Ta due diligence till nasta niva — Gor sa har:
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De flesta M&A radgivarna som specialiserar sig pa vardeskapande férvarv bedomer att 60
% av tillkommande varde i det kdpta bolaget kommer fran tillvaxt pa intaktssidan. Darfor
bor kbpare som ar intresserade av att héja bolagsvardet fokusera pa en snabb
intaktstillvaxt. For att lyckas med ett forvarv bor kdparen mycket tidigt i sin planering ha
intaktsdokning med. Dvs detta mal bor vara med i processen langt innan en affar avtalas.
Ett av de basta satten for att férstd marknaden och att gora ratt férvarv ar att genomféra
en kommersiell due dilignence.

For den kommersiella DD ar det ganska vanligt att kdpare anlitar M&A konsulter som
sedan informerar dem om faktorer som marknadens storlek, marknadstillvaxt,
konkurrenter, hur kunderna koper och makrotrender fran de stora
analysbolagen.Kundundersokningar finns med i de traditionella DD, men tyvarr ges de
lagre utrymme an dvergripande faktorerna. Generella marknads analyser blir ofta de mest
viktiga och informationen om de faktiska kunderna far inte tillracklig tyngd. Det ar
dokumenterat i manga utredningar att den viktigaste indikatorn for ett foretags varde ar en
stark kundlojalitet med goda affarsrelationer. Utifran detta bor aterkoppling fran kunderna
vara en grundpelare i en kommersiell DD och inte en tillaggsupplysning. Direkt
aterkoppling fran de aktuella kunderna som noggrant analyserats ger insikt och svar de
viktigaste framtids- och tillvaxtfragorna.



Hur genomfor man kundintervjuer:

Manga olika kundintervjuer/undersoékningar goérs redan idag av bade kodpare och saljare.
Det ar ganska vanligt att dessa intervjuer/undersdkningar gors for att kontrollera att
dagens leveranser ar som de ska och syftar inrw till att avsléja information som ligger
utanfor den boxen. Dessa blir mer en form av referenskontroll med mycket lite information
om kundens innersta tankar eller om konkurrenter.

I USA har man bdrjat anvanda en teknik som bygger pa Quality of Customers® modellen.
Modellen innebar att man fragar kunden om deras tankar och situation ur ett
helhetsperspektiv for deras verksamhet, utan att avsldja att intervjuerna har ett samband
med en forvarvsprocess.

| intervjuerna sa& kommer fragorna och férdjupningssamtalen att variera for olika
organisationer, men innehaller fragor om hur néjd de ar med leverantéren, vilka
mojligheter for 6kad férsaljning finns, hur férhaller sig leverantdren till sina konkurrenter.
Metoden ger nyttig aterkoppling som ar till nytta fér bade képaren och séljaren.

Intervjuprocesserna bor vara genomlysande och minst omfatta:

* En- till- en intervjuer med genomténkta fragor om kundtillfredsstéllelse
* Nyckelkunder for ca 60-70% av omsattningen intervjuas

* Flera personer som har roll i kundens kopbeslut intervjuas

» Notera ned ord for ord kundens kommentarer

Med genomtéankta fragor sa fas svar pa:

+  Kundtillfredsstallelsen

*  Den faktiska lojaliteten

»  Prisrisker och mojliga tillaggsforsaljningar

+ Vilken fick senaste affaren

+  Tillvaxten eller avmattning hos kunderna

+  Behov av produkt/tjanst férandringar

*  Fordelar hos konkurrenter (pris-funktion etc)

. Nya eller utvecklade behov som kunden har



. Hur saljarbolagets produkt/tjanst forhaller sig till kundens faktiska behov

*  Hur saljarbolagets produkt/tjanst forhaller sig till konkurrenter

Med en professionell undersékning sa kan kundernas aterkoppling bekrafta
framtidsfragorna i due-diligence processen. (exempelvis Forsaljnings-, marginalprognoser
och konkurrenslaget). Den ger ett planeringsunderlag for integrationen, produkt/
tjansteutveckling, prisstrategier och investeringar eller avvecklingsbehov. Har skapas aven
underlag for en sk. Gameplan 6ver vad som behodver goras nar affaren ar stangd.
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A andra sidan kan feedback av typen "de héller inte vad de lovar”, | jamférelsen med
konkurrenter kan inte deras pris motiveras”, "senaste leveransen fran en annan leverantor
konkurrerade helt ut dem” leda till beslutet att inte forvarva eller sanka kopeskillingen.

Kdparen far aven en mycket klar bild éver hur integrationen skall goras i nartid efter
tilltrade. Med tillvaxt som malsattning ges har underlag till hur férsaljning, cross sales,
produktforbattringar o.dyl. skall drivas for att mdjliggora den tillvaxt som behdvs i affaren.
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