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Cuvant inainte

Anul 2020 a inceput optimist si cu asteptari mari in
privinta numarului de tranzactii ce urmau a fi incheiate
pe parcursul anului. Dupa doar doua luni, ne-am
confruntat cu o noua realitate, fiind nevoiti sa ne
acomodam rapid la un nou mediu de afaceri. Atat
institutiile publice, cat si companiile private s-au
adaptat cu destul de mare usurinta la noul context. Din
fericire, impactul general nu a fost atat de puternic si de
daunator pe cat se astepta.

La fel ca majoritatea sectoarelor, piata de M&A a avut
de suferit in prima jumatate a anului 2020. Cu toate
acestea, incepand din al treilea trimestru, tranzactiile
au inceput sa se reia, in timp ce piata a inceput sa se
ajusteze la noua situatie si la noii parametri mai
restrictivi.

in timpul pandemiei, multe companii s-au transformat
si si-au remodelat si reinventat modelele de afaceri. Au
fost si companii care nu au reusit sa gaseasca o solutie
pana in acest moment, confruntandu-se inca cu unele
probleme.

in acest an, 2021, este de asteptat ca piata de M&A si
urmeze actuala tendinta ascendenta, intrucat apetitul
pentru tranzactii ramane ridicat. Investitorii cauta sa
achizitioneze companii performante, cu potential
financiar, dar si sa beneficieze de oportunitatile
aparute, achizitionand companii aflate in dificultate.

Atat cumparatorii strategici, cat si cei financiari, considera
in continuare Romania drept o piata de interes cu un
potential crescut. Cu o valoare totala de 3 miliarde de euro
si aproximativ 100 de tranzactii, piata de M&A din
Romania din anul 2020 este sub cea de 4 miliarde de
euro din anul 2019. Cu toate acestea, numarul
tranzactiilor incheiate a depasit asteptarile, desi majoritatea
investitorilor au amanat deciziile de investitie sau chiar le-au
anulat.

In ciuda pandemiei COVID-19, sondajul nostru releva un
sentiment general de optimism n randul respondentilor;
peste 60% considera ca piata de M&A va creste si anul
acesta, in timp ce doar 19% considera ca va scadea.

Ne asteptam sa vedem o crestere a pietei de M&A din
diverse motive. In primul rand, asa cum au mentionat
majoritatea respondentilor, este preconizat ca tranzactiile
amanate sa reporneasca si sa se concretizeze in 2021. In al
doilea rand, disponibilitatea unui numar ridicat de companii
aflate in dificultate, dar si de companii de top, impreuna cu
nivelul ridicat de lichiditate de pe piata vor genera noi
potentiale oportunitati. in al treilea rand, optimismul
generat de stirile despre programele iminente de vaccinare
n masa va contribui pozitiv la activitatea de M&A.

Sectoare precum IT, sanatate, sectorul bunurilor de larg
consum, energie si infrastructura vor fi deosebit de
atractive, conform concluziilor sondajului. Este asteptat ca
fondurile de capital privat sa aiba un cuvant greu de spus in
urmatorul an.

Sondajul nostru ofera puncte de vedere si informatii
valoroase despre comportamentul si asteptarile pietei
pentru lunile urmatoare. Acestea vor ajuta companiile sa
anticipeze viitoarele oportunitati de M&A si sa profite cat
mai mult de acestea.

KPMG este printre principalele firme de consultanta pe
piata de fuziuni si achizitii din Romania, oferind consultanta
corporatiilor, investitorilor financiari si antreprenorilor.
Intr-un efort de a obtine informatii suplimentare despre
apetitul pentru M&A si tendinte, am analizat aspectele
cheie pentru a doua editie a publicatiei noastre ,,Piata de
fuziuni si achizitii din Romania in 2021".

Bogdan George
Vaduva Dumitrascu
Partener, Director,

Head of Deal Advisory Deal Advisory
Ramona Richard
Jurubita Perrin
Country Managing Partener,

Partner Head of Advisory
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Concluzii

Optmism crescut

dintre respondenti se asteapta ca
piata de M&A sa creasca in :
urmatoarele 12 luni, in timp ce doar :

anticipeaza o scadere.

Apetit pentru achizita
companilor afiate In
diicurtate

Companiile care nu s-au
adaptat la noua realitate
economica si se afla in
dificultate vor fi Tn atentia
investitorilor, puterea de
negociere a acestora din
urma fiind mai mare.

ACNIZI[I oportuniste

Multi investitori vor cauta sa
obtina cota de piata prin
achizitii oportuniste in anul
curent.

Jgiaizareaesie 0
priontate

Tehnologia continua sa fie cel
mai atractiv sector pentru piata
de M&A, urmat de cel al
sanatatii si cel al energie si
infrastructurii.

il

v

d

EXpansiunea tertora

Este de asteptat ca firmele
romanesti cu o pozitie bilantiera
buna sa creasca prin achizitii.

O

i@ll de finantare

Peste 60% dintre
6@0/ respondenti
04 considera

fmprumuturile

AN

bancare traditionale ca fiind
cea mai potrivita optiune de
finantare.

SUNE Necesare asteptdr
ealSte

Un plan de afaceri bine
intemeiat si realist, precum si
calitatea veniturilor si
activelor sunt principalele
domenii de interes pentru
cumparatori.

GCovicH9nu este vazutcao
ameniniare

T

Pandemia nu este perceputa
ca un factor inhibitor major
pentru incheierea unei
tranzactii; diferentele Tn
asteptarile de pret raman
principala problema a acesteia.



Results

Pozitia profesionala

~y,
) 10%

Consultant (juridic, Investitor Antreprenor

financiar, etc.)

Peste 70% dintre respondenti sunt fie investitori, fie
consultanti juridici si financiari, adica jucatorii cheie din
piata de M&A.

~y, ~

g 0% 2

Pozitie de Alta pozitie Liber profesionist

management

Alti participanti la sondaj sunt antreprenori si persoane
din pozitii de top management, care au cunostinte
solide despre contextul si tendintele pietei.

Cum credeti ca va evolua activitatea de M&A in Romania in urmatoarele 12 luni?

Crestere

Stagnare

Scadere

Piata de M&A din Roménia a cunoscut o tendinta
ascendenta continua n ultimii ani, determinata de
investitorii care vad potentialul de crestere in afacerile
locale ce au un istoric solid si modele de afaceri
testate.

Avand o pozitie geografica favorabila, politici fiscale
atractive si salarii competitive, Romania reprezinta o
destinatie atractiva atat pentru investitorii strategici,
cat si pentru cei financiari care doresc sa valorifice
potentialul neexploatat si sa maximizeze randamentele
in Europa Centrala si de Est.

ADEXIT pentru nal oportunital

Rezultatele sondajului arata o viziune optimista pentru

anul 2021; exista o multime de oportunitati in piata, iar
investitorii si antreprenorii vor sa profite de schimbarile
care au avut loc in 2020.

Bogdan Vaduva
Partener, Head of Deal Advisory

De la inceputul pandemiei, cumparatorii si-au revizuit
strategiile de crestere si se uita catre regiuni
geografice mai apropiate pentru a avea acces la noi
oportunitati si capabilitati.

In acelasi timp, comportamentul consumatorilor s-a
schimbat semnificativ n ultimul an, ceea ce va

determina noi tranzactii, pe masura ce companiile se
adapteaza la noua realitate si isi schimba modelele
de afaceri.
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Q 3 In opinia dumneavoastra, cat de importanti credeti ca vor fi urmatorii factori in a influenta
pozitiv activitatea de M&A in Romania in urmatoarele 12 luni?

Oportunitatea de a achizitiona o —

afacere/un bun sub pretul pietei
Consolidarea pozitiei in piata

Presiunea unei potentiale
insolvente pentru vanzator

Existenta unor disponibilitdti (4%

banesti mari

Cresterea numarului de companii
disponibile pentru cumparare

Cresterea surselor externe de
finantare cu conditii favorabile

Imbunatatirea mediului economic
si cresterea increderii investitorilor

Considerente fiscale si legale

Pe de o parte, multe companii aflate in dificultate vor
cauta noi oportunitati, trecand la un nou model de
afaceri, in timp ce investitorii cu expertiza bine definita
vor incerca sa profite de aceasta schimbare de
paradigma.

Pe de alta parte, datorita mediului economic favorabil
din ultimii ani, exista atat antreprenori, cat si investitori
ce au acumulat resurse si cauta acum sa finanteze
viitoare planuri de expansiune, investitii in tehnologii
noi si sa dobandeasca capabilitati noi.

Schimparea poale duce a crestere

V/4

2020 a inregistrat o schimbare radicala pe piata, dar
ne asteptam sa vedem interes pentru crearea de
noi linii si modele de afaceri, in timp ce multi

investitori vor face miscari importante pe piata.

V/4

George Dumitrascu

Director,
Deal Advisory

Fragmentarea ridicata a sectoarelor din Romania
duce la bariere de intrare reduse si la oportunitati
sporite de diferentiere cu potentialul de a crea lideri
de piata. Acest fapt pozitioneaza Romania
ca o destinatie ideala pentru investitorii
care doresc sa consolideze un sector sau
chiar sa intre intr-unul nou.

Avand in vedere contextul actual al pandemiei,
mediul economic nu mai este perceput ca un factor
cheie determinant al pietei de M&A ca in sondajul
nostru de anul trecut, cand s-a clasat pe

o0CcUl aldoilea, CU 23,
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Cat de importante credeti ca vor fi urmatoarele obiective strategice pentru achizitii

in urmatoarele 12 luni?

Dezvoltarea
know-how-ului

Identificarea unor
potentiale beneficii

Integrare pe
verticala

Expansiune
geografica

Extindere n alte industrii

Cresterea cotei de piata

Investitii oportunistice

Dezvoltarea canalelor de
distributie

InvVestItor au invedere achizifl oportuniste

Avand in vedere actuala pandemie si incertitudinea
economica, cresterea cotei de piata prin fuziuni si
achizitii oportuniste va fi o directie strategica cheie
in urmatoarele 12 luni.

René Schéb
Partener, Head of Tax & Legal

Pe langa cresterea organica, companiile pot acumula
rapid cota de piata prin activitati de M&A. Principalele
motive sunt cresterea bazei de clienti, marirea
portofoliului de produse / servicii, accesarea noilor
tehnologii, beneficierea de know-how nou sau
reducerea concurentei din piata.

Avand in vedere contextul pandemiei, cumparatorii
cauta sa profite prin achizitionarea de afaceri aflate in
dificultate. Achizitiile se vor concentra pe extinderea

strategica a canalelor de vanzare, in special in online,
determinata de schimbarea comportamentala a

®

Din ¢e in ce mai multe companii romanestl
Incep sdiain considerare extinderea
[egionald ca parte a strategiei lor de MaA,
avand in vedere pozitia geopolitica
[elevanta Sl accesul facil la un Spectru larg
(e piete Invecinate cu potential ridicat.

consumatorilor.




Results

Q

Cat de active credeti ca vor fi urmatoarele sectoare in urmatoarele 12 luni din punct
de vedere M&A?

"~ =, =, . b

1% 0% 10% J 6%

Tehnologie (IT) FMCG (sectorul
bunurilor de larg consum

cu viteza de rotatie mare)

Productia/
fabricarea de
bunuri

Imobiliare si
constructii

Servicii de
sanatate

Energie si
infrastructura

y y y

I I I

Servicii Agricultura

financiare

Retail

FODUB PBIEo0ge

Nevoia accelerata de digitalizare determinata de pandemie a
generat o dezvoltare semnificativa in sectorul IT, sporind si
mai mult interesul investitorilor.

Gabriel Tanase
Partener, Technology & Cyber

Pandemia a fost o provocare pentru sectorul bunurilor de
consum, intr-un fel sau altul. Unii au inregistrat cresteri ale
cererii din partea consumatorilor si au fost nevoiti sa rezolve
.problema pozitiva” a lantului lor de aprovizionare si sa
gestioneze cresterea vanzarilor online, altii au suferit o
pierdere dramatica. Toate companiile din sector au trebuit sa

se adapteze si sa se digitalizeze.

Aura Giurcaneanu
Partener, Head of Consumer Markets & Retail

Este de asteptat ca sectorul energiei si infrastructurii sa
ramana dinamic si in 2021, atat in ceea ce priveste
potentialele achizitii ale companiilor locale, cat siin ceea ce
priveste expansiunea regionala a jucatorilor locali, fie
organica sau achizitiva.

Ovidiu Popescu
Director, Advisory

y w

I b%

Media si
telecomunicatii

Transport

Primele 4 industrii cu cel mai mare potential de M&A
raman, la fel ca in sondajul de anul trecut, sectorul
tehnologic (IT), sectorul serviciilor de sanatate,
sectorul de energie si infrastructura si sectorul
bunurilor de larg consum.

Procesul accelerat de digitalizare determinat de
pandemie a sporit atractivitatea sectorului IT pentru
urmatorii ani. Sectorul serviciilor de sanatate ramane
un sector important, deoarece criza din sanatate este
inca in curs, iar consumatorii acorda o atentie sporita
igienei si sanatatii, in general.

Sectorul bunurilor de larg consum a fost unul dintre
cele mai putin afectate in aceasta perioada, in principal
datorita unui nivel ridicat de adaptabilitate, trecand de
la comertul traditional la comertul cu mai multe canale
de vanzare. Se asteapta ca aceasta tendinta sa
continue Tn urmatorii ani, iar companiile care au
modele de afaceri flexibile sa devina cele mai
atractive.

Companiile de energie si infrastructura continua sa
capteze interesul marilor fonduri globale de
infrastructura, tranzactiile majore din acest domeniu
ramanand posibile siin 2021.



Results

Cat de importante credeti ca vor fi urmatoarele zone geografice ca tinte de
expansiune pentru companiile romanesti in urmatoarele 12 luni?

Alte zone geografice

Europa de Vest

Republica Moldova

Nu se vor extinde
geographic

8% Romania
1% %

Europa Centrala si
de Est

4

ROMAnia este printe destinatiie preferate pentru extindere

Se asteapta ca firmele romanesti
sa consolideze piata prin achizitii.

Romania, Tmpreuna cu Europa Centrala si de Est,
continua sa ramana principala destinatie de dezvoltare
pentru companiile locale, demonstrand un nivel ridicat
constant de atractie pentru aceasta zona.

Nu se poate spune acelasi lucru despre Republica
Moldova.

Comparativ cu anul trecut, exista o scadere a interesului

manifestat de catre companiile roméanesti de a-si
extinde operatiunile in Republica Moldova, in principal

datorita dimensiunii relativ reduse a pietei si a mediului

administrativ volatil.

Exista de asemenea o reticenta in randul companiilor
de a-si extinde operatiunile in Europa de Vest,
indicand scaderea oportunitatilor de dezvoltare in

pietele mature.
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in opinia dumneavoastra, cat de probabil credeti ci va fi pentru urmatorii actori s
finalizeze achizitii in Romania in urmatoarele 12 luni?

Fonduri de Private equity
Companii internationale cu prezenta pe piata din Romania
Companii internationale fara prezenta pe piata din Romania

Companii romanesti @B

Pe masura ce piata isi revine dupa pandemia
COVID-19, investitorii continua sa caute oportunitati
de tranzactionare.

George Dumitrascu
Director, Deal Advisory

Aproximativ jumatate dintre respondenti se asteapta sa
vada un interes puternic pentru tranzactiile de M&A din
partea investitoriilor de capital privat, care vor continua
sa urmareasca piata din Romania atat pentru tranzactii
de cumparare, céat si pentru vanzare.

In acelasi timp, consolidarea prezentei pe piata din
partea companiilor internationale este de asteptat sa
fie mai importanta decéat o intrare noua pe piata.
Romania este inca privita, pe buna dreptate, ca o
regiune atractiva in curs de dezvoltare, avand perspec-
tive favorabile de redresare economica dupa criza
COVID-19.

Pe baza rezilientei companiilor roméanesti care s-au
adaptat rapid la situatia COVID-19 si au beneficiat de
aceasta, atat jucatorii strategici, cat si cei financiari

sunt asteptati sa fie atrasi de potentialele sinergii.



Cat de probabil credeti ca urmatoarele strategii de exit vor fi solutia preferata pentru
proprietarii de companii din Romania in urmatoarele 12 luni?

A% A%

Véanzare catre un
investitor financiar
(fonduri de investitii)

V/4

V/4

Partener,
Head of KPMG Legal Toncescu si Asociatii

Pentru al doilea an consecutiv, nu exista o preferinta
clara intre primele doua optiuni: o vanzare catre un
investitor financiar sau catre unul strategic. Motivul
este ca, indiferent de natura lor, cumparatorii se vor
concentra pe obtinerea unei valori semnificativ
crescute pentru pretul pe care il platesc.

Cresterea valorii provine din cresterea veniturilor,
Tmbunatatirea marjelor si optimizarea fluxurilor de
numerar. O tranzactie de M&A are potentialul de a
aduce anumite avantaje, cum ar fi: flexibilitate in
stabilirea pretului de vanzare al produselor, accesul la
noi piete si noi canale de distributie, eficientizari
operationale, schimbari in mixul de produse si alocari
de capital.

Cele doua tipuri de investitori difera, totusi, in ceea ce

priveste structura si abordarea tranzactiei, dar si
strategia post-achizitie.

Vanzare catre un
investitor strategic

~y -

0% 2

Vanzarea firmei catre
managementul actual

Oferta publica
initiala (IPO)

Mentalitatea cumparatorilor financiari se invarte n
jurul valorii pe care o pot adauga pe termen scurt -
mediu pentru a stimula cresterea; in plus, ei sunt
experti in tranzactii. Principalele puncte de interes
sunt reprezentate de potentialul de crestere a
EBITDA, pozitionarea competitiva, performanta si
Tmbunatatirea lichiditatii, in timp ce sinergiile sunt
luate In considerare in special atunci cand se com-
pleteaza portofoliul existent.

Cumparatorii strategici se concentreaza mai mult pe
valoarea castigata pe termen lung, cu o mentalitate
~cumpara pentru a pastra”. Acestia cunosc foarte
bine industria in care activeaza si sunt interesati de
accesarea de noi clienti, produse si zone geografice,
fmbunatatind in acelasi timp pozitionarea competi-
tiva. Sinergiile, capacitatile si locatiile extinse
actioneaza ca principali factori de valoare pentru
investitorii strategici.

Listarea unei companii la bursa locala nu este
considerata a fi una dintre strategiile de iesire
preferate, din cauza nivelului ridicat de complexitate
si a timpului necesar pentru a ajunge la o vanzare
completa. Mai mult, investitorii financiari sau strate-
gici ofera alte avantaje alaturi de capital, cum ar fi
know-how din industrie sau despre modul in care se
realizeaza o tranzactie, sinergii si acces la resurse.
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Cum intentionati sa va finantati strategia de crestere?

Credit bancar 41%

Infuzie de capital
Fondurile actionarilor
Subventii/Fonduri UE

Credit privat

Finantare mezzanine

Fondurile de tip mezzanine si de datorie privata s-au
dezvoltat rapid pe pietele occidentale in ultimii ani si
acum incep sa-si indrepte atentia asupra Europei
Centrale si de Est si a Romaéniei; asadar vedem primele
oferte de finantare prin datorie privata, pe langa
finantarea de achizitii si capital pentru crestere.

Tudor Grecu
Partener, Head of Financial Services

Creditele bancare sunt in continuare metoda preferata
de finantare a cresterii companiilor locale, intrucéat
climatul de finantare al Romaéniei este inca axat pe surse
traditionale. Datoria privata si finantarea mezzanine sunt
inca la inceput in ceea ce priveste cresterea cotei de
piata. Unul dintre motive ar putea fi faptul ca ratele de
dobanda bancare sunt inca prea atractive pentru a cauta

alternative.

Cresterea, fie ea organica sau prin achizitii, este
finantata in mare parte printr-o combinatie de credite
bancare si injectii de capital furnizate de fondatori sau
investitori.

Ocazional, cresterea este finantata prin fonduri UE, cu
toate acestea, anumite criterii trebuie indeplinite si
doar unele proiecte sunt eligibile.

Se asteapta ca fondurile UE sa ramana relevante in
urmatorii ani, intrucat Romania are asigurate
aproximativ 31 miliarde euro pentru urmatoarea runda
de finantare, 2021-2027.
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in opinia dumneavoastra, cat de importanti credeti ca sunt urmatorii factori pentru
incheierea cu succes a unei tranzactii?

~ ~
3% 3%

Identificarea
companiei finta
potrivite

~ ~

[1% 1%

Dezvoltarea increderii
intre partile implicate

\
137%

Evaluarea
companiei/ Pretul

~y

0%

-~ ~
3% 1%

Echipa de Rezilienta modelului
management de afaceri fata de
potrivita pandemie

w

J

Sinergiile
prevazute

Desfasurarea unui
proces de Due
Diligence eficient

tlemente cheie aie ranzactiel

T

V/4

Comparativ cu 2020, consolidarea increderii intre parti

va avea o importanta semnificativa, in timp ce in mod
surprinzator, restrictiile de calatorie generate de
COVID-19 sunt de asteptat sa aiba un impact redus

V/4

asupra incheierii unei tranzactii cu succes.

Angela Manolache
Partener, Advisory

Deoarece incheierea unei tranzactii poate fi un
proces complex, mai multi factori pot fi considerati
la fel de importanti pentru partile implicate.

Construirea increderii este o necesitate in procesul
de M&A la nivel global. Mai ales in 2021, potentialii
cumparatori trebuie sa aiba o siguranta mai mare in
ceea ce priveste calitatea investitiei lor si ca aceasta
nu va fi pierduta. in plus, antreprenorii locali tind s&
colaboreze mai usor cu investitorii care valideaza si

ofera continuitate viziunii lor.

Compania sa fie
pregatita de vanzare intalniri fizice cauzate de

Restrictii de deplasare si

COVID-19

Identificarea tintei corecte este in continuare
punctul principal al procesului de luare a deciziei de
investitie, precum si un factor critic privind strategia
de viitor.

Pretul este, de asemenea, un factor cheie,
deoarece alinierea structurii tranzactiei intre
vanzatori si potentialii cumparatori este esentiala in
cristalizarea viitoarei strategii de vanzare sau de
cumparare.

Nu Tn ultimul rdnd, a avea o echipa de management
adecvata este o conditie esentiala pentru un proces
de succes. Conducerea companiei poate dezvolta
sau regresa o afacere, mai ales in aceasta perioada,
deoarece luarea deciziilor trebuie sa fie agila. n
acelasi timp, investitorii se asteapta ca
managementul actual sa conduca n continuare
afacerea conform planului de crestere, asa cum
este detaliat in timpul procesului de vanzare.
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in opinia dumneavoastra, cat de importante credeti ca sunt urmitoarele aspecte ale
unui proces de Due Diligence pentru incheierea cu succes a unei tranzactii?

CULDUUUgunguunrangangagauguiugiiyd

Analiza ipotezelor care sustin proiectiile companiei — Planul de afacere
Calitatea veniturilor (EB'T/EBlTDA) $| a fluxurilor de numerar din activitatea
- (J
operationala
Calitatea activelor companiei
Sinergiile dintre categoriile de cheltuieli
Datoria neta
Considerente fiscale si legale
Capitalul de lucru al companiei
Impactul COVID-19
Calitatea si standardele raportarii (IFRS, US GAAP)
Sustenabilitate - mediu, incluziune, diversitate
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COVID-19 este un element nou care trebuie luat in

considerare Tn timpul unui proces de Due Diligence. Cu

toate acestea, efectuarea unui Due Diligence ar trebui
sa functioneze ca si Tnainte de pandemie, indiferent de

evenimentele in curs

Elena Surdeanu
Director, Advisory

In comparatie cu sondajul de anul trecut, cand
preocuparea principala a investitorilor era calitatea
veniturilor (EBIT / EBITDA) si a fluxului de numerar
operational, atentia din acest an s-a orientat catre
planul de afaceri. Investitorii se asteapta la o
prognoza realista, in conformitate cu cifrele
istorice si cu activitatea curenta.

Chiar daca a existat o schimbare 1n clasament fata de
anul anterior, EBITDA si fluxul de numerar
operational sunt printre cele mai importante aspecte
analizate atunci cand se finalizeaza un proces de Due
Diligence cu succes, deoarece majoritatea
considerentelor tranzactiilor se bazeaza pe acesti

indicatori.for deals are based on EBITDA or cash
flow.

Un alt aspect cheie pe care investitorii il analizeaza
este legat de calitatea activelor, intrucat o companie
pe deplin capitalizata trebuie sa pastreze o baza de
active sanatoasa. Acest lucru poate fi sustinut prin
cheltuieli de inlocuire si crestere a resurselor.

In ciuda faptului ca trecem printr-o crizd de sanétate,
COVID-19 nu este privit pe scara larga ca o
amenintare deosebita pentru succesul unei tranzactii.
Cu toate acestea, indiferent daca impactul este
pozitiv sau negativ, cumparatorii se asteapta la un
dialog constructiv in jurul situatiei financiare
normalizate, avand in vedere un plan de afaceri
durabil.

Desi factori precum mediul, incluziunea si guvernanta
corporativa nu reprezinta principalele preocupari, pe
viitor vor fi aspecte a caror importanta va creste, ca
urmare a presiunilor interne si externe resimtite de
corporatii si grupuri financiare.
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in opinia dumneavoastra, cat de grele sunt urmatoarele provociri in integrarea unei

companii achizitionate?

Dependenta echipei
de management de

Optimzarea fiscala

Transformari legate

de activitatea
contabila si financiara

Integrarea activitatilor

operationale si de
aprovizionare (supply chain)

fostul actionar al
companiei

Depasirea diferentelor
culturale/ gestionarea
resurselor umane

Fuziunea sistemelor

ntegrare post-fuziune

Un aspect critic care ar putea defini o
achizitie de succes este planificarea integrarii
post-tranzactie in avans. intrebarea cheie la
care trebuie raspuns este ,cum sa gestionam

tranzitia catre entitatea fuzionata?”.

Stabilirea strategiei de integrare ar trebui sa
ghideze definirea proiectelor de integrare.

Intelegerea din timp a operatiunilor,

identificarea si pastrarea talentelor cheie,
comunicarea interna si externa si pastrarea
clientilor se numara printre subiectele

prioritare care trebuie abordate.

Primele 90 de zile sunt esentiale In

planificarea integrarii si trebuie sa se
concentreze pe o tranzitie lina de la o

guvernanta la alta, pentru a evita

impedimente din punct de vedere operational
si al raportarilor financiare si contabile.

Robert Maxim
Partener, Advisory

Integrarea post-tranzactie se
refera in principal la maximizarea
sinergiilor identificate in procesul
de M&A, asigurandu-se ca
tranzactia atinge valoarea

prevazuta.a

Prin urmare, planificarea
post-tranzactie trebuie sa inceapa
de la faza incipienta a tranzactiei,
astfel incat cele mai bune
practici, structurile operationale si
administrative, cat si alte aspecte
ale integrarii sa fi fost deja
stabilite pana la finalizarea
tranzactiei.

Avand in vedere mediul instabil
creat de pandemie, companiile Tsi
redefinesc strategia si abordarea
ori de céate ori este necesar; prin
urmare, in urmatoarele 12 luni,

informatice

integrarea post-tranzactie va
prezenta mai multe provocari
decét de obicei.

Dependenta de fondatorul unei
companii este oarecum
perceputa ca fiind specifica
pietei romanesti. Cand propri-
etarul ramane alaturi de compa-
nie dupa vanzare si este implicat

- In perioada de tranzitie, procesul

de integrare post-tranzactionare
este mai facil.

Sondajul sugereaza ca alte
provocari post-tranzactie des

- Intalnite In piata romaneasca

sunt problemele culturale,

- Impreuna cu esecurile majore n

realizarea integrarii operationale
complete si problemele uzuale

© In fuzionarea sistemelor IT.



in opinia dumneavoastra, cat de importanti
credeti ca sunt urmatorii factori in a inhiba
activitatea de M&A in Romania in
urmatoarele 12 luni?

Pandemia generata de COVID-19 se adauga factorilor care inhiba
n mod traditional piata de M&A. Obisnuiti sa se confrunte cu
incertitudinea, in special in contextual actual, investitorii pot privi
acest lucru ca pe o oportunitate - angajarea din timp n procesul
de M&A n perioade de incertitudine ar trebui sa fie preferata in
defavoarea asteptarii unor zile mai bune, deoarece acest lucru ar

putea aduce randamente mai mari”

Richard Perrin

Partener, Head of Advisory
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Asteptarile privind diferentele de pret, incertitudinea
macroeconomica si lipsa unor tinte adecvate sunt si anul acesta
printre factorii cei mai ingrijoratori pentru activitatea de M&A.

=1

Atat pentru cumparator, cat si pentru vanzator, o aliniere din timp
a asteptarilor in ceea ce priveste pretul este importanta pentru a
avea un proces lin. Pretul trebuie sa reflecte adevarata valoare a

afacerii si perspectiva sa de viitor.

=

Incertitudinea macroeconomica reprezinta deja o preocupare
pentru investitori. Este de asteptat ca actualul context sa
amplifice impactul acesteia si sa mareasca decalajul dintre parti.

Este foarte probabil ca pandemia sa creasca impactul factorilor
inhibitori, precum: restrictii de calatorie, implicatii fiscale si de
reglementare, incertitudine cu privire la calendarul procesului de
MQ&A si lipsa unei perspective clare pe termen scurt.
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