta er, at en
virksomhedsmeegler oftest selv er
ansvarlig for at skaffe de virksomhe-
der, der skal seelges eller opkebes, og
efterfelgende foresta formidlingen pa
egen hand.

Formidlingen af en virksomhed er en
omfattende og kreevende proces, hvis
man vel at meerke udferer opgaven

ordentligt. Og det er de feerreste
virksomhedsmaeglere, som har en
tilstraekkelig stor organisation til at
supportere vedkommende med alle
de opgaver, der er forbundet med
formidlingen af salget eller opkebet af
en virksomhed.

Sidst, men pa ingen made mindst, ma
man ikke glemme den belastning, det
er for virksomhedsmeegleren selv at
anskaffe sig formidlingsopgaver og
formidle disse. Konstant og pa en og
samme tid. For nér en virksomhed er
formidlet, skal virksomhedsmaegleren
helst have en ny formidlingsopgave at
g4 igang med.

Det har den konsekvens, at res-
sourcerne bliver spredt mellem en
lang reekke forskellige opgaver, som
ikke alle er direkte forbundet med at
formidle den virksomhed, man arbej-
der med lige nu. Taget det faktum i
betragtning, at virksomhedsmaegleren
typisk selv skal udfere alle administra-
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tive opgaver, medferer det et voldsomt
indhug i den tid, der reelt kan allokeres
til at fa solgt virksomheden, man
repraesenterer.

Det er langt fra optimalt, og derfor
arbejder vi ikke leengere sddan hos
M+A Group A/S.

Veldefinerede processer og
ansvarsomrader

Man kan godt kalde vores nye og
&ndrede tilgang til formidling af
virksomheder for version 2.0. De
velfungerende elementer fra den
traditionelle tilgang til formidling

af virksomheder har vi udviklet
yderligere og indarbejdet i vores nye
procesorienterede tilgang til virk-
somhedsformidling. Det overordnede
forméal med den nye tilgang er at sikre,
at virksomhedsmaegleren kan kon-
centrere sig om det, vedkommende er
bedst til. Udelukkende at koncentrere
sig om selve salgsprocessen fra start
til slut.

Formidlingen af en virksomhed er en
kompleks proces, som kraever meget
mere end blot evnen til at laese og
forst4 et regnskab samt udarbejde en
salgsannonce. Det kraever i seerlig hej
grad forretningsforstéelse, markeds-
indsigt, samarbejde og sparring med
dygtige kolleger og specialister inden
for hvert sit omrade.

Med vores procesbaserede tilgang
og anseettelsen af specialister til alle
vaesentlige funktioner har vi skabt de
ubetinget bedste forudsaetninger for
formidling af virksomheder.

Det betyder i praksis, at indhentning
af nye kunder i dag er en opgave, som
varetages af vores MCA-specialist.
Udarbejdelse og kvalitetssikring af
veerdiansaettelser foretages af vores
Valuation Validator i samarbejde med
den tilknyttede virksomhedsmeegler.
Kontraktuelle dokumenter, annonce-
ring og udarbejdelse af salgsmateriale
er bare nogle af de opgaver, som

MAcow | s
STRATEGIPLAN

Strategiplan

Modus Operandum

Uddannelse

Strategien danner grundlag for udviklingen. Arbejdsprocesser og -gange er beskrevet
i Modus Operandum, der sammen med uddannelsesmaterialet sikrer en hej kvalitet og

ensartet hdndtering af opgaver.

handteres af vores Back Office. Derfor
kan virksomhedsmeaegleren koncen-
trere sig om formidlingen af salget af
din virksomhed.

Virksomhedsbersen er

den staerkest forankrede
akter inden for
virksomhedsformidling og er
referencepunktet for en hel
branche.

Og selv i denne fase arbejder
virksomhedsmaegleren ikke alene,
men i teams, hvor man hele tiden
har adgang til sparring og support

gennem en Process Lead. Det sikrer
desuden, at der altid som minimum er
to kompetente virksomhedsmaeglere,
som har et indgadende kendskab, ikke
alene til virksomheden, men ogsa til
processen og de interessenter, der
indgér i den.

Som seelger skal du fele dig i trygge
og professionelle haender. For det

er en stor beslutning at seette sin
virksomhed til salg. Derfor har vi ikke
kun ansat specialister, men ogséa
beskrevet alle roller og processeri et
Modus Operandum.

Det er vores kunders garanti for en
god og professionel proces. Hver

gang.

Fra venstre virksomhedsmeaegler Helle Ghodt, virksomhedsmeegler Troels Mathiesen,
Brian Feldsted, COO, og virksomhedsmaegler Peter Hald.

13
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Det er ikke unormalt, at

en virksomhedsmeaegler

skal varetage alle opga-

ver forbundet med en

l formidlingsproces. Det

f | er en stor belastning.

Fra tue til tue og en usikker
indtjeningshorisont har altid
vaeret betingelserne for
virksomhedsmaegleren

Det er arsagen til, at mange professionelle forretningsfolk fraveelger rollen som

virksomhedsmaegler som et karrierevalg. Med andre ord, sa er det svaert at tiltreekke de
rette profiler og kandidater, nar det er vanskeligt at skabe et baeredygtigt grundlag som
professionel virksomhedsmeegler.
Med vores nye grundlag, der er opbygget over de seneste 4 ar, har vi gjort op med denne

situation.

Nar beslutningen om at seette din
virksomhed til salg er truffet, har du
brug for at f& udarbejdet en veerdian-
seettelse. Der skal ogsa produceres
salgsmateriale, og markedet skal
afseges for relevante potentielle
kebere. Senere skal virksomheden
fremvises til de udvalgte keberemner,
sa forhandlingen til slut kan sikre

dig den sterst mulige vaerdi for dit
livsvaerk. Gennem hele forlebet skal
der selvfelgelig veere styr pa alle

kontraktuelle dokumenter og forhold.

Vidt forskellige opgaver, men med det
tilfeelles, at de i mange tilfeelde bliver

lost af én og samme person.

Og det er ikke unormalt, at en virksom-
hedsmaegler har flere parallelle sager
kerende, hvilket for alvor skaber et
kapacitetsproblem. Det ger det sveert
for meegleren at lese opgaven tilfreds-
stillende for ejerlederen, der vil slge
sin virksomhed, og samtidig sikre,
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at virksomhedsmaegleren selv kan
oppebeere en beeredygtig indtjening,
bade p4 kort og lang sigt.

Specialister sikrer kvalitet og
effektivitet

Vi tror ikke pa, at man kan veere lige
god til alting. Under alle omstaendig-
heder kan man som virksomheds-
meegler ikke veere lige fokuseret pa
alle opgaver, saette sig grundigt ind

i tingene og samtidig have en god

O

MCA SPECIALIST

\o B O

dialog med dig som seelger. Derfor har
vi ansat specialister p& alle neglepo-
sitioner.

Nye kunder hentes ind af vores
MCA-specialist. Antallet af nye kunder
er ikke det vigtigste, det er derimod
substansen i de virksomheder, vi far til
salg. Ved os skal din virksomhed ikke
kun saettes til salg, men ogsa salges.
MCA-specialisten deltager desuden

i branchearrangementer og holder

sig konstant opdateret om de nyeste
tendenser inden for de forskellige
brancher. Med fingeren pa pulsen
skaffer han nye kunder, s& Process
Lead kan tildele en ny kunde til den
maegler med den sterste viden inden
for den aktuelle branche. Den maegler,
som har de bedste forudsaetninger for
at lese opgaven.

Process Lead har ansvaret for den
overordnede styring af alle processer.
Via samarbejde og sparring med
maeglerne sikres konstant fremdrift,
og de bedste resultater opnas. Det

er ikke kun med til at sikre en effektiv
salgsproces, men er ogsa en stor
fordel for nye maeglere, som fra
begyndelsen indgér i en professionel
og styret proces.

Denne proces sikrer, at formidlings-
opgaverne kan allokeres til de pro-
cesmeaeglerteams, der har en speciel
god indsigt i de forskellige brancher
og derfor med langt sterre succes
og effektivitet kan drive en mélrettet
formidlingsproces.

O

BN

PROCESS LEAD

O O

MODUS OPERANDUM
STATEMENT OF WORK

e ——
VALUATION BACKOFFICE
VALIDATOR

Vores Valuation Validator udarbejder
og kvalitetssikrer i samarbejde med
virksomhedsmaegleren og Process
Lead alle veerdianseettelser. En veldo-
kumenteret vaerdiansaettelse danner
ikke kun grundlag for salgsprocessen
og det beleb, som seelger kan satte i
banken efter et salg, men udger ogsa
grundlaget for kebers videre drift og
udvikling af virksomheden.

Nar veerdien er beregnet, er der en
reekke forudsaetninger, som har
indflydelse pa det beleb, der til slut
tilferes til seelgers holdingselskab
eller saelger privat. Egenkapitalens
sterrelse, hvorvidt der skal udbetales
mellemregninger til andre selskaber,
samt om finansieringen er baseret pa
en earn-out eller saelgerfinansiering,
er alle blandt disse forudseetninger.
Derfor er det vigtigste ikke altid den
pris, som virksomheden seettes til salg
for, men det beleb som saelger kan
seette i banken.

Som meaegler er man aldrig
overladt til sig selv

Et vaesentligt aspekt i den procesori-
enterede tilgang til virksomhedsfor-
midling er samarbejde og sparring.
Derfor arbejder Process Lead og
virksomhedsmeaegleren teet sammen
om formidlingen af virksomheden.
lkke kun i den afsluttende fase af
processen, hvor virksomheden vises
frem til relevante kebere, men ogsa i
den indledende fase, hvor de relevante
potentielle kebere udveelges og
kontaktes.
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PROCESTEAMS

Massive investeringer i det nedven-
dige organisatoriske grundlag og
en omfattende infrastruktur, som
understetter formidlingsprocessen,
danner grundlag for en hensigts-
meessig og effektiv proces.

Vi sikrer, at maegleren kan
koncentrere sig om det
allervigtigste, nemlig at
formidle din virksomhed til
den helt rigtige keber.

Udover stette og support fra vores
specialister, har vores virksomheds-
maeglere fuld opbakning fra vores
Back Office, som varetager en lang
reekke administrative opgaver. Hvad
enten dette drejer sig om udarbejdelse
eller gennemgang af juridiske doku-
menter, udsendelse af salgsbreve eller
-mails, udarbejdelse af salgsmateriale,
telefonpasning, medeklargering m.v.,
sa serger vores Back Office for at
handtere dette.

Vores procesorienterede tilgang

er derfor din garanti for, at vores
virksomhedsmaeglere er i stand til at
fokusere 100 % pé at formidle salget
af din virksomhed. Denne tilgang
udger samtidig grundlaget for en hej
succesrate, hvilket ger det muligt for
den enkelte virksomhedsmeaegler at
etablere sig i branchen p4 et baere-
dygtigt grundlag.

Derudover har det den effekt, at vi
kan tiltreekke de rette profiler til at
lose opgaverne for de ejerledere,
der veelger M+A Group A/S som sin
virksomhedsmaeegler.
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Til venstre Ninna Remer Andersen, Back Office, til hejre Mikkeline Andersen, Back Office.

Intelligent branchelesning
og en staerk infrastruktur
med hej sikkerhed

Udover at supportere maeglerteamet med de mange processer og opgaver,
sikrer det operationelle grundlag, at man gennem hele processen lever op til
de kraevende retningslinjer i persondataloven.

Virksomheder med substans. Valide-
rede og kapitalsteerke kebere. Massive
investeringer i en infrastruktur, som
understetter kravene til GDPR, og en
malrettet tilgang til branchen. Det er
nogle af de vaesentligste elementer,
der medvirker til, at du som bade
keber og seelger er garanteret en
sikker og professionel proces hos M+A
Group A/S.

For at blive registreret som keberi
M+A Group A/S skal man underskrive
en NDA (non-disclosure agreement)

samt udfylde relevant information
vedrerende opkebsensker, herunder
branche og geografi. Det sikrer fuld
fortrolighed blandt alle parter og ger
os i stand til at foretage malrettede
segninger i vores database.

Nar en virksomhed seettes til salg
gennem M+A Group A/S, sker det

altid pa et veldokumenteret grundlag.

Det skyldes, at veerdianseettelsen
ikke kun udarbejdes p& baggrund af
interne, normaliserede regnskaber,
men ogsa under hensyntagen til alle
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de forhold, som kan pavirke veerdien
af virksomheden, eksempelvis
kontraktuelle forhold, markedsposition
og potentiale. Det betyder, at man som
seelger og keber har sikkerhed for, at
alle relevante elementer er medtaget i
vurderingen, og at veerdianseettelsen
afspejler den reelle markedsveerdi.
Den omfattende validering af

kebere og den dybdegaende indsigt i
salgsvirksomhederne sikrer de bedste
forudseetninger for at sammenseette
det helt rigtige match mellem en keber
0g en s&lger.

Fortrolighed og sikkerhed

skal vaere en selvfelge

Alle informationer bliver naturligvis
behandlet fortroligt. Med fuld bevidst-
hed om, at omverdenen ikke ma vide,
at du har sat din virksomhed til salg.
Ligesom det ogsa er fortroligt, hvis du
som keber er i markedet for at etablere
dig som selvstaendig eller udvide din
eksisterende forretning.

Fortrolighed har naturligvis altid veeret
en essentiel del af vores virksomhed,
men den skeerpede GDPR-lovgivning
har medfert, at viigennem de seneste
ar har investeret massivt i en moderne
IT-infrastruktur med et hejt niveau af
sikkerhed.

Alle fysiske person- og virksomheds-
felsomme dokumenter opbevares
naturligvis i afldste rum med begreen-
set og kontrolleret adgang. Print af
fortrolige dokumenter foregér altid via
en personlig udskriftsboks, der sikrer,
at dokumenter ikke udskrives, fer
man star fysisk foran printeren og har
indtastet sin personlige PIN-kode pa
printeren.

En moderne og skraeddersyet

IT Infrastruktur

Vores generelle IT-infrastruktur er en
100 % cloudbaseret lesning baseret

p& Microsoft. Dette sikrer fuld gen-
nemsigtighed med og styring af, hvilke
ansatte der har adgang til hvilken

type information i alle vores systemer.
Desuden tages der dagligt backup

af alt data, hvilket sikrer, at vi altid

har mulighed for at genskabe dette.

Er uheldet ude, kan vi slette data pa
vores computere og mobile enheder
via fjernadgang.

Vores CRM-system er en bran-
chetilpasset lesning baseret pa
Dynamics 365, der understetter alle
systemprocesserne forbundet med
formidling af virksomheder, herunder
sagsregistrering, segning efter
relevante keberemner og handtering
af dokumenter. CRM-systemet sikrer
desuden, at opbevaring og sidenhen
sletning af data foregar i henhold til
den geeldende lovgivning og vores
interne, beskrevne retningslinjer for
datahandtering.

Vores onlinelesning i M+A Smallbiz
A/S er ligeledes baseret pa en haej
grad af sikkerhed. Det indebeerer, at
man ved oprettelse som bade seelger
0g keber bliver bedt om at oprette
sig med NemlID. &nsker man at saette
sin virksomhed til salg, gennemferes
en CVR-validering som en del af
oprettelsen. Dermed sikrer vi, at det
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kun er tegningsberettigede personer,
der kan gennemfere processen. Hvis
en privatperson vil oprette sig som
keber, gennemferes tilsvarende et
CPR-tjek. Dermed er vii stand til sikre
det nedvendige sikkerhedsgrundlag
for alle parter.

Desuden underskrives udvalgte
fortrolige dokumenter i dag med den
digitale NemID-baserede lesning esig-
natur. Det er hverken hensigtsmaessigt
eller sikkerhedsmaessigt forsvarligt at
handtere fortrolige dokumenter fysisk
eller via e-mail.
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Datarum hos M+A Group A/S

VIRBORO

* LOIl proces
- Due diligence
+ Audit

Professionelt datarum
stilles gratis til radighed
ved transaktionen

VIRTUAL BOARD ROOM

Juridiske dokumenter

Saelger og radgivere

Bkonomiske dokumenter

Keber og radgivere

Kommercielle dokumenter

Det koster hurtigt mange tusinde kroner at fa adgang til et sikkert online
datarum til deling af fortrolige dokumenter i den afsluttende fase af
forhandlingsprocessen med gennemgang og audit af dokumentation i Due
diligence-processen. Et datarum som man sjaldent vil have brug for i mere

end 2 maneder.

I nogle tilfeelde veelger man at benytte
sig af en alternativ lesning. Enten

for at spare pengene til et datarum,
eller fordi man er uvidende om de
konsekvenser, det kan have at sende
de dybt fortrolige dokumenter via mail
eller diverse fildelingstjenester.

Hos M+A Group A/S ved vi, hvor vigtigt
det er at dele fortrolige dokumenter

pa en forsvarlig og sikker made.

Derfor stiller vi vores online datarum
VIRBORO til radighed. Helt gratis.

VIRBORO indfrier alle GDPR-kravene
p& omradet og er baseret p4 en
Microsoft lesning, hvor der ikke er be-
greensninger i forhold til antal brugere
eller datamaengde.

En sikker og styret proces

Vi stiller vores online datarum til
radighed, nar formidlingsprocessen
har ndet det punkt, hvor en salger
0g en keber har underskrevet LOl'en,
og der er enighed om at igangsaette
realitetsforhandlingerne.

Fordi vi har gennemfert
mange closings forstar vi
vigtigheden af at kunne fa
hurtig adgang til et sikkert
datarum, der faciliterer LOI-
og forhandlingsprocessen.
Derfor stiller vi selvfelgelig
et gratis datarum til radighed
for vores kunder.

Viserger derefter for oprettelsen

af datarummet, tilfejelse af brugere
og handtering af deres rettigheder
samt nedlukning af datarummet, nar
salgsprocessen er gennemfert. Derfor
er du som sa&lger og keber sikret en
proces, hvor udveksling af fortrolige
dokumenter foregar med kendte
parter i et lukket og sikkert milje.

Dokumenterne i forhandlingspro-
cessen indeholder som oftest infor-
mation om juridiske, ekonomiske og
kommercielle forhold. Dybt fortrolige
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dokumenter, der danner grundlag for
at kunne gennemfere en professionel
og effektiv Due diligence.

Dokumenter, der under ingen om-
steendigheder skal deles med ukendte
parter. Derfor stiller vi VIRBORO til
radighed. Uden ekstra omkostninger
for hverken seelger eller keber.
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Vi er ligeglade med et flot CV,
hvis radgiverens track-record
og erfaring ikke holder vand

Alt for mange af de radgivere, som forseger sig med formidling af salg og keb af
virksomheder, har ikke tilstraekkelig reel og relevant praktisk erfaring med udvikling,
ledelse og drift af en kommerciel forretning pa et hejt professionelt niveau.

Nar man i flere &r har arbejdet og haft
stor succes i en yderst konkurrence-
preeget industri med en af de absolut
hejeste klokfrekvenser, nar det geelder
udvikling og omstilling, s& har man et
rigtig godt udgangspunkt for at evalu-
ere og sammensatte en kommerciel
steerk organisation.

Gennem mere end et arti har Brian
Feldsted og Frank Jensen udgjort
et steerkt kommercielt makkerpar
med markeds- og kanaludvikling pa
internationalt niveau inden for tele-
kommunikation. | spidsen for multina-
tionale og -kulturelle
organisationer.

Med steerke kompetencer inden for
alle operationelle og kommercielle
omrader har de med en malrettet
indsats og udvikling altid formaet at
saette nye standarder i den branche,
de har veeret en del af.

| dag danner de et steerkt makkerpari
spidsen for Danmarks ubetinget
sterste virksomhedsmaegler M+A
Group A/S, der omfatter M+A SME,
M+A Smallbiz A/S og
www.virksomhedsborsen.dk.

Dokumenteret track-record

og “no bull shit”

Hvis man kan “Talk the Talk”, skal man
0gsa veere i stand til at "Walk the Walk™.

| 2007 blev Brian Feldsted og Frank
Jensen tildelt titlen som landsvinder
af Arets Gazelle i Bersen, da
de sammen stod i spidsen for
Dangaard Telecom Corporate
Smartphone Division A/S.
En omseaetning p4 1.5 mia. kr.
og en veekst pa neesten 3000
procent vidner om og understre-
ger den mentalitet, tankegang
og ikke mindst tilgang, de to
mangearige kollegaer har til det
at lede og udvikle en forretning.

Ledelsen saetter standarden
Pa baggrund af ikke blot en ud-
vikling, men en total reformation
af forretningsgrundlaget hos M+A
Group A/S, stod det hurtigt klart, at
det var nedvendigt at gere op med
sterstedelen af de eksisterende
standarder, eller mangel pa
samme, i branchen savel som
adgangskravene for dem, der vil
arbejde som virksomhedsmaeg-
lere.

<« Til venstre Frank Jensen, CEQ.
Til hejre Brian Feldsted, COO.

L

Hos M+A Group A/S har
vi ikke plads til kloge
model-evangelister og
smarte Excel-piloter.

“Nar man kommer fra et amerikansk
Fortune 500 selskab, en verden domi-
neret af compliance krav og kreevende
earnings release-processer, og treeder
ind i en branche, hvor ingen pa tveers
af viksomhederne har en dialog og
feelles forstdelse for krav til kompe-
tencer, baggrund og ekspertise, sd er
det ikke kun lidt af en overraskelse. Det
er et stort kulturchok,” udtaler Frank
Jensen og fortseetter:

“Derfor skulle der som det ferste
etableres et staerkt operationelt fun-
dament, hvorefter vi kunne afdeekke
behovene i branchen og pd det
grundlag definere de krav, der skulle
stilles til de virksomhedsmaeglere, som
fremadrettet skulle lese opgaver for
vores kunder.”

Det var startskuddet til en omfattende
udviklings- og omstillingsproces, der
indebar store investeringer i IT-in-
frastruktur og -systemer samt nye,
optimerede forretningsprocesser.

Og en helt ny organisation og virksom-
hedskultur.

Den omfattende opgave blev
varetaget og lest af Brian Feldsted,
som med et klart sigte ndede i mal
med et meget staerkt operationelt
grundlag. Et grundlag, der ger M+A
Group A/S i stand til at eksekvere den
banebrydende strategi for fremtidens
virksomhedsformidling.

"Da jeg pabegyndte planlaegningen

og designet af vores nye operationelle
grundlag, var det desveerre ikke muligt
at kigge pd de andre akterer i marke-
det for pd det grundlag at etablere en
best practice. Vi var derfor tvunget til
at definere et helt nyt referenceseet fra
bunden. Med afseet i det stramme re-
gelsaet, vi var vant til at arbejde under
i det amerikanske NASDAQ-selskab, vi
kom fra, lykkedes det os at skabe en
best practice og dermed saette helt
nye standarder for branchen,” forklarer
Brian Feldsted.

Med etableringen af et operationelt
grundlag baseret pd kommercielle krav
har det veeret muligt at skabe det opti-
male udgangspunkt for at kunne etab-
lere et baeredygtigt og procesdrevet
forretningskoncept for professionelle
virksomhedsmeeglere. Et koncept,
hvor virksomhedsformidling er et
karrierevalg, ikke en retreetepost.
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Et CV med relevant baggrund

og dokumenterede resultater
vinder altid

De nye standarder for virksomheds-
formidling betyder, at M+A Group A/S
har skabt forudsaetningerne for, at
dygtige branchefolk kan fa mulighed
for at omsaette deres ekspertise og
kompetencer i et beeredygtigt milje.
Et milje, hvor man ikke er overladt

til sig selv, men arbejder i fagligt
velfunderede teams understottet af
strukturerede processer og et steerkt
kommercielt grundlag.

Det sikrer landets ejerledere adgang til
en professionel proces ved formidling
af salg og keb af virksomhed. Udfert
af teams, som har den nedvendige
praktiske erfaring fra erhvervslivet, og
ikke blot baserer arbejdet pé teoretisk
tilegnet viden.

Netop derfor lzegger M+A Group A/S
altid mest veegt p4, om man som
ressource har gjort en reel forskel, der
har fert til gode og veldokumenterede
resultater.

“Vilaegger ikke veegt pa fine titler og
lange uddannelser, hvis man ikke kan
gere en forskel i praksis. Det handler
om evnen til at kunne skabe resulta-
ter,” fastslar Brian Feldsted og Frank
Jensen samstemmende.
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Growth. Value. Leadership.

Virksomhedsmeegler hos M+A Group A/S

Virksomhedsmaeglerne hos M+A
Group A/S er professionelle
erhvervsfolk med en staerk
track-record

Maeglerne arbejder taet sammen i procesteams for at sikre en optimal udnyttelse af
teamets kombinerede brancheerfaring, dybe vertikalindsigt og omfattende netveerk.
Det er ejerlederens garanti for en god formidlingsproces.

Et flot CV prydet med heje leder-
stillinger og kompetencer er intet
veerd, hvis man ikke kan fremhaeve
vellykkede gennemferte projekter
og dokumenterede gode resultater.
I hvert fald ikke, hvis man vil veere
virksomhedsmaegler ved M+A
Group A/S.

En succesfuld erhvervskarriere og
hands on-erfaring med de mange
processer, der er forbundet med det
at drive og udvikle en virksomhed, er
afgerende parametre for at komme i
betragtning som virksomhedsmaegler
hos os.

Hvis man ikke som virksomheds-

maegler selv har arbejdet med ledelse,

De gode resultater kommer
fra en veldrevet forretning.
Forstar man dette, er

det nemmere at formidle
budskabet om det potentiale
og de muligheder, en
virksomhed indeholder, til
andre professionelle fagfolk

forretningsudvikling, budgettering
og eksekvering af handlings- og
forretningsplaner i praksis, sa tror vi

SMETEAM #2

ikke pa, at man eristand til at seette
sig i ejerlederens sted og facilitere en
vellykket formidlingsproces. Her kom-
mer model-evangelister og Excel-pi-
loter til kort, nar den kommercielle
formidlingsproces skal planleegges og
afvikles. Og derfor keber vi ikke ind pa
den preemis, at man som radgiver kan
opna den nedvendige ekspertise og
kompetence.

Gode resultater og erfaring

star aldrig alene

Trods stor forretningsforstéelse og
mange ar med opnéelse af gode resul-
tater inden for virksomhedsudvikling
og -ledelse rader man ikke nedven-
digvis over alle de kompetencer, det
kreever at formidle en virksomhed. Un-
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BRANCHER

SBTEAM #1

der alle omstaendigheder er man ikke
eksperten inden for alle de aspekter,
der er forbundet med en salgsproces.

Derfor har vi specialister, der
supporterer eksempelvis veerdianseet-
telsesprocessen, ligesom vi arbejder

i procesteams bestdende af Process

Lead og en til to virksomhedsmaeglere.

Et feelles grundlag for udferelsen af
opgaven kombineret med individuelle
spidskompetencer og branchespe-
cifikviden sikrer en hej kvalitet og
understetter en konstant fremdrift i
arbejdet.

Og sikrer det optimale udgangspunkt
for en effektiv og vellykket formid-
lingsproces.

"Det faktum, at maegleren kan fremvise et "“imponerende” CV
med roller, er ikke ensbetydende med, at vedkommende ogsa
har skabt eller kan skabe resultater pa det rigtige niveau.”

Frank Jensen, CEO, M+A Group A/S
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hensigtsmaessigt, at den
person, der skal varetage
opgaven, kan forsta selve
eever den
d gode
dokumenterede resultater.

-
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A.P. Meller Maersk, Danfoss, ESAB
og Jensen Group er nogle af de
virksomheder, hvor Troels har
opbygget sin erfaring

Med en maskiningenieruddannelse og mange ars erfaring fra
store nationale og internationale koncerner har Troels Mathiesen tilegnet sig et solidt

Hos LEGO og som ejerleder
har Helle skabt det optimale
grundlag for succesfuld
virksomhedsformidling

Stor forretningsforstaelse og et godt kendskab til hele veerdikeeden er en del af Helle
Ghodts grundlaeggende tilgang til virksomhedsformidling. Og sa har hun som tidligere

grundlag for at formidle virksomheder. Med hej effektivitet og stor succes.

Salg af industrielle produkter, virk-
somhedsudvikling og -ledelse. Det er
bare nogle af de omrader, som Troels
gennem mange ar har haft ansvar
for. | badde nationale og internationale
koncerner. Kombineret med en enorm
grundighed er Troels en af de mar-
kante profiler hos M+A Group A/S.

Dyb brancheindsigt og stor teknisk
forstéelse ger, at Troels ikke kun kan
snakke med, nar ejerlederne forteeller
om alle de tekniske processer, der hver
dag finder sted i virksomheden, men
rent faktisk ogsé er i stand til at

forsté disse.

Ansvarsomraderne, de situationer han
har staet i, og ikke mindst de resultater
han har skabt, bevirker, at Troels har
alle forudseetninger for at forsté en
seelgers virksomhed. Det geelder hele
forretningsgrundlaget, produkterne,
markederne og de kunder, virksomhe-
den henvender sig til.

Virksomheden og ejerlederen

er omdrejningspunktet

At overlade ansvaret for salget af sin
virksomhed til en person, man ikke
kender, kreever tillid. Derfor bruger
Troels megen tid p& de ejerledere og
virksomheder, han arbejder med. Og
derfor lzegger vi hos M+A Group A/S
stor veegt pa den baggrund og tilgang

P—

til virksomhedsformidling, vores
maeglere har, og vi undervurderer ikke
vigtigheden af, at maegleren kun skal
have ét fokus. At formidle salget af
ejerlederens virksomhed.

"Det er vigtigt at forsta virksomheden,
ejerlederen og ikke mindst den situa-
tion vedkommende befinder sig i,”

slar Troels fast.
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Evnen til at seette sig i ejerlederens
sted er, som naevnt, ikke en evne,
man tilleerer sig fra den ene dag til
den anden. Et succesfuldt erfarings-
grundlag og en solid ledelsesmeessig
baggrund er afgerende. For det
handler i bund og grund om at forsta
gjerlederens situation og kunne
vurdere, hvordan formidlingsopgaven
loses bedst muligt.

ejerleder staet i nejagtig den situation, som vores kunder befinder sig i.

Evnen til at seette sig i ejerlederens
sted og forsta vedkommendes virk-
somhed bestrider Helle fuldt ud.

Hvad skal man som salger vaere
opmeerksom pa, nar man saetter sin
virksomhed til salg? Er der omréder

i virksomheden, man med fordel kan
optimere for at maksimere virksom-
hedens vaerdi? Det er bare nogle

af de aspekter, som Helle formar at
skabe forstéelse og klarhed omkring.
Og derfor er hun en af de markante
profiler hos M+A Group A/S.

116 ar har Helle drevet egen virksom-

hed og herigennem oparbejdet et godt
kendskab til hele veerdikaeden. Lige fra

strategiudvikling til implementeringen
af denne, produktudvikling, prisseet-
ning og kommunikation. Det betyder,

at hun hurtigt er i stand til at skabe det

nedvendige overblik over en virksom-
hed og de omréader, der er veesentlige

at fokusere pa i formidlingsprocessen.

Samarbejde og en god

dialog er afgerende

Fordi det er en stor beslutning at
seette sin virksomhed til salg, er det
som seelger yderst vigtigt at fele sig i
trygge og professionelle haender. Med
betegnelsen "Tidligere ejerleder” pa
CV'et undervurderer Helle aldrig det

faktum, at man som seelger lebende
skal opdateres om fremdriften i
processen.

"Man kommer utrolig teet pd alle parter
i processen. Og det er vigtigt, fordi der
er mennesker involveret. Det geelder

i hej grad om at kunne samarbejde,
lytte, afkode og facilitere en struktu-
reret proces baseret pa tillid,” fortaeller
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Helle.

At sikre en tryg og effektiv formid-
lingsproces kraever fokus. Det under-
streger endnu engang vigtigheden

af, at maegleren udelukkende skal
koncentrere sig om én ting. At formidle
salget af ejerlederens virksomhed.
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Stil heje krav og de rigtige
spergsmal, nar der skal vaelges
virksomhedsmaegler

Der er mange bevaegelige dele i formidlingen af salget af en virksomhed, og som ejerleder
er det af afgerende betydning, at de alle er forankrede i processer med den nedvendige

sikkerhed og backup.

Derfor kan du med fordel stille dig
selv en reekke spergsmal, inden du
beslutter, hvem du overlader ansvaret
for formidlingen af din virksomhed til.

Er maeglerteamet og vinklen pa
formidlingen den rigtige?

Har maeglerteamet erfaring med og
kendskab til branchen og den type
virksomhed, der skal salges? Hos
nogle virksomhedsmeeglere fordeler
man ikke opgaverne efter bran-
chekendskab, med den konsekvens
at man ikke kan udnytte den viden og
det store netveerk, en branchekendt
maegler vil have, optimalt.

Hos M+A Group A/S allokeres opgaven
efter kendskab og ekspertise.

Er der sikkerhed for processen

fra start til closing?

Serg for, at der til enhver tid er mere
end en maegler koblet pa din opgave.

Hos M+A Group A/S er der altid mini-
mum to maeglere tilknyttet en opgave.
Denne indbyggede redundans har til
formal at sikre, udover ekstra sparring,
at viden ikke gar tabt, opgaver ikke
falder mellem stolene, og at vi altid kan
sikre fremdrift pa vores sager. Uanset
hvor mange opgaver vi skal handtere
samtidig.

Har virksomhedsmeegleren en hej
kendskabsgrad og en staerk profil i
markedet?

Hver uge har M+A Group A/S helsi-
desannoncer med i landsdaekkende
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dagblade. Dette kombineret med
Danmarks bedst kendte hjemmeside
for virksomhedshandler
www.virksomhedsborsen.dk med
tusinder af besegende. Besegende,
som alle seger information om formid-
ling af virksomheder eller ensker at fa
overblikket over salgsvirksomheder og
potentielle kebere i markedet.

Er der overskud til at fokusere pa
salget af virksomheden?

Hos M+A Group A/S indgar virksom-
hedsmeegleren altid i teams, hvor det
eneste fokus er at formidle salget af
den virksomhed, de repreesenterer.

De skal ikke bekymre sig om at skulle
skaffe sig selv nye formidlingsopgaver.
Kort sagt, intet distraherer formid-
lingsprocessen.

Hvordan sikrer man hej kvalitet i ud-
arbejdelsen af veerdianszettelser?
Udarbejdelse og kvalitetssikring af
veerdianseettelser foretages hos M+A
Group A/S af en Valuation Validator.
Det er med til at sikre, at grundlaget
for hele formidlingsprocessen er
baseret pa et yderst gennemarbejdet
og veldokumenteret grundlag.

Er der tilknyttet et Back Office til at
varetage de tidskraevende admini-
strative opgaver?

Hos M+A Group A/S er det Back Office,
som serger for udarbejdelse og hand-
tering af kontraktuelle dokumenter,
udarbejdelse af salgsmateriale og
annoncering. For blot at naevne nogle
af de mange opgaver, der er forbundet
med formidlingen af en virksomhed.
Det sikrer, at virksomhedsmaeglerne
kan koncentrere sig fuldt ud om at
sikre fremdrift i salgsprocessen.

Er der styr pa persondataloven og
tilstraekkelig fokus pa GDPR?

Hos M+A Group A/S er der investeret
massivt i IT-infrastruktur og -les-
ninger, der sikrer, at vi kan handtere
alle personlige og selskabsrelaterede

oplysninger forsvarligt og sikkert. P&
vores lokation tager vi alle de nedven-
dige foranstaltninger, hvilket betyder,
at den fysiske adgang til dokumenter
med personfelsomme informationer er
begraenset og kontrolleret.

Er der dokumentation for databasen
med kebere og salgere?

Alle salgs-, keber- og investoremner i
M+A Group A/S’' database er baseret
pa dokumentation og bekreeftelse, sa
de mere end 30.000 aktive emner kan
modtage relevant information. Alle
keberemner har indgéet en fortrolig-
hedsaftale, der sikrer, at vi kan dele
fortrolig information med dem.

Intet er overladt til tilfeeldighederne.

Er der risiko for interessekonflikt?
M+A Group A/S yder hverken rad-
givning pa det juridiske, ekonomiske
eller finansielle omrade, men er en
uafheengig virksomhedsmaegler, der
ikke har andre interesser investeret i
de kunder, vi arbejder med. Udover at
opna det bedst mulige resultat med
den enkelte opgave.
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Kritiske spergsmal kraever
afklarende svar. Og i dette
tilfeelde vil svarene have
afgerende indflydelse pa
det resultat og udbytte,
ejerlederen har med sig fra
et salg af sin virksomhed.

Vi udferer heller ikke opgaver,
eksempelvis varetagelse af bestyrel-
sesposter, for de kunder, vi formidler
salget af virksomheden for.

M+A Group A/S er pa alle omrader en
dedikeret og uafhaengig virksomheds-
maegler.

Har maeglerteamet relevant kom-
merciel og operationel erfaring?
Det er ikke unormalt, at virksomheder,
der tilbyder formidling af salg af
virksomheder, ikke har relevant kom-
merciel erfaring med hverken ledelse,
drift, afseetning eller kommunikation.
Men kun en teoretisk baggrund inden
for enten juridiske, ekonomiske eller
finansielle omrader.

Hos M+A Group A/S har alle virksom-
hedsmaeglerne praktisk erfaring med
bade ledelse, drift, forretningsudvik-
ling og en dokumenteret track-record.
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Case stories
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Ejerlederen er med

I hele processen,
fordi det naere
samarbejde er
afgerende for salget

Som ejerleder er den vigtigste opgave
at drive og udvikle sin virksomhed.
Ogsa nar den er sat til salg. Det
betyder dog ikke, at du som seelger
overlader ansvaret for salget af din
virksomhed til virksomhedsmeaegleren,
som ferstinddrager dig, nar keberen
star klar til at overtage virksomheden.
Tveertimod.

Som seelger er du en yderst vigtig del
af processen fra start til slut, men det
er virksomhedsmaeglerens opgave at
facilitere processen og sikre konstant
fremdrift. Lebende statusopdateringer
og aktiv involvering, nar det er ned-
vendigt, skal sikre, at du som seelger
aldrig stiller spergsmalstegn ved, hvad
naeste fase i processen indebeerer.

Den relevante involvering skal
desuden sikre, at der er enighed om,
at de beslutninger, som treeffes, ogsa
er de rigtige. Sa formidlingsopgaven i
sidste ende leses med en hej grad af
tilfredshed hos alle parter.

Beslutninger med vaesentlig betyd-
ning for fremtiden

Afheaengigt af den rolle du fremover
skal have i forhold til virksomheden,
kan der vaere aspekter i den afslut-
tende del af salgsprocessen, som kan
have sterre eller mindre betydning for
dig.

Skal du fortseette som medarbejder
i virksomheden, er det afgerende at
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have en god kemi med den nye ejer.
Er der eksempelvis flere relevante,
potentielle kebere i den sidste del af
salgsprocessen, og har du en bedre
kemi med en af disse, er det muligt at
vaegte denne relation, nar de sidste
forhandlinger indledes.

Hvis du omvendt forlader virksom-
heden, nér den er solgt, vil omdrej-
ningspunktet vaere at overdrage
virksomheden til den keber, som har
de bedste forudseetninger for at vide-
redrive virksomheden og som samtidig
sikrer dig den maksimale veerdi.

Ikke to processer er ens

Selvom en formidlingsproces altid in-
deholder en reekke faste elementer, sa
er hver enkelt formidlingsopgave altid
speciel. Det skyldes, at det handler om
mennesker, der har det til feelles, at

de ensker at seelge deres virksomhed,
men alligevel gar ind til processen med
hvert sit udgangspunkt.

| det felgende har vi samlet nogle af de
virksomheder, som vi har solgt i 2020,
0Qg beskrevet den proces, ejerlederen
gennemgik.

Se vores hjemmeside for flere referen-
cer og kontakt os gerne, hvis der skulle
vaere behov for yderligere uddybning.
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Case story: P.T. Teknik
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Mergers + Acquisitions

Nu har Peter solgt virksomheden

Peter Trans har gennem 30 ar drevet en lille
"tech”-virksomhed i Espergeerde. | dag er virksomheden
verdensledende inden for registrering og maling

af personlig klimakomfort med kunder fra ferende
universiteter og store globale koncerner over hele verden.

Kan man seelge en virksomhed, hvor
alle tanker og ideer er i hovedet pa en
person? Det spergsmal havde Peter
og hans hustru flere gange snakket
om, inden han en dag besluttede,

at nu ville han give det et forseg.

Efter at have vaeret i dialog med en
virksomhedsmaegler, som han hurtigt
affeerdigede, kontaktede han Virksom-
hedsbersen as.

"Efter at have talt med Frank (Jensen,
adm. direkter) var jeg overbevist om, at
min virksomhed kunne salges. Og at
jeg skulle seette den til salg,” forteeller
Peter.

P.T. Teknik, som virksomheden har
heddet de seneste 30 ar, er en af
verdens ferende virksomheder inden
for sit omrade. Testdukker, der bruges
til diverse test af personlig komfort,
bliver anvendt af forskere fra universi-
teter og R&D-divisioner i store globale
koncerner inden for automotive-,
klima- og transportvirksomheder over
hele verden.

Indtil nu har virksomheden veeret
drevet af en person, Peter.

Dyb kommerciel forstaelse og stor
begejstring gjorde forskellen

Den ferste del af processen med at
formidle salget af P.T. Teknik blev
indledningsvis varetaget af en maegler
med en konventionel tilgang til det at
seelge virksomheder, men det var ikke
hensigtsmeessigt og optimalt. Derfor
blev det besluttet at seette et andet
team pa sagen, der har stor praktisk
erfaring med international ledelse og
forretningsudvikling samt en indgé-
ende forstaelse for "tech”-omrédet.
Teamet bestod af Frank Jensen og

virksomhedsmeegler Troels Mathiesen,
og den beslutning satte for alvor gang
i sagen.

“Det eendrede hele processen. Franks
kommercielle tilgang og begejstring
over virksomheden smittede virkelig af
pd kunderne. Frank og Troels sammen,
det er perfekt,” slar Peter fast.

Der eringen tvivl om, at P. T. Teknik
differentierer sig fra de fleste andre
virksomheder, og derfor vidste det
specialiserede tech-team fra begyn-
delsen, at forudsaetningerne for et
salg skulle tilpasses og fastleegges,
inden det videre arbejde kunne
fortseette. Det indebar, enighed om at
Peter skal vaere en del af virksomhe-
den i en mindre arreekke i forbindelse
med overlevering af viden, at keber
skal veere dansk samt udarbejdelsen
af et nyt prospekt med en supplerende
Business Case, der understettede
det globale veekstpotentiale inden for
dette hejtspecialiserede forretnings-
omrade.

Herefter kunne en ny og malrettet af-
segning af markedet efter potentielle
kebere igangseettes.

“Frank og Troels har veeret gode til

at afdaekke markedspotentialet og
formidle de relevante og afgerende
forhold omkring virksomheden og se
det omfattende udviklingspotentiale,
virksomheden rummer for den rigtige
keber. Det er en anderledes virksom-
hed, fordi der ingen maskiner eller
bygninger er, men kun mine ideer og
lesninger, som jeg har oppe i hovedet.
Jeg synes, det er flot, de har veeret

i stand til at formidle det til keber,”
forklarer Peter.
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Tidligere ejer af P.T. Teknik, Peter Trans. ..

Fra udenlandsk til dansk keber

Da P. T. Tekniks kunder er meget store
akterer pa de internationale markeder,
havde man fra begyndelsen en ide om,
at en ny ejer med fordel kunne veere
udenlandsk. Denne strategi eendrede
sig som naevnt undervejs.

"Jeg vil gerne have, at virksomheden
skal forblive pd danske heender. Jeg
kan ikke lide tanken om, at alle "te-
ch-virksomheder partout skal saelges
til udenlandske kebere,” forklarer Peter
og fortsaetter, "hvilket var drsagen til,
at jeg bad Virksomhedsbersen om
udelukkende at fokusere pd danske
kebere, ogsa selvom de fra begyndel-
sen af processen havde veeret langt

i dialogen med en udenlandsk keber,
men det feltes bare ikke rigtigt. Vi

skal have lov til at veere stolte over de
virksomheder, vi har her i landet, som
kan give os vaekst og relevans pd den
internationale scene.”

Rigtig mange udviste interesse for
virksomheden og mange kvalificerede
kebere bad om at fa tilsendt prospek-
tet, hvoraf flere valgte at afgive tilbud
pa virksomheden.

Med mange interesserede kebere var
der tilsvarende mange tilbagemeldin-
ger at forholde sig til.

"Jeg synes generelt, at folk har veeret
positive overfor en virksomhed, der
ligner en rodebutik, men som har
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| og med Peter skal fortseette i
virksomheden som partner, har det
fra begyndelsen veeret vigtigt at
finde en keber, som ikke kun kunne
se det enorme potentiale, P. T. Teknik
indeholder, men ogséa har en god kemi
med Peter.

"Da jeg satte virksomheden til salg,
taenkte jeg over, hvordan det vil veere,
at en anden ejer den, mens jeg selv
arbejder i den. Men nu kan det ikke
veere meget bedre. Vi har en god kemi
og har aftalt, at vi skal vaere eerlige
overfor hinanden,” forklarer han.
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en interessant og stor international
kundekreds og en attraktiv arlig
indtjening,” lyder det fra Peter.

God kemi med en series dansk keber
En keber skilte sig ud fra maengden.
Thomas Hvitved. Thomas, der har

en relevant faglig og kommerciel
baggrund, tvivler absolut ikke pa virk-
somhedens potentiale, der er baseret
pé& et unikt, videnstungt produkt, der
har opnéet bred anerkendelse inden
for den akademiske verden.

“Salget rummer gode muligheder for
sterre geografisk udbredelse. Hvis det
lykkes os at udbrede lesningerne til
industrien, er markedet virkelig stort,”
udtaler Thomas.
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Store forventninger til fremtiden
Hverken Peter eller Thomas har veeret
begejstrerede for den afsluttende
forhandlingsfase, der "har veeret lang-
strakt og med flere snubletrade”, som
Thomas udtrykker det, men samtidig
understreger han, at Virksomhedsber-
sen as gennem processen har vaeret
en professionel facilitator og lebende
sikret konsensus og fremdrift under
forhandlingerne.

For Peters vedkommende var det
omfanget af de finansielle og juridiske
processer samt kompleksiteten af
disse, der har efterladt ham med en
mindre god oplevelse af det at seelge
sin virksomhed. Men trods det fik
processen et resultat, der beted, at
virksomheden blev solgt til udbuds-
prisen.
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“Nu skal jeg gere det, som jeg helst
vil, nemlig udvikle, og sG undgar jeg
papirarbejde. Min plan er at blive |
virksomheden de neeste dr, hvorefter
Jjeg treekker mig som medarbejder,
men fortsaetter som radgiver og
sparringspartner i virksomheden,”
forteeller Peter.

Begejstringen over det nye samar-
bejde deler Thomas.

“Peter er udvikleren, jeg er forretnings-
udvikleren. Vores udgangspunkt er
meget forskelligt, men kombinationen
giver mening. Der er meget, der skal
saettes i gang og geres, men min
forventning er, at viksomheden kan

.

vokse betydeligt inden for en periode
pd 3-5 dr,” lyder det fra Thomas.

“PT TEKNIKIgon#&r

VeKSTFONDEN

En del af lesningen med P.T. Teknik
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Efter darlige erfaringer og en
manglende tro pa virksomhedens
vaerdi, tevede Steen Madsen med
at saette PAM A/S til salg

I dag er virksomheden solgt til udbudsprisen til professionelle branchefolk.

“Der blev lavet en god salgsindsats,
hvor [ virkelig gik efter at fa ordren ind.
Og det kunne jeg egentligt godt lide,”
forteeller Steen Madsen, der har solgt
virksomheden PAM A/S gennem Virk-
somhedsbersen as. Selvom Steens tro
pa virksomhedens veerdi ikke var stor.

Steens manglende tro p& virksom-
hedens vaerdi kombineret med en
manglende tro pa radgivere og en
manglende lyst til at fortseette i
virksomheden, udgjorde fundamentet
for salget af PAM A/S. Et salg, der blev
sat i gang samtidig med nedlukningen
af landet som felge af Covid-19.

PAM A/S tilbyder produkter og
systemlesninger inden for transport
og handtering af bulkvarer, som kan
bruges i energisektoren og fedevare-
industrien.

En del af processen fra start til slut
Efter aftaleindgaelsen gik Frank
Jensen, administrerende direkter

ved Virksomhedsbersen as, og
virksomhedsmeegler Troels Mathiesen
i gang med at afsege markedet for
potentielle kebere. Det viste sig, at
interessen for PAM A/S var stor.

“Selvom der har veeret mange inte-
resserede kebere, sG har jeg ikke pa
noget tidspunkt felt mig sat ud af spil,
idet der hele tiden har veeret en god
tilbagemelding fra Frank og Troels. Jeg
har hele tiden vidst, hvad der foregik,”
slar Steen fast.

Hver eneste af de potentielle kebere
blev kontaktet af Frank eller Troels,
som tilegnede sig en forstaelse for
keberens forudseaetninger for at drive

virksomheden savel som forventnin-
gerne til virksomheden. Interesserede
kebere fik efterfelgende tilsendt
prospekt.

Flere af disse kunne se den store
veerdi, som PAM A/S skaber for

sine kunder, og det store potentiale
virksomheden indeholder. Det ferte til
flere fremvisninger til kebere med re-
levante branche- og ledelsesmaessige
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baggrunde.

“De mange fremvisninger har veeret en
positiv oplevelse. Frank og Troels har
veeret til stede ved fremvisningerne,
men holdt sig i baggrunden. Jeg
kunne sege stette hos dem, nar jeg
havde behov for hjeelp til at svare pad
spergsmdl,” forteeller Steen.

’ ’
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Den ideelle keber manglede kapital
Blandt de mange interesserede kebere
var Joakim Haulrik. Joakim er uddan-
net civilingenier og har gennem &rene
tilegnet sig solide ledelsesmaessige
erfaringer og kompetencer. Kort sagt,
Joakim var den ideelle keber af PAM
A/S.

"Jeg havde en del dialog med Troels i
lebet af sommeren. Den gode dialog
og de svar, jeg fik, overbeviste mig om,
at jeg gerne ville kebe PAM A/S. Men

som privatperson kan det veere sveert
at lefte opgaven ekonomisk,” forklarer
Joakim.

Med erkendelsen af at Joakim
manglede kapital, fortsatte segningen
efter en keber til PAM A/S. Lachen-
meier Monsun A/S skilte sig ud fra
maengden, og det viste sig hurtigt, at
de stod i en helt anden situation end
Joakim. De havde nemlig de ekono-
miske ressourcer, men manglede den
person, som kunne drive og vaekste
virksomheden.

Ville det vaere en mulighed at sam-
mensatte Lachenmeier Monsun A/S
og Joakim?

Matchmaking pa hejeste niveau
Troels kontaktede Joakim og fortalte,
at de havde fundet en potentiel
lesning, s& Joakim - sammen med
Lachenmeier Monsun A/S - kunne
kebe virksomheden.

"I forste omgang sagde jeg til Troels,
at det var jeg ikke interesseret i, fordi
Jeg selv ville drive virksomheden. Men
jeg blev sat i kontakt med Lars fra

Lachenmeier Monsun og fandt hurtigt
ud af, hvad hans planer er. Og det viste
sig at veere yderst positivt for mig,” slar
Joakim fast og fortseetter:

"Jeg kommer til at vaere direkter i virk-
somheden og drive den selvstaendigt.
Lachenmeier Monsun kommer til at
veere med pa sidelinjen, hvor jeg kan
bruge dem som sparringspartner.
Dette setup er langt steerkere, end hvis
jeg selv havde kebt virksomheden.”
Herefter skulle det gé& steerkt, da der

ogsa ville komme bud fra en anden
keber. Det beted, at Joakim og
Lachenmeier Monsun A/S afgav et
bud pé& blot en uge. En vigtig akter i
denne proces var Veekstfonden, som
kom med en lesning til at sikre det
okonomiske grundlag for Joakim.

"Det, der er superfedt ved denne
case, er lesningen. Det, at man p& den
ene side har haft en industriel keber,
som manglede direkteren, og pa den
anden side haft direkteren i form af
Joakim, som manglede kapitalen. |
(Virksomhedsbersen) har formaet at
sammenseette det helt rette keber-
match,” forklarer Torben Mejdahl fra
Veekstfonden.

Positive forventninger til fremtiden
Sammenseetningen af Lachenmeier
Monsun A/S og Joakim skabte ikke
kun gleede hos keberparret, men ogséa
hos seelger Steen.

"Det har veeret vigtigt for mig, at det
er branchefolk, der overtager virk-
somheden, da grundlaget for at drive
virksomheden videre dermed er pd
plads. Samtidig har det stor betydning,
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da jeg skal fortseette i viksomheden,”
forteeller Steen.

Steens lyst til at veere en del af virk-
somheden har eendret sig vaesentligt
gennem forlebet.

“Jeg har hele tiden vidst, at jeg skulle
fortseette i vicksomheden i en periode.
Med Joakim og Lachenmeier Monsun
har det aldrig veeret et spergsmal om,
hvor lang tid, men i stedet har jeg en
kontrakt uden udleb,” lyder det fra

Steen, der har store forventninger til
PAM A/S’" fremtid:

“Jeg har en klar forventning om, at jeg
med Joakim fdr velkvalificeret ledelse
ind i butikken, mens samarbejdet

med Lachenmeier bliver en win-win,
hvor vi kan stette hinanden fagligt,
produktions- og produktmaessigt samt
udveksle erfaringer”.

Joakim ser det som en keempe fordel,
at Steen fortsat er en del af PAM A/S,
blandt andet grundet hans store viden
om kunderne, produkterne, samar-
bejdspartnerne og medarbejderne.

“Steen er guld veerd i den forbindelse,
fordi han er med til at bygge bro,”
fastslar Joakim.

PAMO

ENGINEERED SOLUTIONS
www.pam.dk
www.lachenmeier-monsun.com

VeKSTFONDEN

En del af lesningen med PAM A/S
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P.L. Montage Kolding ApS blev
solgt til en strategisk keber

Ll
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e Nt ti'd_ligere gjere af P.L. Montage Kolding ApS, Janéell e;sen (th.) og Claus Iversen (tv.).
947 1

De nu tidligere ejere af P.L. Montage Kolding ApS - Jane og Claus Iversen - besluttede at
saette virksomheden til salg for at beskaeftige sig med andre aktiviteter.

P.L. Montage Kolding ApS er som auto-
riseret 3M-forhandler specialiseret
inden for produkter relateret til solfilm.
Virksomheden er anerkendt som en
yderst kompetent samarbejdspartner,
som altid har fokus p& god kvalitet.
Virksomhedsbersen as har bistaet
seelger gennem hele formidlingspro-
cessen.

"Vi har oplevet Virksomhedsbersen
som en kompetent partner, der har
bragt os sikkert og effektivt i mal.
Gennem hele processen har vi felt os i
gode haender og fdet den sparring og
information, som har gjort os trygge.”
forteeller seelger Jane og Claus
Iversen.

Som en del af formidlingsprocessen
har Virksomhedsbersen as afsegt
markedet for potentielle kebere.
Blandt de interesserede kebere var
BBN Nordic ApS, som besluttede at
opkebe P.L. Montage Kolding ApS som
led i en strategisk udviklingsproces.

“Vi har i leengere tid arbejdet med
mulighederne for at udvide vores akti-
viteter i Jylland. Undervejs i processen
blev vi kontaktet af Virksomhedsber-
sen og informeret om, at der var et
emne til salg, som kunne passe ind

i vores forretning. Det var tydeligt,

at der var et godt match, og der gik
ikke lang tid, fer vi havde forhandlet
os frem til en aftale,” forklarer Frank
I'’Anglois-Nordgren, administrerende
direkter i BBN Nordic ApS, og tilfejer:

“Vi har haft en meget positiv proces
hvor Virksomhedsbersen har veeret
meavirkende til at sikre en god proces,
som endte med en professionel
handel.”

Aut. 3M solfilm forhandier

www.pl-montage.dk
www.bbnnordic.dk




Interesse i partnerskaber,
keb af virksomhed eller salg
til kebere i Asien?

- Salg af virksomhed
 Koeb af virksomhed
 Partnerskab

Vi seger seriese danske virksomheder med potentiale for
salg til eller partnerskab med koreanske virksomheder.

Kontakt os og her mere om de spaendende koreanske virksomheder,
der er til salg, og de muligheder der er for at etablere sig som
virksomhedsegjer i Korea.

kotra

Korea Trade-Investment
Promotion Agency

M+A Group A/S er officiel partner med Kotra i Danmark
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