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“Internationalt har vi aldrig
staet staerkere end i dag”.

Henrik Audon

Interessen for opkeb i Norden galder primaert
for virksomheder med en verdi (enterprise
value) mellem 50 mio. kr. 0g 2 mia. kr.

Virksomhedshandler med en vaerdi pé op il
ca. 1 mia. kr. kan fortsat finansieres uden at
skatteindgrebet i 2007 overfor "private equity”-
fonde, har fagt starre betydning.

Fortsat stor aktivitet uden for Norden
Ogsa udenfor Norden melder vore partnere fra
M&A International Inc. om fortsat hgj aktivitet.

Det er primeert i de store virksomheds-
handler, hvor bankerne skal syndikere eller
gens&lge lan i det sekundaere marked - at der
er problemer. Ogsa virksomhedshandler, der
er baseret pa en snarlig barsnotering (IP0),
er sat i st mange steder.

Det kraftige kursfald pa aktiemarkedet be-
tyder samtidigt, at selgere af mindre og mel-
lemstore virksomheder mé forholde sig il
den aktuelle lavere prisdannelse. | slutningen
af 2007 er prisen for virksomheder generelt
faldet ca. 10-15%.

Vi véd fra tidligere perioder med uro pa
barserne, at prisfald kan medfere at s&lgere
0g kebere af virksomheder far svarere ved at
blive enige om prisen. Vi véd ogsa at en
veltilrettelagt salgsproces kan fa parterne til
at mades og blive enige.

Der er nogle virksomheder og industrier,
der i hgjere grad end andre maerker effekten af
uroen. Det drejer sig bl.a. om virksomheder,
der er relateret til ejendomsmarkedet, der har
store udakkede I&nebehov eller er afh@ngige
af indteegter i US dollars.

Der er heldigvis fortsat kraftig vaekst og
aktivitet i mange asiatiske lande og en p&n
vaekst 0g hgj beskeaftigelse i en rekke lande i
Europa. Det er med til at holde interessen in-
takt for mindre og mellemstore virksomheder
med god ledelse, haj service og konkurrence-
dygtige priser pa deres produkter.

Det gér ikke af mode forelgbigt. n

Henrik Audon, partner:

C

initiativer

Fortsat udvidelse af organisationen hos Audon Partners.

For at gge aktiviteten har Audon Partners
udvidet organisationen og ansat Niels
Kjar-Olsen som director. | dag bestar
Audon Partners af 15 personer i Danmark
og internationalt er vi i alt 500 radgivere i
M&A International Inc. Ejerkredsen bag
Audon Partners udgeres i dag af Henrik
Audon, Jonas P. Knudsen og Frederik
Aakard.

"Internt og eksternt tar jeg godt haevde,
at vi aldrig har stast staerkers, end vi gar i
dag. Vi star foran nye ansattelser og base-
ret pd erfaringerne fra det seneste ars tid,
forventer vi ikke at 18 svaert ved at tiltraekke
kvalificerede medarbejdere”, siger Henrik
Audon.

90% internationalt
Audon Partners arbejder i gjeblikket med
internationale kebsmandater sammen med
henholdsvis den italienske, den sydameri-
kanske, den tyrkiske og den finske samar-
bejdspartner i M&A International Inc.-
alliancen. Som eksempel pa samarbejdet
har Audon Partners sammen med sin
italienske partner radgivet Azelis i forbin-
delse med kabet af Braste Holding A/S.
P& salgssiden indenfor detailhandels-
sektoren afsluttede Audon Partners salget
af Biva i form af en international salgsauk-
tion i samarbejde med sine internationale

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

partnere. | slutningen af 2007 afsluttetede
vi tre starre virksomhedshandler.

"Vi er nu oppe pd, at 90% af vore hand-
ler henvender sig til et internationalt mar-
ked. P& baggrund af den hastigt fremadrul-
lende globaliseringshalge spiller det en
meget stor rolle, at vi reelt kan tilbyde at
afsage alle relevante dele af det internatio-
nale marked for kabere til en virksomhed
gennem vores alliance i M&A International
Inc.”, papeger Henrik Audon.

Nytaenkning og vedholdenhed
"Virksomhedsejere betror 0s kun at s&lge
deres livsvaerk, og virksomheder beder os
kun hjelpe dem med at gennemfare nogle
af deres allervigtigste investeringer, nemlig
keb af virksomheder, fordi vi leverer en
kompetent service pd et haijt internationalt
niveau”.

"Vi plejer at sige, at vi benytter en forret-
ningsmassig indfaldsvinkel til lgsning af
opgaverne som supplement til den regn-
skabsmassige og den juridiske indfalds-
vinkel. Det vil sige, at vores arbejde sker
med udgangspunkt i en dybdegéende for-
staelse af de virksomheder, der skal kabes
gller s@lges. Og det vil 0gsa sige, at ny-
teenkning, omstillingsevne og vedholden-
hed er nggleord for 0s”, siger Henrik
Audon. n



Bl bog
Henrik Audon, 67 ar, civilakonom.

Er gift med Lone Audon og har sennen
Nicolai pd 23 ar.

Bor pd Frederiksberg.

Fritiden bruges pa aktive naturoplevelser og
rejser, kajaksejlads og ridning. Henrik Audon
er meastifter af og tidligere formand for M&A
International Inc., Civilakonomerne og Dansk
Markedstaringsforbund og har véeret interna-
tional direkter hos Xerox Corporation og

The Quaker Oats Company.

Vietnam er et land i rivende udvikling
hvor ny og gammel kultur gar hand i hand.

Audon Partners

abner kontor i

Sammen med vietnamesere abner Audon Partners Vietnams forste
M&A-radgivningsvirksomhed som kan tilbyde international radgiv-
ning i forbindelse med kab og salg af virksomheder (M&A) i Vietnam.

Sammen med lokale vietnamesiske partnere
0g to danske partnere har Audon Partners
dbnet kontor i Ho Chi Minh City (Saigon) i
Vietnam. Med sine 86 millioner indbyggere
0g veerende den naesthurtigst voksende
gkonomi i verden, forventes det, at M&A-
markedet — skent stadig jomfrueligt — vil
vokse kraftigt i fremtiden.

"Et stigende antal vietnamesiske virksom-
heder s@ger strategiske partnere fra udlandet
for at f4 adgang til de internationale markeder
for vietnamesiske produkter og serviceydel-
ser”, siger Ngo Xuan Binh, adm. direkter for
det nye partnerskab.

"Ligeledes er mange internationale virk-
somheder interesserede i at markedsfare
deres produkter til vietnamesiske kunder
samt at outsource produktion til Vietnam
for at fastholde global konkurrencekraft”,
siger Henrik Audon.

"Baserst pd vores vistnamesiske og

Kontakt Henrik Audon eller Jonas P. Knudsen for en uforpligtende samtale om,

hvordan Audon Partners kan assistere i forbindelse med kab, salg eller fusion af virksomheder.

danske partneres erfaringer med corporate
finance og private equity-aktivitet i Vietnam
samt deres |okale netvaerk og kontakter til
vietnamesiske virksomheder, kombineret
med vores globale M&A-alliance og M&A-
kompetencer, tror vi, at vi vil veere i stand il
at etablere en stark position pa det vietna-
mesiske marked for kab og salg af virksom-
heder”, siger Henrik Audon.

Det nye kontor arbejder under navnet Delta
Partners. P& nuvarende tidspunkt er der 9
personer beskaftiget pd kontoret i Ho Chi
Minh City (Saigon). Det er hensigten at
udbygge kontoret med yderligere lokale
M&A-medarbejdere i labet af 2008.

"Vi er selvfglgelig parat til at servicere
danske virksomheder, der gnsker at etablere
sig i Vietnam, fordi Vietnam er blevet et
stadig mere interessant alternativ til Kina. Vi
giver gerne en orientering om de muligheder,
der byder sig for dansk erhvervsliv.” n



Bla bog
Jonas P Knudsen er 37 ar, Cand. polit.

Har sannen Elias pa 5 ar.

Bor pa Frederiksberg.

Fritiden bruges pa golf, lob og rejser.

Jonas P Knuasen kom til Audon Partners for
10 4r siden. Var tidligere ansat som aktie-
analytiker og strateg hos Gudme Raaschou
Securities. Han er formand for Business
Support Services-gruppen | M&A
International Inc.

R

Jonas P. Knudsen havde ikke forestillet sig,
at han efter 5 ars ansattelse i virksomheden
skulle fa tilbudet om partnerskab. Det fik
han imidlertid i maj 2002 og siden er det
gaet hurtigt. 1 2003 blev Jonas administre-
rende direkter for selskabet, som siden er
vokset til 15 ansatte med en omsatning
sidste &r pd 37 mio. kr. 90% af projekter-
ne gennemfgres i samarbejde med in-

ternationale partnere, hvilket betyder,

at selskabet konstant har et vaesent-
ligt antal internationale partnere beskasf-
tiget med at l@se dele af sine opgaver.

Hvor ser au de starste udfordringer for
Audon Partners?

"Vi skal p& én gang fungere som en multi-
national virksomhed og samtidig kunne til-
byde den lokale virksomheds fleksibilitet og
trovaerdighed. For vores medarbejdere bety-
der det f.eks., at vi skal kunne tilbyde dem

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

Multinational
og national
pa én gang

| do business with my partners as | would do with my best friends.

internationale kurser, midlertidige udlands-
ophold og udstationering hos vores interna-
tionale partnere. Eksempelvis er en af vore
medarbejdere pa et drs udstationering til
vores kontor i Vietnam.

For vores klienter betyder det, at vi lgben-
de skal sikre, at deres opgaver bliver lgst
med brug af international kompetence og at
vores danske klienter aldrig skal vere i tvivl
om, hvor ansvaret for korrekt opgavel@gsning
ligger — nemlig hos Audon Partners, som er
athzngig af et godt renomé.”

Hvad er jeres vigtigste yaelse?

"At vi ved salg af virksomhed kan opné den
maksimale pris, som det internationale mar-
ked er indstillet p at betale for virksomhe-
den og at vi ved kgb af virksomhed kan
identificere, forhandle og gennemfare inter-
nationale virksomhedskab, der giver starst
mulig synergi.” n



Frederik Aakard, partner:

alliance skal styrkes

Nye virksomhedsejere og opkebsemner skal findes stadig I2ngere vak.

Da Frederik Aakard blev ansat i Audon Part-
ners sent i 2004, 13 det i kortene, at han
skulle vaere en del af et glidende generati-
onsskifte. | mellemtiden har han og virk-
somheden set hinanden an, og begge har
abenbart kunnet lide, hvad de sa. Frederik
Aakard blev optaget som ny partner.

Man skal ikke have talt lznge med den
46-arige cand.merc., for det er klokkeklart,
at hans horisont raekker langt uden for lan-
dets graenser. Hans visioner for virksom-
heden er bdde vide og brede.

Den starste udfordring for Audon Partners
er - set med Frederik Aakards gjne - at blive
endnu bedre gearet til internationaliseringen
i erhvervslivet.

"Vore kunder udvider deres forretnings-
omrader og ekspanderer internationalt via
opkab, samarbejder og joint-ventures. Der-
for skal Audon Partners’ globale alliance —
M&A International Inc. — fortsat udbygges
med nye partnere, som kan assistere vore
klienter pd nye markeder”, mener han.

Alliancen taller i dag 500 M&A-radgivere
pa 41 kontorer i 39 lande. Nogle af Audon
Partners’ starste transaktioner er gennemfart
i samarbejde med alliancepartnerne — et
bevis pd at alliancen fungerer i praksis.
Medlemmerne/medejerne af M&A
International Inc. er som Audon Partners
virksomheder med arelang erfaring og et
stort lokalt netvaerk.

"Nar det galder om at finde mulige kebere
eller opkabsemner internationalt i det vi
kalder "Mid-Market”-segmentet, er der vist
ingen, der gar det bedre end M&A Interna-
tional Inc.,” mener Frederik Aakard.

Udfordringen er at sikre, at radgivnings-

ydelserne harmoniseres fra land til land, s&
kunderne oplever samme kvalitet hos sével
nye medlemmer af alliancen som hos gamle.
"Vi skal i alliancen arbejde efter princippet
om den hgjeste feellesnavner. Det betyder, at
vi fortsat udvikler feelles hgje standarder og
sikrer, at projektstyring er forankret pé tvaers
af landegraenser og tidszoner. Internt betyder
det, at den faelles IT-platform labende udbyg-
ges, og at medarbejdernes kompetencer skal
falge med, bl.a. via halvarlige globale konfe-
rencer, kurser og deltagelse i specialistindu-
strigrupper,” siger Frederik Aakard.

Pa tvars af kontinenter

Der er et ejerskifte i gang i rigtig mange
virksomheder. Styrkelsen af M&A-alliancen
skal adressere den klare tendens til, at nye
gjere, samarbejdspartnere og opkabsemner
skal findes stadig l&ngere vak.

"Jeg tror, at vi kommer til at se en bran-
chekonsolidering i erhvervslivet, der gar
meget mere pd tvaers af landegraenser end
hidtil. Vi gennemfarte selv en sidan handel
med dannelsen af den globalt arbejden-
de ingenigrvirksomhed Anhydro ba-
seret pA sammenlagningen af en
amerikansk ejet, en engelsk ejet
0g en dansk ejet virksomhed.

Den slags transaktioner bliver der

flere af. Her ligger der store synergi- s

effekter gemt”, papeger Frederik
Aakard.

Han tilfgjer, at sddanne transaktioner alle-
rede ses oftere blandt meget store koncerner.
Samme udvikling er pd vej i segmentet med
mellemstore virksomheder. n

Kontakt Frederik Aakard for en uforpligtende samtale om, hvordan Audon Partners
kan assistere i forbindelse med kab, salg eller fusion af virksomheder.

Bla hog

Frederik Aakard, 46 r, cand.merc.

0g MBA fra IMD i Schweiz.

Gift med Birgitte Christensen. En datter pa 8 ar.
Bor i Kebenhavn.

| fritiden sejler han en hollandsk yacht eller
gdr og pudser pa en gammel BMW-motorcykel.
Desuden spiller han fodbold og tennis og star
Dé Ski.

Kom til Audon Partners i 2004 efter 8 dr som
Director, Corporate Finance hos KPMG.

Har tidligere arbejaet som finanschef i Dana-
pak, portetaljemanager i Danske Bank og
aktieanalytiker i Aktivbanken (Sydbank).

Hans fokusomrader er fadevarer, emballage,
kemi og sundhedssektoren.



“Salgerne af virksomheder star
ikke i en nem situation. Jeg ved
det, for jeg har selv varet der”.

Lars Gottlieb

Lars Gottlieb, director:

Nar

skals&ﬂges

Mange ejere vil gerne s@lge, men er tavende
over for at skulle af med deres livsvark.

“Nar du selv har pravet at foretage et meget
afgarende valg, sé ved du, hvad der gér
gennem hovedet pd ham, der sidder over for
dig og méske skal salge sit livsvaerk. Og
det er en stor fordel for mig i det her job.”
Laegger vi hertil psykologisk sans og en god
evne til at lytte, er omridset af Lars Gottlieb
ved at veere pa plads. Og dermed ogsé for-
klaringen p, at Audon Partners i nogen tid
havde gnsket at knytte Gottlieb tattere til
virksomheden. Dette endte med hans an-
seettelse som director.

Helt nyt var bekendtskabet dog ikke. Lars
Gottlieb havde i et halvt &rs tid praktiseret
en glidende overgang fra sit tidligere job til
Audon Partners ved at arbejde halvtids
begge steder. Det lidt specielle arrangement
skyldtes, at Lars Gottlieb ville vaere sikker
pd, at han kunne bruge sin uddannelse som
ingenigr og sin fortid i IT-branchen hos
Audon Partners.

"Pa den anden side tenkte jeg, at et karri-
ereskift méske ville vare godt. Og hvis det
skulle vaere, sé var det nu, at chancen skulle
gribes. Derfor valgte jeg at tage en prave-
periode. Og det har veeret s sjovt og spaen-
dende, at jeg forrige &r fravalgte mit gamle
hverv til fordel for Audon Partners”, siger
Lars Gottlieb.

Noget af det mest positive for ham har
varet, hvor meget af det, han havde med fra
en anden branche, som han kunne bruge i
sit nye job. Han har konstateret, at det at
bygge noget op - det at drive og eje en virk-
somhed - pd mange mader er ens, uanset
hvilke varer, der ligger pa hylderne. Derfor
kan han langt hen ad vejen treekke pd sine
egne erfaringer nu, hvor han blandt andet

skal opspore virksomheder, der er klar til et
generationsskifte, og hjelpe dem gennem
den svare proces.

Tovende ejere

"Jeg oplever, at mange ejere gerne vil s&l-
ge, men ogsa er tavende over for at skulle af
med deres livsvaerk. For mange af dem er
virksomheden blevet deres identitet, og de
ved ikke, hvad de ellers skal foretage sig.
De er maske et sted i deres liv, hvor de ikke
l&engere behaver et job for pengenes skyld,
og hvor de skal veelge, om der er mere, de
vil nd, eller det bare er om at komme ud pa
golfbanen. Det er ikke en nem situation. Jeg
ved det, for jeg har selv vaeret der. Og det er
en rigtig god bagage at have med, nr jeg
seetter mig ned for at tale med disse menne-
sker”, siger Lars Gottlieb.

De overvejelser, Lars Gottlieb gjorde, fer
han valgte Audon Partners, handlede til dels
om det samme:

"Jeg kunne have kert videre pa rutinen i
mit andet job, eller have stoppet helt. Selv-
om det er sjovt at spille fodbold og tennis,
kan det alts ikke gare det ud for en hel til-
veerelse for mig endnu. S3 jeg blev enig
med mig selv om at fortsette, og sa vil jeg
ellers lidt mere ud i min store have og gerne
til at g& pd jagt igen”, siger Lars Gottlieb.

"Hvad jeg har af erfaringer med at bygge
virksomheder op og drive og eje dem - det
manglede jeg til gengaeld i kunsten at handle
virksomheder. S8 jeg havde meget at leere.
Og hvor har det dog vaeret sjovt og befriende
at have langt yngre kolleger som lereme-
stre”, siger en ydmyg Lars Gottlieb. n

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

Bla bog

Lars Gottlieb, 58 ar, uddannet civilingenior i
1973, Ph.D 1976.

Gift med Inge Gottlieb. Fire barn pd 30, 22,
18.0g 14 4r.

Bor i Birkerad.

Fritiden bruges pa fodbold og tennis.
Gottlieb var stifter af og adm. direktar for det
tidligere barsnoterede softwareselskab
LICENERGY. 1. marts 2005 stoppede han i
7-Technologies, hvor han var ansvarlig for
Softwareprojekter, for at arbejde hos

Audon Partners.

Hans fokusomrader er generationsskifte-

og IT-virksomheder.
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Niels Kjzr-Olsen, director:

SOENING
markedet
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En rigtig stor gruppe af virksomheder gor det utroligt
godt og star nu foran at skulle sikre sin fortsatte
vakst og berettigelse pa markedet.

Niels Kjar-Olsen blev tilknyttet Audon
Partners i 2006 som den fremskudte person
indenfor salg og marketing, idet Niels Kjeer-
Olsens primere opgave er aktivt at afsage
markedet for kab/salg og kapitaltilfarsel.

Audon Partners havde behov for en per-
son med et bredt kendskab til mange bran-
cher bade nationalt og internationalt, der
kunne forstd mange brancher og tale med
ejerledere om deres virksomhed og diskute-
re en eventuel fremtid med henblik pd enten
tilfersel af kapital, tilkeb, konsolidering eller
salg af virksomheden.

“En af drsagerne til at Audon Partners al-
tid modtages “velvilligt” skyldes, at vi s&tter
0s ind i virksomhedens aktuelle position og
potentiale, inden vi kontakter den, og at
Audon Partners har en imponerende refe-
rencerakke der gennem arene vidner om
en solid professionalisme”, siger Niels
Kjaer-0lsen.

“Nar man er vant til at arbejde indenfor
elektronikindustrien hvor man |gbende har
mattet tilpasse sig til et marked, der er under
konstant og hastig udvikling, skal man i de
positioner jeg har varet i, kunne lytte og tage
nyt til sig. Den evne har jeg meget nytte af i
dette job, hvor jeg skal samarbejde med
unge analytikere, som jeg principielt kunne
veere far til, og til ejerledere i vidt forskellige
brancher pd min egen alder. Det er en for-
ngjelse at fgje disse to grupper sammen til
et godt resultat.

Jeg har lrt meget om dansk erhvervsliv
hos Audon Partners. Der er en rigtig stor
gruppe af virksomheder, der ger det utroligt
godt og som nu star foran at skulle sikre sin
forsatte vaekst og berettigelse pd markedet
enten i eget regi eller i nye konstellationer.
Min udfordring er at finde frem til disse
virksomheder og medvirke til en fortsat frem-
drift enten nationalt eller internationalt”. n

Kontakt Henrik Audon eller Jonas P. Knudsen for en uforpligtende samtale om,

hvordan Audon Partners kan assistere i forbindelse med kob, salg eller fusion af virksomheder.

“Havde jeg vidst danske ejerle-
dere var sa interessante at tale
med, sa skulle jeg have arbej-
det med corporate finance
meget tidligere i min karriere”.

Niels Kjaer-Olsen

Bla bog
Niels Kjaer-Olsen, 63 ar, Ingeniar, BSc.

Er gift med Vibeke Kjaer-Olsen, og har to gifte
dotre: Pia Grandah! Schou pa 36 dr og Sanne
Kjaer-Frifeldt pa 31 4.

Bor i Odense.

Fritiden anvendes i hej grad til at falge med i
nutidskunsten bade nationalt og internationalf,
ligesom arkitektur og fotografering har en stor
plads. Niels Kjeer-Olsen, har haft flere direktor-
poster indenfor Invensys Building Systems Plc,
Adm. Dir. for Scandinavien, Programdirektor
for Europa. Adm. Dir. for Satchwell Norge, Adm.
Dir. i Saas Instrument, og har haft adskillige
formands- og bestyrelsesposter.




