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simonsen
vogtwiig

Del I (kl. 09:00-09:30):
*Exit & entry fra et rettslig
stasted (SVW)

Del IT (k1. 09:30-10:00):

*Exit & entry planning &
execution ved kjop og salg av
selskaper (Interimleder)

Del III: (k1 10:00):
*Q&A (felles)
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simonsen
vogtwiig

Hva er ngkkelen til en vellykket exit / entry?
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simonsen
vogtwiig

Fase 1: Forberedelsen

— Forretningsplan

— Regnskap & budsijett

—IPR (har man sikret sine rettigheter)

— Dokumentasjon / vendor due diligence (VDD)
— Ansatte

— Struktur

side 4



STIMONSEN

Fase II: Prosessen frem til endelig Y°9'""9

avtale og closing

— Konfidensialitetsavtaler (NDA)

— Prosess- og budbrev

— Intensjonsavtale (LOI/ term sheet)

— Selskapsgjennomgang (Due diligence)

— Transaksjonsavtale (SPA)
* Vederlagsmekanismer (locked box eller closing balance)
* Earn-out / betinget vederlag
* Reinvestering

— "Point of no return"
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simonsen
VOgIwIg

Fase 111: Post-closing

* Felles fokus

* Prisjustering og garantiperiode
* Earn-out / betinget vederlag

» Aksjonzravtale

side 6



FASE 1:

Forberedelse t1
sprosessen




simonsen
vogtwiig

Forberedelser (1:3)

* Forretningsplan
— Gjennomarbeidet og realistisk?

* Regnskap & budsjett
— Budsjett vs. faktisk regnskap (historisk track record)
— Regnskapsprinsipper for inntektsforing
— Normalisert regnskap (recurring og non-recurring items)

* [PR
— [P strategi
— Hva er verdidriverne og er de beskyttet
— Eier mélselskap all nedvendig/relevante IPR
— Ligger eierskapet til IPR der det ber ligge

side 8



simonsen
vogtwiig

Forberedelser (2:3)

* Dokumentasjon
— forberedelse for selskapsgjennomgang (due diligence)
— Egen due diligence (VDD)?
— behandling av forretningssensitiv informasjon
— rettigheter til verdidriverne 1 selskapet
— change of control-klausuler

e Ansatte
— Ansettelsesavtaler
— Stay-on bonus

side 9



simonsen
vogtwiig

Forberedelser (2:3)

* Struktur — behov for & gjare carve-outs el. for salg?
* For kjeoper: integrasjonsplan

— hvordan integrere malselskapet rettslig og operasjonelt og hvordan
ta ut de forventede synergier

side 10






simonsen
vogtwiig

Konfidensialitetsavtaler (NDA)

— Ma signeres for sensitiv informasjon utveksles
— Anti-rekrutteringsklausul (Non-solicitation)

— Sanksjoner (konvensjonalbot el.)

— Hvilken informasjon skal gis nar?

— Varighet

side 12



STIMONSEN

vOgiwiig
Due diligence (1:2)
— Forberedelse UE DILIGENCE
— Organisering THE EASY WAY! J

— Hvordan gis informasjonen - muntlig/skriftlig
— Hvilken informasjon skal gis nér?
— For selger:
* Ryddighet og kontroll inngir tillit
* Unngd uheldige funn (var forberedt)
— For kjeper:
* Viktig for & planlegge overtakelse

* Betydning for garantier og evt.
skadeslasholdelse b i i i
* Brukes til & bekrefte pris og ovrige
forutsetninger for bud/interesse

side 13



simonsen
vogtwiig

Intensjonsavtale (LOI / Term sheet)

¥ nl“ IGHT ILHE" ; — Intensjonsavtale = avtale mellom to eller

flere parter hvor de uttrykker enighet om &
- - forhandle om en endelig avtale
. — Inneholder hovedpunktene partene er enige
om
* Partene, kjopsobjekt, vederlag og oppgjer
* Eksklusivitet og konfidensialitet
* Hovedpunkter til SPA / SHA
* Tidsplan og varighet
* Due diligence

ey~ — Lr intensjonsavtalen bindende?
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simonsen
vogtwiig

Due diligence (2:2)

Ikke undervurder tiden og arbeidet management ma nedlegge 1 lapet av en
transaksjonsprosess og spesielt under due diligence perioden.

side 15



simonsen
vogtwiig

Transaksjonsavtalen (SPA)

— Sorg for & ha "drafting initiative"
— Norsk eller engelsk kontraktsmal
— Vilkér for gjennomfering

* Styreforbehold

* Finansieringsforbehold

* Melding til konkurransetilsynet

— Ansvar ved brudd pa garantier
* Varighet

* Cap pa totalt ansvar
* Forvent/forlang sikkerhet for betaling T i working on a defintion or &1
ved evt. ansvar
* M&A insurance
— Hvem kan/ber holdes ansvarlig?
 krav mot nekkelpersoner som fortsatt

jobber 1 selskapet?

side 16



simonsen
vogtwiig

Prismekanismer (1:3)

* Locked box vs. closing balance

* Locked box:
—Kjopesummen fastsettes basert pa en historisk balanse
—Forutberegnelighet for prisen, ingen etterfolgende justering
—Risiko og kontantstrem overtas av kjeper pa Locked box dato
—Endelig betaling skjer pé closing (kjepesum + rente)

* Closing balance:
—Kjopesummen fastsettes basert pa balanse pr closing
— Vederlaget som betales pa closing er kun et estimat
— Etterfolgende justering normalt basert pa forutsetning om null kontanter og gjeld
samt normalisert niva pd arbeidskapital pr closing
—Risiko og avkastning overfores til kjoper forst pa closing

side 17



simonsen
vogtwiig

Prismekanismer (2:3)

» Earn-out / betinget vederlag

AlIT FOR THE
EARN OUT

* Brukes for a avhjelpe ulik prisforventning

mellom kjeoper og selger

» Komplisert & regulere (motstridende hensyn)

* Risiko for skattemessig omklassifisering
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simonsen
vogtwiig

Prismekanismer (3:3)

* Reinvestering — typisk der PE-akter kjoper seg opp
— Avgjerende for kjoper at griinder/ledelsen 1 malselskapet er med 1 "samme
bat"
— Normalt liten risiko for omklassifisering

side 19



ASE 1II:

ost-closing




simonsen
vogtwiig

Hva skjer post-closing?

* Felles fokus:
—100-dagersplan
—Integrasjon
—Nedbemanning?

* Prisjustering og garantiperiode

* Earn-out / betinget vederlag

» Aksjonaravtale:
—kun aktuelt ved en delsalg / reinvestering
— Exit-situasjonen
—Organisatoriske rettigheter (forvent
lite....)

side 21



simonsen
vogtwiig

Hovedpunkter — Sjekkliste

O Ver godt forberedt - planlegging er avgjerende

O Skap trygghet for kjeper — "ordning och reda"

0 Due diligence er arbeids- og tidkrevende

QO Fokusér pa verdidriverne og serg for at rettighetene er pa plass

O Dealstruktur og vederlagsmekanisme avgjeres allerede pa intensjonsniva (ikke ta lett
pa Lol/Term sheet)

O Identifiser noen viktige dealpunkter og hold fast pa disse

U Ha realistiske forventninger til sluttresultatet (ofte stor forskjell om det er en industriell
eller finansiell kjoper)

UTa vare pa de gode hodene (incentivordninger vs. konkurransebegrensninger)
U Tenk post-closing — sk felles malsetting

0 Transaksjoner har sin egen dynamikk — "point of no return"

O Engasjér gode radgivere pa et tidlig tidspunkt
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Advokatfirmaet Simonsen Vogt Wiig

Om oss

» Norges tredje storste advokatfirma,
180 advokater

* Fullservice forretningsjuridisk firma

 Sterkt industrifokus med inngdende
bransjekunnskap

* En anerkjent internasjonal profil

Kontorer
* Oslo
* Bergen

e Stavanger

e Kiristiansand
e Tromso

* Trondheim

» Singapore

Side 23




Kontaktpersoner:

Henning
Ovrebeo
Partner

M: 922 97 348
hov@svw.no

Christoffer
Bjerknes
Assosiert Partner

M: 924 04 720
cbj@svw.no

simonsen
VOgIwIg
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EXIT & ENTRY PLANNING &
EXECUTION ved kjop og salg av
selskaper

«Jag vet ingenting om tur, bara att ju mer jag tranar desto mer tur har jag»
Ingemar Stenmark

Be prepared!

interimlederblogg |-
— n

( interimleder
www.interimleder.no
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Forretningsidé og arbeidsomrader

Lesningen for virksomhetens akutte lederbehov

Norges storste De raskeste Norges tyngste —_—
interimleder- | == matchings- interimleder- et g -
database prosessene kompetanse 958

Vi leverer de beste hodene i Norge i lepet av 10 dager - garantert. | lgpet av 12 ar har vi
bygget opp Norges sterste database og kompetanse innen interimledelse. Med en unik
og sikker matchingsprosess vet vi at vart regnestykke gir de beste resultatene - hver gang.

‘ interimleder

www.interimleder.no
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www.interimleder.no

Kvalifiserte interimledere.

Vi leverer pa 10 dager!

. Base med over «2000»
erfarne ledere som
vokser

1400 med hgyere
utdanning
(mastergrad)

1100 topplederniva
800 mellomlederniva

700 med
internasjonal erfaring

. 10-100 som er
tilgjengelige gjgr det
mulig 3 levere kvalitet.

‘ interimleder



ERFARING ER AVGJ@RENDE

e Internasjonal

- PE/Venture
Privat/Familie

AL oy Bars
ALTIA Stat/kommune
Offentlig

CEO

CFO

PRO Man.

Line Man.

Sup. Funct. Man.
S$&M Man.

HR Man.

2014 2015 2016
17% 26% 10%
33% 24% 38%
28% 24% 24%
11% 15% 10%
6% 12% 10%
3% 0% 10%
36 34 21
2014 2015 2016
33% 26% 19%
22% 17% 19%
17% 23% 19%
17% 11% 14%
8% 11% 0%
3% 9% 14%
0% 3% 14%

Konnen Interim Manager Change-Prozesse leichter umsetzen?

| u&vmw 9% } 56%
O it 7 e
|| ellsiteils 28% i
eher schwieriger 14%
sehr viel schwieriger 2%
2014 2015 2016
GAP Management 39% 26% 14%
Change Management 44% 49% 81%
Project Management 17% 23% 5%
2014 2015 2016
Construction 14% 25% 14%
Wholesale 19% 17% 14%
Manufacturing 22% 6% 0%
Electr., Gas, San. Serv 8% 19% 0%
EL IT,Tele &related 8% 19% 38%
Services 3% 6% 0%
Bank & Finance 6% 3% 10%
Petro. & Related 0% 3% 0%
Food 3% 3% 0%
Retail 3% 0% 14%
Real Estate 3% 0% 0%
Transport 3% 0% 0%
Government 3% 0% 5%
MemberOrg. 3% 0% 0%
Health 3% 0% 5%

www.interimleder.no
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C:t_ejr/n_led erblogg

Hva bgr du gigre for du skal selge
bedriften din?

e Strategi og forretningsidé
 Markedet

e Organisering og struktur

* Ngkkelpersoner i bedriften
 Miljg

* Pkonomi og gkonomisk styring
e Skatt, avtaler og legale forhold
 HMS og internkontroll

Hvor finner jeg de som vil kigpe

firmaet mitt?

Ansatte

Konkurrent

Leverandgr
Privatperson
Profesjonelle investorer

Andre kjgpere
— Komplementaritet
— Vekst

— Possisjon

‘ interimleder



OPERASJONELLE ERFARINGER

* HVASKALJEG SELGE? HVA SKAL JEG KJPPE?
* HVA HAR JEG KI@PT?

» STRATEGISK BOM/TREFF  Ha respekt for forskjeller!
 KULTURELL BOM/TREFF  Ha respekt for forskjeller!

* HVORFOR SKAL JEG KJ@PE? HVORFOR SKAL DE SELGE?
* HVAGIR VERDI? — FOR MEG/DE, KUNDER, LEVERAND@RER KJPPER/SELGER nr. 1, 2, ...

 TIMING?

* OPERASJONALISERING AV DET SOM ER STRATEGISK KLOKT
— HVATILHVEM
— KPl-er fra Guernsey til mandagsmgtet
— Informasjon, Kommunikasjon, Planning is Everything
— Oppfolging, Walk the talk!, 90%/10%, Vil du veere med, - sa heng pa!

‘ interimleder



HVA SKAL JEG SELGE — HVA SKAL JEG KI@PE?
(Hvem er de/jeg, hva trenger de/jeg?)

ICAs egna varor

Med ICAs egna varor far du bra mat till bra pris. Vi vill att du [att ska hitta det
du behover och fa inspiration i vardagen. Darfor finns vara egna markesvaror
for alla stunder. Varje vara gor skillnad pa sitt satt. Det kan handla om ett
béttre pris, en smartare [6snil )

eller bara en lite r

Hdlsa

ar enkelt!

Mat for dig som vill ma bra.

oo

Ha respekt for fo rskje'l!

artare | ing, rattvisare villkor, hogre kvalitet, nya smaker
oligare produkt att ha hemma.

www.interimleder.no
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HVA SKAL JEG SELGE — HVA SKAL JEG KI@PE?
(Hvem er de/jeg, hva trenger de/jeg?)

Q VEOLIA RESSOURCER LE MONDE POUR NOS CLIENTS POUR LES CITOYENS GROUPE

9JUIN 2016 A Hong Kong, Veolia a construit la plus grande usine

de traitement des boues d'épuration au monde
Dubsai: le plus grand projet de rénovation
énergétique du Moyen-Orient confié & Veolia

Welcome to H g Kong T-PARK

Au Royaume-Uni, Veolia renforce sa position
dans la production d*énergie & partir de
biomasse

5JUIN 2016

Journée mondiale de I'environnement - Veolia ; " ~ N i ; N ;
e Y e . e m\nuhssus

Ha respekt! What’s vour story?

‘ interimleder

www.interimleder.no



HVA HAR JEG KI@PT?

( interimleder
www.interimleder.no



KULTURELL BOM/TREFF

Ha respekt for forskjeller!

( interimleder
www.interimleder.no



HVA GIR VERDI? - FOR MEG/DE, KUNDER, LEVERAND@RER, KIOPER/SELGER nr. 1, 2, ....
.... hvor langt frem klarer vi a se, og hvor riktige er handlingene i dag for a na det langsiktige?

2005 % AVIATOR 2016

cccccc

| clear independent alternative is needed

.

I Aero

SAS Ground Services E

= B = N
j__'- ke .i

. =y
ok et

( interimleder
www.interimleder.no



HVA GIR VERDI? - FOR MEG/DE, KUNDER, LEVERAND@RER, KIOPER/SELGER nr. 1, 2, ...

= S

There are people
S0 poor, that the

only thing they
have ismoney

.interimleder.no

.... hvor langt frem klarer vi a se, og hvor riktige er handlingene i dag for a na det langsiktige?

WHAT ‘s
YOUR

STORY ¢

‘ interimleder



TIMING

FOR SALE

V//48%4)

SCANDINAVIAN AIRLINES

( interimleder
www.interimleder.no



Situasjon, Strategi, Hva - Hvem

1 SITUASION

Iy

% gy
60% Js%
s

s0% a

w%‘?"'""'m sy
0%
30% I
o I | I |
0% i -

5022833788588 821283

-

gy
i %f

|

»

2 ER-VIL, HVEM, HVA

HVA TIL HVEM
STRATEGI:
PRODUKTER- MARKEDER

ROLLER, PRESTASJON, MOTIVASJON
HVEM G@R HVA, 1+1>2

www.interimleder.no

‘ interimleder



Koble sammen, - Energi, - Fremdrift 7

‘V..!ll'u--anllu‘n e

Kultur (slik gjgr vi det her). Respekt!
— NOR - SWE, FIN, EST, GER, DEN, SUI, FRA, GBR, USA, JPN
— Eiere

* Grunder, Familie, Bgrs, Stat, Kommune, Venture, PE, Internasjonalt konsern

Mennesker
— Forgjenger - Etterfolger

— Personer og Roller

» Styre, eiere, linje, stab/st@tte, matrise, prosjekt, funksjon, sted, fag ...

Hvordan ser kart og terreng ut?

— Tanker -> Handling -> Resultat

Vanskeligste fgrst!

‘ interimleder

www.interimleder.no



Motivasjon, ikke glem det!

tora of 7 U racton ing 1,753 &
‘o the job that lod . . onthe jobthatled. . -
6 extreme dissatistacti < JEE L toextreme satistaction

Achieve-
- ment

ny pnilcy
nrstratlnn

+Palationshin with s

interimleder



: Cashflow ABAX
Jana3 Feb13 Mar.13 Apr.a3 May.13 Jun.13 Jula3. Aug13 Sepa3 Oct.13 Nov.13 Dec3 Acc13
Triplog ETS AB 3755 860 7032292 4819799 4044412 4545955 3530332 4026 286 8375478 8791241 T3ITTI0 11445761 70 947 666
Triplog ABAX DK 224037 680 045 546 409 554 851 692 569 361146 385348 695 647 780 265 735544 720 080 6552294
Triplog portfolio 11866 956 217402 1747412 12185248 4619177 15204053 10222368 20564135 23693032 25863779 28092343 " 218292014
Quicklog 188 000 788 000 831600 831600 831600 237 600 950 400 1306 800 1806 800 1688 000 1469 200 11880 000
N Cash in before losses 12716 496 23629124 18891468 13664 166 16 103 009 15 909 903 11840399 22573915 26208512 28256068 30261230 " 237964 329
’,\ Loss on receivables (3%) (381 495) (708 874) (566 744) (409 925) (483 090) (477 297) (355 212) (677 217) (786 255) (847 682) (907 837) (7138 930)
(A | Total cash in from operations 12335 001 22920 251 18324724 13254 41 15619919 15432606 11485187 21896697 25422257 27408386 29353393 230 825 399

Cash out from operations
ABAXAS 8309426 8670054  B186610 9711967 4183256 6648118 8860101  BUG7B66  B787321  BE299%6  BE79635 99174829

ETSAB 3941606 4212697 3246386 3260185 3460927 1019108 416495 4401764 4161551 4369991 303773 43797918
ABAX DK 1242406 1408635 1006760 1008761 1107487 207135 1273808 1355463 1195231 1362907 1086697 13540978
Quickiog 695859 89339 593359 593359 693359 114950 815859 690859 740859 940859 640859 8119394
Ecotax 2517 2617 2817 2617 2617 - 2517 2617 2817 2817 2817 2785853
Total cash out from operations 14291813 15407262 13025631 14506789 9467545 8029312 15137209 15638469 14907478 15216199 14003682 164908673
Cashflow from operations (1956812 7512989 5299093 (1342548 612374 7403294 (3652022 6258229 105M779 12192187 15349712 65916726
Netinvesting activities (1138 606) (508606) (580 105) (2005 106) B30106)  (30000) (1140106)  (640105)  (520106)  (520106) (480 106) (9 041 666)
Cashflow before financing (3095418 7004383 4718987  (334765) 5322268 7063294  (4792126) 5618123 9994673 11672081 14869606 56875060
Net interest tems (1593000) (2099000 (83000 (93000) (20350000  (93000) (93000 (1971000)  (93000)  (93000) (1907000) (10256 000)
Paymant loan (0000) (4080000)  (8000D) (80000) (4 000 000) 4000 000) (4000000) (16400 000)
Net cash provided by financials (1673000) (51790000  (173000) (173000 (50350000  (93000) (93000 (5971000)  (93000)  (93000) (S907000) (26656 000)
Increase (decrease) in cash (4768418) 825383 4545987  (350654)  (712732) 6970204  (4885126)  (352877) 9901673 11579081 862606 30219060
(Cash beginning of perod excl Avax Holding 1283639 (3484779) (2659396) 1686601 (1634063 (236795 4623499 (261629)  (BM506) 9287167 20866248

Abax Hold (B484779)  (265996) 1886591 (1634063 (2346795 4623499 (261629)  (514506) 9287167 20866248 29828853

Cash in actual

ABAXAS 19876 067 19876 067

ABAX DK 49360

TS 6160000 6160000

Quickiog 200000 200000
26 285 427 26 285 427

interimleder

www.interimleder.no



Koble sammen og bygge b

Status

acc.f/average Comments
30.11/12.2012

{Aug 12: "Lett Bels" NO "Frisk Bris® SE,

PROCESS

.

Recurring Trip log Valumae (2009-11)

Avarage Price Recurring (2009-11)

Portfolio Value Trip log (2009-11)
Portfolio Value 2009 (monthly)
Portfolio Value 2010 (menthly)

Portfolio Value 2011 (manthiy)

Empl Satisfaction Ind 0-100% 9
mployee Satisfaction Index 69,3 % ek Bric™ DK
Customer Satisfaction Index (KT1) 70,0 % iAug: NO: 68%, SE: 72%.
g {Aug: NO: 93%, SE: 96%. (Jan 13: NO:
KTI u.zwm.mmur.‘:.htmn. of éble 3y .94..?4% 93,6%, SE: 96,0% |
IT Security {0-10 (best]) 7,50 ” b
Employees total 91,1 i
Marketing efficiency kr 695 |
Sales force efficiency (p-cost/unit N. i .
sales) kr 1764 MNov951
Meetings 3887 {3276 In 2011
Sales meetings (nr. 1) / week 74,8 34 in December
Centracts signed 1743 {88 In December
Hit Rata % 46,0 %  |59% in Desember. All time high!
New sales Trip log this year 17 599 UB Desember
Average Price New sales kr 276,66 [kr. 269 in December

30 828 |Netto down 569 units from Nov.
kr 264,69 ikr. 262,- in December
8 278 010 |Down 132 357 from November
1490 039 |Down 20 757 from November
2982 338 Down 56 969 from November
3805 633 |Down 54 631 from Nevembar
i Accumulated % 2009, 10 and 11

ro

it
Reverwe

Portfolio stability (2009-11) 98,0 % e
vintages.
2009 Portfalio 87,0 % Diffieult to convince unsatisf, Cust,
2010 Pertfalio 104,8 % 0
2011 Portfolio 106,9 % 0
e
..... 979% o . 1600
Price stability (2009-11) 98,7% | . s i
SR i : {Price pressure last months 12000
Revenue (1000) 164 963 0 oo ¢
3600
Marketing cost / Revenue 6,0 % .N:;u: 7% pros |
S == i
Volume Incl, Backiog. 1284 in 1m - -
COGS/unit (new sales) 1 626 INovember o0 K i L ! E |
3 P - e

LEE -
g d 3

RV FPTERETEETELEEEEEESEETFITTETTER T LI

N Goow profitpermonth  m EATDA

~ Lineer {Gross proft per mosth]

—— Lineaer [EBTOA)

robal daukoF passanmaliunts rewasiee) | 3947 0
Salary % | 34,5 % Nov: 34,3 %
Gross profit (1000) 133 025 [0
Gross margin (%) 80,6 % I\J
EBITDA [1000) 34 494 o
EBITDA % 20,9 % 0
Billing Intarval (aec) 68,7 % in November
Cr;dl‘;Mem‘;% i 14‘ °% ABAX AScredited for MNOK 2 in Nov.
Average Cash / Unit (ACPU) 298 ke 265, In Novernber
e 27a% o ety due o change ram 5983

i
vy
< Bad depts.
Q

Cash flow from operation (1000)
Net Cash end of period [{1000)

www.interimleder.no

to Svea. 2,7% ace. Sep.
44000
=7 600 Novembar

Cash KPI — Kontofonen 07.03.2013

interimleder



Organisasjon, roller, samhandling, retning

General Manager

Controller Other Support

Accountant J

Purchase, Sales Support
& Logistic Representative

Corp. Internal Suppliers ETV-, AGV-Systems et | Corp. Extemal Suppliers
2 3 W Jdecco
Peter Grauman Nrpost A5
Automated Material Transport Steine Roseth
Systems (AMTS) PT-Systems Freldseth AS
Automated Drug Management Jen Ewertowskd Mads Ruding )
Systoms {ADMS) Blicwenslager Olaf Hangen AS
ADM Systemns :‘r
Flavio Este Hanter iT AB

AC & AC Norway Matrix Roles
Support, Excellence & Challenge

( interimleder
www.interimleder.no



Involvering, Commitment, Oppfolging

+
Oppfolging! Walk the talk! 90%+/10%- Vil du veere med, - sa heng pa!

( interimleder
www.interimleder.no



Varig endring og varig verdi

Move Ahead!

www.interimleder.no



