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CONSENTA

Consenta-koncernens
aktiviteter

o HT-Defta og Grenvold &
Schou: Byggemarkeder
0g treelasthandel

e Danwo: Grossist - import
af tregulve fra Asien

e Palsgaardgruppen:
Produktion af treespaer
0g traeelementer

e | B/LBU: Produktion/
udlejning af pavilloner

Det var tydeligt at Consenta
ikke kunne rettes op med sin
daveerende struktur og ledelse,
0g at tabene ville fortsatte.

Knud Koch-Jensen,
tidl. bestyrelsesformand,
Censenta Holding

Audon Partners

Corporate Finance

Et brandudsalg
blev undgaet

Grundig planlzgning og et hurtigt forhandlingsforlgh
sikrede de reelle vardier.

Fejlslagne investeringer, manglede forretnings- af Ferrosans tidligere gkonomidirekter Rolf
massig sammenhang og darlig omkostningssty- ~ Johansen. De fik til opgave at standse nedturen.
ring var tre vaesentlige arsager til, at det tidligere Lasningen blev salg af seks forretningsenheder,
barsnoterede selskab Consenta Holding gennem som endte med at have starre veerdi hver iser

tre ar opbyggede et stort underskud. Selskabet end som dele af Consenta-koncernen.

var pd katastrofekurs, og efter pres fra bankerne, Audon Partners rddgav Consentas bestyrelse i
som havde store kreditengagementer i klemme, forbindelse med salgene af de seks selskaber.
blev den tidligere topchef for byggematerialevirk- Las pé de falgende sider om hvordan
somheden Phanix i Vejen, Knud Koch-Jensen, vardierne blev bevaret. m

sat ind som ny bestyrelsesformand — sekunderet

Audon Pariners A/S — den danske del af M&A International Inc. — Toldbodgade 31, 1253 Kebenhavn K,
TIf. 3343 6000, www.audonpartners.ak
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Efter et grundigt forarbejde blev salgene af de seks forretningsenheder
forhandlet fardigt i labet af 45 dage.

Et akkumuleret underskud pa knap 100 mil-
lioner kroner tvang i 2003 byggemateriale-
koncernen Consenta til at tage et grundigt
kig pd selskabets strategi og forretningsom-
rader. Med voksende konkurrence var der
behov for enten starre volumen, lavere om-
kostninger eller nye salgskoncepter. Makker-
parret Knud Koch-Jensen og Rolf Johansen
fik til opgave at l@se selskabets problemer,
0g det stod hurtigt klart for dem, at Consenta
ikke kunne overleve i sin daveerende
struktur.

Koncernen led under en hgj rentebyrde,
som var opstéet ved store bygningsinveste-
ringer, og konkurrencesituationen betad, at
de ekstra omkostninger ikke kunne lgftes
over pa priserne. Der var ingen ledelses-
og forretningsmaessig sammenhang mellem
de enkelte virksomheder, og derfor heller
ingen synergier at hente pd administration
og indkab. Som den bergmte drabe, havde
koncernledelsen foretaget en stor investe-
ring i et nyt forretningsomrédde, som slog
fejl.

Consenta var aktiv indenfor forskellige
former for byggematerialer — primaert af tree.
Succesfulde byggematerialeleverandarer pd
det danske marked er imidlertid karakterise-
ret ved enten at veere store staerke landsdaek-
kende spillere eller sterke regionale spillere
med lokal konkurrencekraft. Bortset fra dat-
terselskabet Palsgaard var Consentas sel-
skaber ingen af delene. Bankerne sagde fra,
og det samme skete efterhdnden med leve-
randgrerne, som i lengden ikke turde yde
selskabet normale kreditbetingelser.

Koncernens nggletal  1998/99  1999/00
Mio. kr.

Resultatopgarelse

Omszatning 13215 1.407,4
Resultat af primeer drift 33,0 241
Finansielle poster -8,1 -7.8
Resultat far skat 27,8 19,2
Arets resultat 211 12,1

2000/01  2001/02 2002/03 Kursudviklingen Kr.
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1.358,4 14159 1.216,5 60

-87 -22,7 - 33,6 40

-18,4 -18,2 - 16,6 2

-20,8 - 341 -71,3

-13,0 - 26,1 - 54,7 Jan.2000  Jan.2001  Jan.2002  Jan.2003  Jan.2004 Jan.2005

Besag verdens farende internationale alliance af rdgivere med speciale
i kab og salg af mellemstore virksomheder, M&A International Inc. pd www.mergers.net



"Kabet af Palsgaard skal ses som et led i vores fortsatte fokus
pa omradet for byggematerialer, hvor der kan skabes
samarbejde og synergier mellem koncernens virksomheder.”

H.C. Esbensen, adm. direktor, ITH Industri Invest A/S

Ikke brandudsalg
Audon Partners blev engageret af Consen-
tas bestyrelse til at radgive vedrgrende om-
strukturering eller salg af Consenta.

Strategien blev at bryde koncernen op i
flere dele, der hver for sig kunne repraesen-
tere en hgjere vaerdi hos andre ejere end
ved at vaere en del af Consenta koncernen.
Med det udgangspunkt blev opgaven at
identificere potentielle kabere, der kunne
realisere de sterste synergier sammen med
hvert enkelt datterselskab. Vurderingen var,
at disse kabere 0gsa ville kunne betale
de hgjeste priser og sikre starst mulig
veerdi. Kaberne skulle veere branchekyn-
dige, falge en fokuseringsstrategi og udvise
godt lederskab. Men lige s vigtigt var det,
at de udvalgte selskaber blev solgt pd én
gang.

"Viville ikke skabe usikkerhed om sel-
skabernes fortsatte eksistens pa markedet.
Derfor var det essentielt, at salgsprocessen
ikke fik karakter af brandudsalg. Det lykke-
des at fgre samtidige parallelle forhandlin-
ger med mere end 20 potentielle kebere til
de seks forretningsenheder, og efter en ngje
fastlagt plan blev salget forhandlet feerdigt i
lgbet af 45 dage i slutningen af salgspro-
cessen”, fortaeller den nu tidligere bestyrel-
sesformand for Consenta, Knud Koch-
Jensen.

Vaerdierne bevaret

Grundig planlagning og det hurtige for-
handlingsforlgb beted, at alle selskaberne
blev solgt til priser, der var i overensstem-
melse med deres reelle veerdi. Det lykkedes
samtidig at bevare 90 procent af arbejds-
pladserne i de seks enheder — svarende

til omkring 700 arbejdspladser. m

De nye ejere

Traespaer- og treeelementvirksomheden Pals-
gaard blev solgt til Danmarks starste ejer af
treebaserede produktionsvirksomheder inden-
for byggematerialeomradet, ITH Industri
Invest A/S.

Byggemarkederne og traelasthandlerne
blev solgt til tre forskellige kabere, der hver
iser havde behov for at udbygge deres
‘Danmarkskort’, der hvor de manglede lokal
representation. Blandt kaberne var Danske
Tralast A/S.

Pavillonudlejningsselskabet blev solgt ind
i en begyndende branche-konsolidering, og
grossist-selskabet blev solgt il ledelsen.

Grgnvold & Schou A/S blev forhandlet pd
plads med den tidligere hovedaktionar i
Consenta, J.@. Andreasens Legat. Legatet
havde varet gjer i mere end 100 r og nare-
de et stort gnske om at fortsette som gjer.
Sammen med de Forenede Temmerhandlere
A/S kabte Legatet Grenvold & Schou A/S ud
af Consenta A/S. Granvold & Schou A/S med
en afdeling i Garlev fortsetter derved som en
lokal virksomhed. m

Kontakt Henrik Audon eller Jonas P Knudsen for en uforpligtende samtale om,
hvoraan Audon Partners kan assistere i forbindelse med kab, salg eller fusion af virksomheaer.
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H.C. Esbensen, adm. direktar,
ITH Industri Invest A/S

Fokus pa byggematerialer

"Vi forventer, at Palsgaard Tre tilferer ITH en
omsetning pd 230 mio. kr. og en indtjening
i niveauet 10 mio. kr. fgr skat. Vi kommer
herefter op pa en samlet omsatning pé ca.
880 mio. kr. Kabet af Palsgaard skal ses som
et led i vores fortsatte fokus pa omradet for
byggematerialer, hvor der kan skabes samar-
bejde og synergier mellem koncernens virk-
somheder. Afsatningen retter sig i stort om-
fang mod de samme markeder, og der er
vasentlige sammenfald pa kundesiden.”

ITH har efterfalgende solgt virksomheden
til LD-Equity. m

Steen Weirsee, adm. direktar,
Danske Treglast

Styrket markedsposition

"Vi har overtaget to byggematerialeforretnin-
ger i henholdsvis Arhus (Risskov) og Hor-
sens fra byggevarekoncernen Consenta. De
vil fremover indgd i Danske Traelast-koncer-
nens Stark-kaede. De to forretninger har en
samlet omsatning pa ca. 150 mio. kr. Erhver-
velsen vil styrke Danske Traelasts markedspo-
sition i Arhus og Horsens og sikrer samtidig
den fortsatte drift af de to forretninger.” m
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Mission

Ved salg af virksomhed; at opnd den maksimale
pris, som det internationale marked er indstillet pa at
betale for en virksomhed.

Ved kab af virksomhed, at identificere, forhandle
0g gennemfgre internationale virksomhedskeb der
giver sterst mulig synergi.

Metode

o \/i kombinerer den globale organisations styrke
med den lokale partners fleksibilitet.

o /i gennemfgrer internationale salgsauktioner af
mellemstore virksomheder, hvor vi finder kabere
over hele verden.

* 90% af vore kab/salg gennemfgres sammen
med vore internationale partnere med afsat |
20 ars frugtbart samarbejde.

o Vibenytter en forretningsmassig indfaldsvinkel
til lgsning af opgaverne som supplement til den

regnskabsmaessige og den juridiske indfaldsvinkel.

o \ores arbejdsform er kendetegnet ved nytenkning,
omstillingsevne og vedholdenhed.

Kunder

o Virksomhedsejere, der gnsker at s&lge deres
virksomhed.

o Koncerner, der gnsker at s&lge et datterselskab
eller en division.

o Selskaber, der gnsker at kabe en virksomhed.

e Kapitalfonde, der gnsker at szlge eller kabe en
virksomhed.

the

world’s leading

M&A alliance

M&A International Inc. gennemfarte sidste dr 225 virksomhedshandler
mellem $ 5 mio. og $ 250 mio. til en samlet vaerdi af $ 21 mia. Vores team
voksede fra 400 til over 500 internationale radgivere, fra 41 kontorer
lokaliseret | 39 lande. Dermed styrkede alliancen sin position som verdens
forende rddgiver ved virksomhedshandler med en vardi op til $ 250 mio.

Antal handler med vardi mellem $ 5 mio. og $ 250 mio. i 2007
Kilde: mergermarket, M&A International Inc.

M&A International Inc. 225 handler
Deloitte

Rothschild
Ernst & Young

Lazard

Citigroup

Jefferies & Co., Inc.

M&A International Inc.

Dakker globalt

o Errepraesenteret lokalt

Har 500 M&A-rddgivere

o Erspecialist i mellemstore virksomheder

“20 ars taet samarbejde pa tvaers af landegraenserne har skabt en
succesfuld forretningsmodel, som vore kunder nyder godt af”,
udtaler Jonas P. Knudsen.
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Kontakt Henrik Audon eller Jonas P Knudsen for en uforpligtende samtale om,
hvordan Audon Partners kan assistere i forbindelse med keb, salg eller fusion af virksomheder.
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