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Kab og salg af virksomhed

Praesentation ved PwC Corporate Finance
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PwC | Update p& M&A markedet

Jonas P. Knudsen

Partner

28 ars erfaring indenfor Corporate Finance, med
tidligere anseettelse hos Gudme Raaschou, Oaklins
International og Deloitte Corporate Finance

Seerligt fokus pa ejerledede selskaber med +100
gennemfgrte transaktioner




PwC er pa kontinuerlig basis blandt de mest aktive M&A radgivere i
Danmark

Antal danske transaktioner de sidste 10 ar og udvalgte PwC Corporate Finance transaktioner

pwc I, 203

#2

#3

#4

#5

#6

#7

#8

#9

#10

2025

Salg af
Behandligskolerne
til witherslack

Finansiel rédgiver for
Behandlingskolerne

200
199
148
101
81
74
64

61

60
X(I APARAL]

2024 2024 2024

ATPs keb af XCI Capideas salg af
Creativ Company il

Dansk Ejerkapital

Salg af TPS Rental
Systems til HB RTS
(Arcus
Infrastructure)

Finansiel radgiver for Finansiel radgiver for
ATP Capidea

Finansiel rédgiver for
Kirk Kapital
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dba
2026

Salg af dba consult til
Hawk Infinity

Finansiel radgiver for
ejerne af dba consult

a DECISIONFOCUS

2025

Keensight Capitals
keb af Decision
Focus

Finansiel radgiver for
Keensight Capital

A

CLORETEAN

2025

Salg af Globeteam
til Polaris

Finansiel radgiver for
Norvestor og Kirk
Kapital

UHAGEM

WLZATION

2024

Salg af
Copenhagen
Optimization til
InfraVia
Finansiel radgiver for

Copenhagen
Optimization

EURO

farstiariog + hiin
Danmark
2026

Salg af Euro Accident til
Balticfinance

Finansiel radgiver for
Impilo and Euro Accident

AXCEL

Acurum
Groug.

2025
Lebende buy-side
radgivning for
Acurum Group |
Axcel

Finansiel radgiver for
Axcel

schou
2025

Salg aof
minoritetsandel i
Schou Company til
Jorgen Schou Holding

Finansiel radgiver for
Schou Company

frese

2024

Vexves (DevCo) kab
af Frese

Finansiel radgiver for
Vexve (DevCo)

KENTAUR

s Waar a1 Bonmark

2026

Salg af Kentaur til Elkcer
Equity

Finansiel radigver for
ejerne af Kentaur

CENGER

2025
Salg af Cenger
Scandinavia til

Proclinic Group og
Miura Partners

Finansiel radgiver for
Cenger Scandinavia

SAC

2025

Salg af S.AC il
ledelsen

Finansiel rédgiver for JZ
International

2024

Never Say Never's
partnerskab med
FC Helsinger

Finansiel rédgiver for
Never Say Never

BROLIS

2026

ETNA’s opkeb af Brolis
Defence Group

Finansiel radgiver for
ETNA

erova
2025

Salg af Erova Energy
til Macquarie

Finansiel radgiver for
Mitsui & Co.

\\@ ALUMICHEM

2025

Motortramps keb af
Alumichem

Finansiel rédgiver for
Motortramp

7N

2024

Salg af 7N
til Polaris

Finansiel radgiver for
7N

©?sonepar
Norge
2025

Solars opkeb af
Sonepar Norge

Finansiel radgiver for
Solar

Anergy

2025

Salg af 70% af
Solcellepark
Kroghgj til Endra

Finansiel radgiver for
/Anergy

HBC crour

2025

Salg af en
minoritetsandel i
HBC Group til Dansk
Ejerkapital

Finansiel radgiver for
HBC Group

m PriceShape

2024

Salg af PriceShape
til Copilot Capital

Finansiel radgiver for
PriceShape

v-l-S

2025

Salg af Vision of
Scandinavia til
Tour Partner Group

Finansiel radgiver for
Vision of Scandinavia

ADPZLC

2025

Salg af en
minoritetandel i ADP
til Brookfield

Finansiel radgiver for
Fredericia Kommune

HERAX

Life Science

2025

Salg af HERAX Life
Science til
ProductLife Group

Finansiel radgiver for
HERAX Life Science

GROUP

2024

Salg af Agency
Group til Max
Matthiesen
(Nordic Capital)

Finansiel radgiver for
Agency Group

( ;7 TOURCOMPASS

2025

Salg af
TourCompass til
Capidea

Financial radgiver for
Maj Invest Equity

o)

2025
Semler Gruppens

kob af MAN Truck &
Bus Denmark

Finansiel radgiver for
Semler Gruppen

DynamicWeb

2025
Salg af DynamicWeb

til SignUp Software,
ejet af Insight Partners

Finansiel radgiver for
DynamicWeb

vento

energy support
2024

Salg af Vento til
Vidia Equity

Finansiel radgiver for
Vento



1. Udviklingen i det danske M&A marked

2. Salgsproces og exit forberedelser




Udviklingen i det danske M&A marked Salgsproces og exit forberedelser

M&A er en central del af virksomheders strategi, og der ses en stigende

tendens 1 mindre transaktioner

K

= M&A eridag en central del
af en virksomheds
overordnede strategi

= Historisk har M&A haft
mindre fokus og primeert
veeret tilteenkt i forbindelse
med generationsskifte

=

= Det danske M&A marked
har vist robusthed mod
konjunkturudsving

= Primeert large-cap-
transaktioner har veeret
pavirket af geopolitiske
andringer og renteudsving

[\

» Det danske M&A-marked
befinder sig aktuelt pa det
hgjeste niveau nogensinde

» Markedet er fundamental
stigende, og udvikler sig
lsbende og tager
periodiske niveaulgft

il

» Data viser en stigende
tendens til flere mindre
transaktioner i 2025

PwC | Update p& M&A markedet




| Udviklingen i det danske M&A marked | Salgsproces og exit forberedelser |

Dansk M&A aktivitet er fortsat pa et hajt niveau
pa trods af global usikkerhed drevet af mange
mindre transaktioner

Antal danske transaktioner (2019-2026Q1)!

Mo Q2 Q3 [ 4

939
854

577 595

2022 2023 2024 2025 2026Ql

2019 2020 2021

Note I: Transaktioner hvor target er beliggende i Danmark og hvor ejerandelen er over 30%
Kilde: ~ Mergermarket

PwC | Update pd M&A markedet

2

M&A aktiviteten i Danmark er steget stot siden
2019 med rekordhgj aktivitet i 2025 trods
global geopolitisk usikkerhed.

Det markante oploeft er ogsa drevet af bedre
opfangning af data pa flere transaktioner i de
seneste ar.

=

Kapitalfondene er fortsat aktive i et marked
med stgrre usikkerhed

Transaktioner gennemfgres i stigende grad
som malrettede og bilaterale processer
frem for brede auktioner



Udviklingen i det danske M&A marked Salgsproces og exit forberedelser

Stabil stigende trend for antallet af storre

virksomhedstransaktioner, hvor der er anvendt

° . (o) [
finansiel radgiver
Transaktionvolumen' og udvikling i median transaktionssterrelse i Danmark

Mo Q2 Q3

Q4 -—e— Median transaktionsstarrelse

Covid / . .
Post-Covid —* *— Ukraine krig —e
300
269 %)
250 231 @ 2392
£ &7 215
€ 200 189 o8
s 172 7 169 56
E : 45
150 40 8 64
._5 60 42 49
8 38 39
2 100
lg . . -
2
50 - 46
0 0

2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025

Note I: Antal danske transaktioner med finansiel rédgiver; 2) Data er underestimeret som fglge af manglende indberetning af transaktioner

Kilde: ~Mergermarket, PWC Analyse
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Toldkrig /
Iran krig

60

50

40

30

20

10

Median transaktionssterrelse (EURm)

Zudl

Efter rekord niveau for transaktioner med
finansiel radgiver under Covid, ses en stigende
trend fra 2023

&

Transaktionsstorrelsen pa danske M&A
transaktion er stabil de seneste ar og har
fundet nyt niveau efter rekorder under Covid

hs

Faldende antal transaktioner i Q1’26
sammenlignet med sidste ar, med forventelig
fremadrettet pavirkning af verserende
toldkrig og markeds- usikkerheder



| Udviklingen i det danske M&A marked | Salgsproces og exit forberedelser |

Private equity-aktivitet domineret af
add-on-opkeb, afspejler et gget fokus pa
buy-and-build i et mere forsigtigt marked

% af PE investeringer fordelt pa type (baseret pa antal transaktioner), 2018-2026Q1 /\fl
al

49% 45%
2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 Q1 2026

Den voksende andel add-on opkgb

B P add-ons understotter dansk transaktionsvolumen

M PE platform investeringer

&

PE-add-on aktivitet drives af en bred kreds af
portefgljeselskaber, mens en begraenset
gruppe har gennemfart ~5-15 bolt-ons i lgbet
af perioden

Buy-and-build aktivitet er primaert koncentreret i
IT- og industrisektoren

40%

Kilde: Mergermarket, NKP, PWC Analyse

PwC | Update pd M&A markedet



Udviklingen i det danske M&A marked

Teknologi og Industri udger fortsat sterstedelen

af danske transaktioner

Salgsproces og exit forberedelser

Danske transaktioner fordelt pé sektorer (2020 vs. 2025)!

Landbrug

2020 WM 2025
36%
29%
20%
18%
15% 15%
N%
10% 9%
o, o,
Sor 9% % ° 9%
L.
Teknologi Industri Forbruger & Energi, Sundhed &  Finansielle- og Fast ejendom
Fritid Forsyning og Life Science forretnings-
Infrastruktur ydelser

& 2 ¥ &

o
o
9,

G

Note I: Transaktioner hvor target er beliggende i Danmark og hvor ejerandelen er over 30%

Kilde: ~ Mergermarket

PwC | Update p& M&A markedet

2 g

&

Pa trods af et fald i 2025 bidrager Teknologi
fortsat til storstedelen af danske transaktioner

00000

Industri er en robust sektor som
demonstrerer modstandsdygtighed pa trods af
markedsmaessige usikkerheder

@

Antal transaktioner inden for Sundhed & Life
Science er steget og vi oplever stigende
interesse for denne sektor

10



Udviklingen i det danske M&A marked Salgsproces og exit forberedelser

Geografiske transaktionsmonstre i det danske

M&A-marked
Hovedstadsomradet og Midtjylland udger
storstedelen af transaktionerne med danske

Hovedstaden - 20.2 transaktioner virksomheder

Midtjylland - 14.9 transaktioner

42

Transaktioner i 2025 Sjeelland - 11.7 transaktioner
(40 transaktioner i 2024) Region'?2

Syddanmark - 7.3 transaktioner

Nordjylland - 7.1 transaktioner Capital region 244 245 385 392

206

Transaktioneri 2025
(218 transaktioner i 2024) 392

Transaktioneri 2025
(385 transaktioner i 2024)

Central Jutland 144 141 218 206

Zealand 62 78 87 100

91

. R South
Transaktioner i 2025 Dc;lrjmmzrrrl]( 52 58 80 91
(80 transaktioner i 2024) ,IOO

Transaktioneri 2025

(87 transaktioner i 2024)
Northern Jutiand = 43 29 40 42

Note I: Transaktioner hvor target er beliggende i Danmark og hvor ejerandelen er over 30%
Note 2: Indeholder kun regionsdata for transaktioner med tilgcengelige CVR-data
Kilde: ~ Mergermarket

PwC | Update p&d M&A markedet 1



| Udviklingen i det danske M&A marked | Salgsproces og exit forberedelser |

Storstedelen af transaktioner med dansk target salges til en strategisk
kaber, og halvdelen selges til en udenlandsk kgber

Danske transaktionskarakteristika (2018 — 2026Q1)!
®®0©
[mIpn]m]

o 0c Prkeberkategori

290 266 261 499 577 595 854 939 166
-~ 0% 1% 1% 4% % - 8% 9* —]8-/— 7% Mere end halvdelen af alle
© o, o, % 19% % % .
21% 22% 2% 26% 24% 22% 2% transaktioner med et dansk target

er solgt til en dansk kgber

2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026Ql
I Danmark [ Sverige+Norge Resten af Europa [ Resten af Verden

] Pr kebertype
-]

290 266 261 499 577 595 854 939 166
23% 19% 21% 25% 19%

20% 16% 14% 14% Til trods for stor private equity
interesse i danske selskaber, er en
strategiske kgber fortsat den
mest hyppige

2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026Ql
I strategisk keber Private equity keber

Note I: Transaktioner hvor target er beliggende i Danmark og hvor ejerandelen er over 30%
Kilde: ~ Mergermarket

PwC | Update pd M&A markedet
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Udviklingen i det danske M&A marked Salgsproces og exit forberedelser

Europaiske multipler viser, at strategiske kabere historisk har betalt en
hgjere multipel end private equity

Indekseret Europceiske vaerdianscettelsesmultiple (2020 - 2026Q1)!

%)@ Kebertype
@D

Indekseret median EV/EBITDA multiple

12
100

1,810 deals

Strategisk keber Privat equity keber

Strategiske kobere har historisk set betalt
12% hojere multipel sammenholdt med
private equity kebere

Note I: Multiple kun inkluderet for transaktioner hvor targets EBITDA > EUR 1.5m
Kilde: ~ Mergermarket

PwC | Update pd M&A markedet

Geografi

Indekseret median EV/EBITDA multiple

ns
100

580 deals

Resten af Verden Europa

Kgbere uden for Europa betaler en hgjere
multipel end Europeeiske

] Rédgiver
- 1]

Indekseret median EV/EBITDA multiple

126
100
1120 deals
1184 deals
Med salgsrédgiver Uden salgsradgiver

Transaktioner med en salgsradgiver har
historisk resulteret i en 26% hgjere
salgspris



1.  Udviklingen i det danske M&A marked

2. Salgsproces og exit forberedelser




Udviklingen i det danske M&A marked Salgsproces og exit forberedelser

Der skelnes typisk mellem tre forskellige typer af salgsprocesser

(5)
i
N
Bred proces

+20 kabere

Fordele

fy

Fokuseret proces

2-20 kobere

Fordele

()
O/
En-til-en proces

1 kaber

Fordele

Maksimal konkurrence, og dermed hgjst
mulig pris og bedste vilkar

Starst mulig investorinteresse

Hgjest sikkerhed for gennemfgrelse af
transaktion

Kreever indsigt i kabergrupper, hvilket
forudsaetter lokal viden og netvaerk

Ulemper

<\

Hajt niveau af konkurrence

Teettere dialog med hgijt kvalificerede
potentielle investorer

Mulighed for at etablere et teettere forhold
mellem kgbere og saelgere

Mulighed for at gennemfgre transaktionen
hurtigere

Ulemper

<\

Hegj grad af fortrolighed

Mulighed for hurtig gennemfgrelse af
transaktionen

Minimal forstyrrelse af driften

Ulemper

+ Tids- og ressourcekraevende proces for
ledelsen

+ Risiko for lavere grad af fortrolighed

Relativt hgj ledelsesinvolvering kreeves
Moderat til hgj grad af fortrolighed

Risiko for at udelukke vigtige potentielle
kagbere

Ingen konkurrence, hvilket begraenser pris- og
forhandlingsstyrke

Hgj risiko for at udelukke interesserede parter

Starre risiko for en mislykket proces

PwC | Update p& M&A markedet
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| Udviklingen i det danske M&A marked | Salgsproces og exit forberedelser |

Illustrativ oversigt over en bred salgsproces

Salgsforberedelse m Due diligence Forhandling og closing

Kebere far adgang til VDR og

5] Kick-off og onboarding af andre o2 Distribuere Teaser og NDA til — . o e ; :
> S ; - modtager yderligere w[=% Fecerdiggere forhandlinger
54 r&dgivere @ potentielle kebere a scslgermateriale >
., Indsamling af information Distribuere Information . )
2=| baseret parequest lister og lZ= Memorandum til potentielle Dele udkast til kebsaftale ‘§ Signing
arbejdsmader kagbere

.. Afholde pre-bid
& introduktionsmeder med
udvalgte kobere

Godkendelse fra diverse

Forberedelse af vendor due
myndigheder (hvis nedvendigt)

diligence materiale (VDD Kabere stiller spgrgsmal i VDR T

B
@

Forberedelse af Teaser og Forberedelse af Management Afholde MP, site visits og Q&A o~ .
Information Memorandum (IM) 21 Presentation (MP) ‘gﬂ sessioner (817 Closing
. . Modtage ikke-bindende Bindende bud og rettelser til
al rrc])(r)kézrledelse af finansiel forecast ) indikative bud (analyse and " kebsaftale SPA mark-up (analyse
udveelgelse af kebere) and udvcelgelse af kabere)

Forberedelse af datarum (VDR)
og kebsaftale (SPA)

©

PwC | Update p& M&A markedet 16



Udviklingen i det danske M&A marked Salgsproces og exit forberedelser

Overblik over de vigtigste dokumenter, roller og ansvar

ey

Indblik i virksomhedens
finansielle udvikling
Identificering af
finansielle
problemstillinger
Quality of earnings
samt mulige
normaliseringer

Kobers detaljerede
analyse af al
selskabets information
Doekker kommerciel,
finansiel og juridisk due
diligence

Scelger er forpligtet til
loyalt at fremlcegge al
relevant information
Kaber er forpligtet til at
gennemgd al fremlagt
information

Juridisk
radgiver

Information Ledelses Finansiel vDD /

Skattemaessig red-flag
rapport (Tax Due
Diligence)

Juridisk memo

Scelgerassistance udbyder

(Big 4 firm) og Advokat

Belysning af
1-5 sider 30-75 sider 30-50 sider qrbejdskqpitcﬂ og
nettorenteboerende
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, geld i Infermation i
Corporate Finance Corporate Finance Corporate Finance Scelgerassistance udbyder
radgiver radgiver radgiver (Big 4 firm) ‘
= Ansvarlig for = Ansvarlig for . = Ansvarlig for at Ansvarlig for

udarbejdelse aof teaser udarbejdelse af producere materialet

» Udarbejdes nér Information * Coaching af ledelsen
Information ; Memorandum i = Planlcegge og lede
Memorandum er toet ; } mgder
pd foerdigt ‘ ‘

PwC | Update pd M&A markedet

udarbejdelse af FVDD
rapport

Deltage i Q&A
sessioner ifm. Due
diligence

Gennemgd spargsmal
og supportere ledelsen
i samarbejde med den
juridiske rédgiver

Supportere ledelsen i
samarbejde med den
juridiske rédgiver

17



| Udviklingen i det danske M&A marked | Salgsproces og exit forberedelser |

Vigtigste forberedelser inden en bred struktureret salgsproces med flere
keobere

Opdateret strategiplan

Veldokumenteret og underbygget med analyser
og felsomhedsberegninger

Beskrivelse af budgetproceduren
Sammenhaoeng med historisk performance

Analyse of profitabilitet

Analyse af profitabilitet pr. produkt/kunde/geografi
etc

Kroever ofte cendrede procedurer ved brug af
gkonomisystemet

Dokumentation for fordelingsnggler vedragrende
faste omkostninger

"Good housekeeping”

Rydde op i lageret — ingen gamle "no-moving”-
produkter tilbage

Rengering og oprydning i produktionen
gennemfort lgbende

Bygninger i pcen stand — “ingen huller i loftet og
revnede vinduer”

PwC | Update pd M&A markedet

Budget

Velunderbygget med analyser og argumentation
Baggrund for Information Memorandum

Giver argumenter til Management Praesentation
og senere forhandling

Samling af kontrakter

Samle kontrakter med kunder, leverandgorer,
medarbejdere, etc.

Identifikation af “change of control” issues

Forloenge eller forkorte bindingsperioder, hvis
relevant

Noglemedarbejdere

Overveje incitament til ledelsen

Overveje fastholdelsesincitamenter til gvrige
ngglemedarbejdere

Serge for ledelsesmcessigt generationsskifte i god
tid (alle neglemedarbejdere)

Solid og hurtig manedsrapportering

= Resultatopgerelse, balance og
pengestrgmsopgarelse

» Opdeling og terminologi, som passer med
Arsregnskabet

* Mulighed for hurtig ér til dato -rapportering

Godkendelser og certificeringer

= |ISO-certificering og lignende
= Miljggodkendelser

» Arbejdsmiljg, arbejdstilsyn

* [t-licenser

Optimering af arbejdskapitalen

* Lagerstyring, bdde foerdigvarer< og
rédmateriale/WIP

* Arbejde proaktivt med at f& kunderne til at betale
hurtigere

» Forhandle forloengede betalingsbetingelser hos
leverandgrer




| Udviklingen i det danske M&A marked | Salgsproces og exit forberedelser |

Typiske analyser af investeringscasen inden pabegyndelse af
salgsprocessen ift. vurdering af salgbarhed

Kommercielle analyser forud for en salgsproces (ikke udtemmende)

LSO Lav veekst/tilbagegang i lille addresserbart marked uden konsolidering Hgj voekst/fremgang i stort addresserbart marked med konsolidering
Veoekst og trends
P°s't'°f‘ . Lokal aktaer Regional akter Global akter
Konkurrenter og differentiering
Produkt/services . . . .
Veerdi for kunden Identiske produkter/ydelser Differentieret produkter/ydelser med klar veerdi for kunde
S el UL : Ejerledet med stor afhcengighed Snoever organisation med nogen Bred organisation med hgj anciennitet
Management og medarbejdere afhcengighed
Finansiel performance N . e . .
Historisk indtjeningsprofil Historisk svingende og manglende transparens God historisk indtjening med systematiseret rapportering
.B HSHIESS p!an . Ikke defineret og "mere af det samme” Konkrete og dokumenterede veoekstinitiativer
Fremtidig indtjeningsprofil
G e En eller f& kunder udger sterstedelen af omscetningen Ingen kunder udger kritisk andel af omscetning
Kundebase
Leverandarafh(gnglghed Stor afhcengighed af en enkelt leverander Bred vifte aof leveranderer og ingen direkte afhcengighed
Leverandearprispres
Antal kebere
o - - +
Aktivitet i markedet 1-5 kebere 5-20 kabere 20 kobere
Konjunkturfelsomhed . . . s . .
Markedsuroligheder Hoj folsomhed mod konjunkturudsving Lav pévirkning fra konjunkturudsving
. Kapltalbln'dlng : Hgj binding i arbejdskapital og hgje investeringskrav Lav binding i arbejdskapital og begroenset investeringskrav
Arbejdskapital og investeringer
V|rksomheds§tarrelse Lille Mellermn Stor
Stor vs lille
Salgbarhed Lav Y o

PwC | Update p& M&A markedet 19



Finansiering af ejerskifte og vaekst

v. Morten Stangegard
EIFO

PwC Ejerlederens agenda: Kab, salg og finansiering 2026



YFo

Danmarks Eksport-
og Investeringsfond

Sammen ggr vi Danmark rigere pa det, der g@r en forskel




Agenda

Introduktion til Danmarks Eksport- og
Investeringsfond (EIFO)

" Finansiering af veekst
" Finansiering af ejerskifte

= Opsummering af EIFO’s muligheder




Vores vaesentligste dagsordener:

Sammen g@r vi Danmark
rigere

pa det, der gor en forskel,
ved at ...

To bundlinjer:

Samfundsopgaven samt EIFO som
kommerciel virksomhed ...

... skabe vaekst
og iveerksaetteri
pa tvaers af Danmark

... abne dgre for
global forretning

... skubbe pa

den grgnne
omstilling

... lpfte
innovative
teknologier

... bidrage til
Danmarks sikkerhed

&

EIFO-loven

“EIFO har til formal at skabe stgrst muligt

samfundsmaessigt afkast ved at

1) fremme vaekst og fornyelse i dansk erhvervsliv,

2) fremme dansk erhvervslivs muligheder for
eksport og internationalisering, deltagelse i
den globale verdikaede og opdyrkelse af

nye markeder

3) og bidrage til en beeredygtig og gron

omstilling.”

S.23



Finansiering af vaekst




EIFO er med pa hele vaekstrejsen

£}

Vaekst og grgn
omstilling

Start-up og
kommercialisering

Eksport og
internationalisering

Virksomheder med kort
kommerciel historik
med vakstpotentiale

Nyere og etablerede
virksomheder med
veekstpotentiale

Virksomheder i gang med,
eller potentiale for,
eksport og
internationalisering

Eksempler pa finansieringsbehov

YFo

Opstart og skalering af innovative
teknologier og forretningsmodeller

Ejerskifte, generationsskifte og
strategiske opkgb

Udvidelse af produktionsapparat

Realisering af vaekstplaner

Finansiering af grgnne og
baeredygtige investeringer

Eksport og international ekspansion
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Case: vaekst — hgj grad af udvikling

Finansieringsbehov

=  Behov forialt 10 mio. kr. til finansiering af vaekst i Tyskland og Danmark

=  Primeert til brug for udbygning af organisation, i form af szelgere, udviklere og
administration

=  Koncernen er endnu ikke cash-positiv

=  Hgj grad af immaterielle anlaegsaktiver pa balancen

=  Banken har ikke appetit pa at tage hele finansieringen selv (denne gang)

Finansieringslgsning

Bank, forhgjelse af driftskredit 2.000.000 DKK
Bank, nyt anlaegslan 3.000.000 DKK
EIFO, nyt vaekstlan 5.000.000 DKK
Finansiering i alt 10.000.000 DKK

[

Vakst og iveerksaetteri

o

Abner dgre for global
forretning

YFo

CASEN

= Koncern med flere separate aktiviteter, indenfor
udvikling og salg af digitale interaktive Igsninger til
kommuner, storcentre mv.

= Arlige vaekstrater pa ca. 30% de seneste &r, og
akkumulerede udviklingsomkostninger pa knap 30
mDKK (der aktiveres)

= Indgik sidste ar samarbejdsaftale med stor aktgr om
udvikling af brugerportal, hvorved koncernen fik
adgang til lang reekke potentielle kunder



Finansiering af ejerskifte




Hvorfor ejerskiftefinansiering?

e Mange virksomheder star overfor et generationsskifte

e Potentiale for at Igfte professionaliseringen, gron omstilling,
eksport og automatisering i driftsselskabet

e Driftsselskabet vaekster ofte efter et ejerskifte

e Fa konkurser i den fgrste periode efter ejerskiftet
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Hvor kan EIFO veere relevant?

D Management Buy ( ) Generations-

Out skifte

DD Management Buy Cq
In Strategiske opkab



Det klassiske ejerskifte

Hvad

Generationsskifte til

ngglemedarbejder(e)
familie

ekstern kgber

Behov

Finansiering til kpb af
ejerandele

Fortseettende og evt.
gget driftsfinansiering

Typiske udfordringer

Begreenset egenfinansiering

Holding-finansiering kan
veere sveer at lpfte i
pengeinstitut

Udfordret kapitalgrundlag
H@j geeldsgearing




Traditionelt k@b via et holdingselskab =IFO

Finansiering af Kgber Holding

20% - 30% Egenfinansiering

Sl sl Kgber 0% - 50% Seelgerfinansiering
celger Holding Holding 10% - 50% Pengeinstitut

10% - 50% EIFO

Finansiering af Target

50-90 % Pengeinstitut (inkl. bestaende faciliteter)
10-50 % EIFO

EIFO kan finansiere op til 50% af det samlede behov i Kgber Holding + Target. De anfgrte fordelinger er typisk hvad vi ser.



Hvorfor Strategiske opkgb?

e Kgb af konkurrerende eller komplementerende virksomhed
e Konsolideringspotentiale i flere brancher

e Synergier

e (@get konkurrenceevne

e Styrket mulighed for vaekst og internationalisering




Keb af ejerandele via driftsselskab

Eksempel pa finansieringsstruktur

O
[

Seelger Holding

0
s

Kober
Holding

Finansiering af Drift

Egenfinansiering (fra Holding / privat)
Saelgerfinansiering

Pengeinstitut

EIFO

Eventuel finansiering af Target

Pengeinstitut (inkl. bestaende faciliteter)

EIFO
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Case: Generationsskifte - MBO

Finansieringsbehov
= Samlet finansieringsbehov pa 5,0 mio. kr. til kebesum, og samtidig behov pa 5,0 mio.

kr. i driftsselskab

&

Skaber vaekst og ivaerk-
seetteri pa tvaers af DK

= Sealger har et gnske om at ga pa pension, og igangsatte i 2021 plan for

generationsskifte til nggleperson
= Kgber har lang brancheerfaring

=  Banken er udfordret pga. lav egenfinansiering (beskeden soliditet)

CASEN
Finansieringslgsning
Egenfinansiering 1.000.000 DKK = Vinhandler, der har eksisteret i +40 ar
Bank, Lan til holdingselskabet 2.000.000 DKK = Steerke relationer til vinbgnder i Frankrig
Bank, Kredit til driftsselskabet 4.000.000 DKK * Bred kundemasse, og 70% af salg B2B til
EIFO, Ansvarligt 1&n til holdingselskabet 2.000.000 DKK engros/restauranter, mens 30% af salg er B2C
EIFO, Vaekstlan til driftsselskabet 1.000.000 DKK =  Omsaetning i niveauet 20 mio. kr.

Finansiering i alt 10.000.000 DKK



Case: Strategisk opkgb

Finansieringsbehov

=  For at styrke sin position pa det nordiske marked, star selskabet foran kgb af
speditionsvirksomhed i Sverige

=  Kgbesum er aftalt til 50 mio. kr.

=  Banken gnsker ikke at finansiere hele kgbet, da soliditet er udfordret pa grund af store

eventuel forpligtelser (lejemal)

Finansieringslgsning

Egenfinansiering 5.000.000 DKK
Salgerfinansiering 10.000.000 DKK
Bank 20.000.000 DKK
EIFO, Vaekstlan 2.500.000 DKK
EIFO, Ansvarligt 1an 12.500.000 DKK

Finansiering i alt 50.000.000 DKK

&

Skaber vaekst og ivaerk-
seetteri pa tveers af DK

o

Abner dgre for
global forretning

YFo
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CASEN

Familieejet transportkoncern (3. generation)

Lgser opgaver indenfor landevejstransport — dels ved
egne kgretgjer — dels gennem partnere.

Koncernen har igennem arene opkgbt en del
konkurrenter og har oplevet en paen vaekst i deres
aktiviteter de sidste 10 ar



Opsummering




Hvorfor EIFO som
finansieringspartner?

EIFO kan veere:

Med til at lukke “et finansieringsgab” mellem Pengeinstitutternes udlans-
muligheder og virksomhedernes lane-gnske.

Loftestang for en finansiering i et Pengeinstitut bl.a. ved brug af det Ansvarlige
1an.

Medvirkende til at skabe appetit hos Pengeinstitutterne og investorerne.

EIFO er en talmodig og langsigtet langiver.
EIFO samarbejder med alle Pengeinstitutter i Danmark.
EIFO samarbejder med et bredt netvaerk af radgivere, investorer mm.

EIFO’s opleeg til en finansieringsstruktur kan bruges i dialogen med
Pengeinstitutter m.fl.

Adgang til kapital er essentiel for vaekst !!
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Tilmelding til EIFOs nyhedsbreve Morten Stangegard
Senior Kundechef

M: 61 55 20 03
E: msg@eifo.dk

Kontakt os

Ring til Kundecenteret pa +(45) 31 51 94 21 og fa en
snak om, hvordan vi kan hjeelpe dig pa din veekstrejse
med fx kredit, egenkapitalfinansiering og finansiering til
udenlandske kunder.



https://www.facebook.com/EIFOdk
https://twitter.com/eifo_fond
https://www.linkedin.com/company/eifo
https://vf.peytzmail.com/nyheder/nyhedsbreve/eifo/tilmelding

Tak fordi I sa med

PwC Ejerlederens agenda: Kgb, salg og finansiering 2026
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