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Borsengang allgemein - die Schritte
zum Erfolg in Form von FAQ

O6wan nHpopmauua o0 pasmeLLeHUM aKuMi Ha BuprKe — warm,
Begylime K ycnexy, B ¢opme 4acTo 3aaBaembiX BOMPOCOB

IPO in general - the steps to success in the form of FAQs

Julia Poyatsyka-Oztiirk, Yvette Rosi

ger, Gregor Rosinger, Al dra Rosinger und Stephanie Wolfschiitz begleiten an die Bérse und lauten die http://www.openingbell.eu

Das Lauten der Opening Bell (www.openingbell.eu) fiir eine Notiz an der Borse steht erst am befreienden Ende eines sehr zeiti-
ntensiven Weges. Was bei einem Borsengang alles zu beachten ist, war ausfiihrliches Thema bei einer Komiteesitzung fir den
Rosinger-Index mit Vertretern der Rosinger Group und dem mit der Indexberechnung mandatierten Bérse Social Network.
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WARUM ALS UNTERNEHMER AN

EINER BORSE LISTEN?

Einer der Hauptgriinde fiir einen Borsen-
gang/IPO ist es, dem Unternehmen durch
den Verkauf von Aktien fresh money zu-
zufiithren. Dieses Kapital kann einerseits
zur Finanzierung von Wachstum, ande-
rerseits zur bilanziellen Eigenkapitalstér-
kung verwendet werden. Ein anderes oder
zusdtzliches Motiv fiir einen Borsengang
kann auch sein, vorhandenen Aktiondren
— z.B. im Zuge einer Nachfolgeregelung -
die Moglichkeit zu er6ffnen, eigene Anteile
zu einem besseren Preis zu verkaufen, als
dies beim Verkauf von Anteilen an einem
nicht borsennotierten Unternehmen mdog-
lich ware. Auch Spin-Offs kénnen durch
einen Borsengang fiir neue Aktionédre ge-
o6ffnet werden. Weitere Griinde kénnen
sein, dass durch die Eigenkapitalstdrkung
eine Bonitatserh6hung angestrebt wird
um die Fremdkapitalkosten zu verringern.
Ein Bérsengang bringt oft auch eine deut-
liche Steigerung des Bekanntheitsgrades
des Unternehmens und seiner Produkte.

3AYEM PASMELLATb AKLLMN HA
BMPXE? MOYEMY 3TO MOXET

BblTb UHTEPECHbIM A1A MEHA KAK
NPEAMNPUHUMATENA?

OfHOM M3 OCHOBHbIX NPUYMH pasMeLLeHua aK-
umnin Ha 6upxe/IPO asnaeTca ctpemaeHue no-
CPeacTBOM NPOAAXKM aKUMI NpUBAeYb B KOMNa-
HUIO [OMOJHUTENIbHBIY KanuTan. IToT KanuTan,
C OAHOW CTOPOHbI, MOXHO MCNONbL30BaTb AA
dUHaAHCMpPOBaAHMA Pa3BUTUSA, C 4PYrON CTOPOHDI,
Ans 6anaHcoBOro yKpenneHus cobcTBEHHOTO Ka-
nutana. pyrum uam gonosHUTEbHbIM MOTUBOM
ONA pa3MeLLLeHUs akLuMi Ha bupske MoKeT BbITb
CTpem/ieHne NPefoCTaBUTb MMEIOLLMUCA aKLMOoHe-
pam BO3MOMHOCTb — HanpUmep, B pamkax noso-
YKEHUA 0 NPaBONPEEMCTBEHHOCTU NPeaNpUATUSA —
npoaaTb cobcTBeHHbIE f0M No 6o/1ee BbIroAHOM
LeHe, 4emM 370 6b1/10 Obl BO3MOXKHO MpK Npoaaxe
Aonei B KOMNAaHWW, aKLMK KOTOPOW He KOTUPY-
oTCA Ha bupske. bnarogapa pasmeLleHuto akLmit
Ha BUpXKe A4/1A HOBbIX aKLMOHEPOB TaKKe NoAB-
NIAETCA BO3MOMKHOCTb BblAENEHNA KOMNAHWI. Ewe
OZHOM NPUUUHOIN MOKET BbITb CTPEMIEHME K NO-
BbILLUEHUIO NNATEXEeCcnocobHOCTM NOCPeACcTBOM
yKpenaeHma cobCTBEHHOro KanuTtana C Uenblto
YMEHbLUEHUA CTOMMOCTM 3aEMHOr0 KanuTana.
PasmelleHre akumMi Ha BUpiKe YacTo BeYeT 3a
coboii OTYETIMBOE NOBbILIEHWE CTENEHU U3BECT-
HOCTM KOMMAHUN U ee NPOAYKLNN.

WHY LIST A COMPANY ON THE
STOCK EXCHANGE? WHY MIGHT

THIS BE INTERESTING FOR ME AS
AN ENTREPRENEUR?

One of the main reasons for an IPO is
to inject fresh money into the company
through the sale of shares. This capital
may be used to finance growth and also
to strengthen the equity on the balance
sheet. A different or additional motive for
an IPO may also be for a company to en-
able existing shareholders to sell its own
shares at a better price — e.g. as part of a
succession plan — than would be possible
when selling shares of a non-listed com-
pany. Spin-offs may also be opened up for
new shareholders through an IPO. Other
reasons may be that the company is trying
to improve its credit rating by increasing
its equity in order to reduce borrowing
costs. An IPO often also helps to consider-
ably increase the profile of a company and
its products.
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has the following index members:

Dr. Bock Industries
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Bérsengang allgemein — die Schritte zum Erfolg

ABLAUF EINES BORSENGANGS

MIT OFFENTLICHEM ANGEBOT

Ein Borsengang ist immer ein zeitintensi-
ver Prozess, der - z.B. ausgehend von ei-
ner GmbH oder einer GmbH & Co. KG - im
allerbesten Fall ein Jahr benotigt. Diese
Zeitspanne ergibt sich dadurch, dass im
Regelfall noch keine Aktiengesellschaft
besteht und im Vorfeld des Borsengangs
entsprechende gesellschaftsrechtliche
Mafnahmen durchgefiihrt werden miissen
(z. B. Umwandlung oder Neugriindung).
Darum sollte ein Unternehmen, bevor es
erste Schritte beziiglich Umsetzung ein-
leitet, zuerst mit einem externen und Ban-
kenunabhéngigen IPO-Strategie-Berater,
der selbst iiber langjahrige eigene Invest-
menterfahrung — wie z.B. die Rosinger
Group - verfiigt, sprechen, weil die Unter-
nehmen und deren CEOs nur selten iiber
mehrfache IPO-Erfahrung und das fir
einen IPO unbedingt notwendige Know-
how verfiigen. Dieser Berater erstellt ein
Informationsmemorandum, das aus dem
Blickwinkel eines potenziellen Investors
geschrieben ist und in dem das Unterneh-
men vorgestellt wird.

Ziel dieses Informationsmemorandums
ist die Diskussion der Einschitzung mit
einer oder mehreren Borsen sowie grund-
sdtzlich Einholung des ,Griinen Lichtes”
der Borse fiir den jeweiligen IPO-Kandi-
daten, Vorfestlegung des Marktsegments,
Abkldrung der Akzeptanz zu involvie-
render Anwélte bzw. Wirtschaftspriifer,
Zeitplan, Uberlegungen zu Streubesitz,
usw.

Auch erste rudimentéire Vorstellungen
betreffend des aktuellen Unternehmens-
werts, der Peer Group aber auch bezig-
lich des angestrebten Kapitalzuflusses/
Emissionsvolumens werden in dieser
Phase mit der Borse vorbesprochen. In der
Umsetzungsphase coacht/steuert der IPO-
Strategie-Berater den kompletten Umgriin-
dungs- bzw. IPO-Prozess und steht als
Sparringpartner fiir involvierte Anwiélte,
Wirtschaftspriifer, Prospektersteller, usw.
zur Verfiigung, weil diese vorgenannten
Dienstleister im Regelfall nicht iiber die
jahrzehntelange eigene Investmenter-
fahrung verfiigen. Oftmals gelingt es da-
durch, den Prozess erheblich zu beschleu-
nigen und Kosten zu sparen. Weiters wird
das Management erheblich entlastet.

MPOLIECC PASMELLEEHMA AKLUIA HA

BUPKE C NYBJIMYHbIM NMPEA/TOMKE-
HWUEM ARKLUNN

PasmelleHne akuuii Ha Bupke — 3TO Bceraa Aon-
rM NpoLecc, KOTopbIA, B 3aBUCMMOCTH OT Opra-
HW3aLUMOHHO-NPaBoBoi popmbl KomnaHmm (000
nnm 000 M KOMMaHAUTHOE TOBAaPULLECTBO), B Ca-
MOM /lyyLLem cyyae TpebyeT He MeHbLUe OQHOro
roga. ToT BpeMEHHOW MHTEPBa ciesyeT U3 Toro,
YTO, KaK NPaBMI0, KOMMAHWA eLle He ABMAETCA aK-
LMOHEPHbIM 06LLECTBOM, U Nepes pasmeLleHnemM
aKuMIi Ha BUpsKe JONKHbI 6bITb NPeanpUHATI
COOTBETCTBYHOLLME OPraHM3aLMOHHO-NPaBOBbIe
Mepbl (Hanpumep, peopraHnsaumns Uan oCHoBa-
HWe HOBOM KOMNaHuu).

MosTomy npexkae yem npeanpuHUMaTL Nepsble
warv B 0ba1acTv peanmsaumm aTon Uaeu, pyKo-
BOACTBO KOMMaHWW LOIKHO CHavas1a MoroBopuTh
CO CTOPOHHMM, HE3ABUCALLMM OT HaHKa KOHCY/b-
TaHTOM no cTpatermm IPO (nepsuyHoe NybanyHoe
pasmeLlLeHMe aKLmit), KOTOPbIA Cam UMeeT MHO-
roIeTHUIM ONbIT COOCTBEHHOTO MHBECTUPOBAHMA
— KaK, Hanpumep, Rosinger Group — Tak Kak Kom-
NaHWA 1 ee PyKOBOAUTENN PEAKO BNAJAEIOT AOCTa-
TOYHbIM OMbITOM B 06/1acT IPO 1 HeobXoaAMMbIM
ana IPO Hoy-xay.

3TOT KOHCYNBTAHT NOATOTOBUT MHPOPMALMOHHbIM
MEeMOpPaHAYM, COCTAaBNEHHbIW C TOYKU 3peHuUn
NOTEHLMA/IbHOTO MHBECTOPA, KOTOPbIW COAEPHKUT
npeseHTaLMo KOMMNAHWUN.

Llenbto AaHHOrO MHGOPMALLMOHHOTO MEMOPAHAY-
Ma SBNSAETCA ANCKYCCURA C LiENbI0 OLLEHKM C O4HOM
WM HECKONIbKMMU BUprKamu, a TakKe obLuee no-
Jly4eHue «3e/1eHOro cBeTa» A4/1a COOTBETCTBYIO-
wero npeteHaeHTa Ha IPO co cTopoHbl 6UpPKbI,
npeaBapuTenbHOe onpeaeneHne CermeHTa pbiH-
Ka, BbIACHEHWE CUTyaLUK B OTHOLLIEHUW A0MNyCKa
BOB/IEYEHHbIX B MPOLECC afBOKATOB UAN ayaAnNTO-
POB, BPEMEHHOI rpaduK, pasmbiwieHns ob ak-
uMAX B CBO6OAHOM 06paLLeHUn U T. 4.

Ha aTom sTane c bupKeit Takxke NpeaBapuUTENbHO
obcyKaatoTcs nepsble pygMMeHTapHble npea-
CTaBNEHMA B OTHOLWEHUN TEeKyLLEN CTOMMOCTHU
KOMMNaHWK, PaBHOLLEHHOW rpynmbl, a TaK»Ke B OT-
HOLUEHUW NPUTOKA KanuTana/obbema sMUCCUA.
Ha sTane peanusauum KOHCY/NbTAHT MO CTpaTe-
rn IPO conpoBoxaaet/seaert Becb nNpoLecc us-
MeHEHWNS OPraHn3aLMOHHO-NPaBoBON Gopmbl
KomnaHuu unm npouecc IPO u HaxoauTcs B pac-
NOPAYKEHNN BOBJIEYEHHbIX B NPOLLECC afBOKaTOB,
ayAnTOpOB, Pa3paboTUMKOB NPOCMNEKTOB U T. M.
B KauecTBe CNappuHr-napTHepa, Tak KakK Bblwe-
Ha3BaHHbIe MOCTABLLMKM YCNYT, KaK NPaBUIo, He
pacnosaratoT MHOFO/IETHUM OMbITOM COBCTBEHHO-
ro MHBECTMpOBaHuA. YacTo 6aarogapsa sTomy yaa-
€TCA 3HAYMTE/IbHO YCKOPUTL NPOLLECC N COKPATUTD
pacxoabl. Kpome TOro, 3T0 NO3BONAET 3HAUUTE b-
HbIM 06pPa3oM pasrpysnTb PYKOBOACTBO.

THE PROCEDURE FOR AN IPO

WITH A PUBLIC SHARE OFFERING

An TPO is always a time-consuming pro-
cess which at best requires a year based
on a limited liability company or a limited
partnership with a limited liability com-
pany as a general partner. This time peri-
od can be attributed to the fact that there
is usually no stock corporation yet, and
corresponding corporate measures must
be carried out before the IPO (e.g. conver-
sion or start-up).

A company should therefore talk to an ex-
ternal and bank-independent IPO strategy
consultancy which has years of invest-
ment experience of its own first — such as
the Rosinger Group — before taking initial
steps regarding the implementation. This
is because companies and their CEOs rare-
ly have experience of several IPOs and the
expertise which is absolutely necessary
for an IPO.

This consultancy produces an informa-
tion memorandum which is written from
the perspective of a potential investor and
introduces the company.

The aim of this information memorandum
is to discuss the appraisal with one or
more stock exchanges and to generally get
the green light from the stock exchange for
the relevant IPO candidate, predetermine
the market segment, clarify the approval
of the lawyers or auditors involved, pro-
vide a schedule and reflect on the free
float, etc.

The first rudimentary ideas relating to the
current company value, the peer group
and the desired capital flow/issue volume
are also discussed in advance with the
stock exchange during this phase.

The implementation phase involves the
IPO strategy advisor providing coaching
and guidance for the complete restructur-
ing and IPO process and acting as a spar-
ring partner for the lawyers, auditors, pro-
spectus producers, etc. involved, because
the aforementioned service providers
usually do not have decades of their own
investment experience. This often makes
it possible to significantly speed up the
process and save costs. The burden on the
management is also eased considerably.

NETWORK 3
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Vor dem Borsengang werden nach Vor-
sondierung z.B. durch die Rosinger Group
gemeinsam mit Gregor Rosinger und den
relevanten Altaktiondren des Borsenkan-
didaten Gesprache mit moglichen Emis-
sionsbanken aufgenommen. Meist han-
delt es sich dabei um Spezialinstitute die
selbst tber intensive eigene Borsen- und
Investmenterfahrung verfiigen. Bei den
Gesprédchen handelt es sich um eine Vor-
evaluierung mit dem Management, ge-
gebenenfalls Firmenbesichtigungen und
Analyse der in Form eines Businessplans
oder Factbooks vom Unternehmen vorge-
legten Zukunftspléne.

Nach positivem Abschluss der Ge-
sprache und Konditionsverhandlungen
beauftragt der Borsenkandidat die Emis-
sionsbank mit der Durchfithrung des IPOs
bzw. Listings. Im darauffolgenden Prozess
arbeiten aber weiterhin die Experten des
IPO-Strategie-Beraters, Anwdalte, Wirt-
schaftspriifer, usw. mit, weil der Man-
datsvertrag mit der Emissionsbank nur
einen Teil der erforderlichen Leistungen
abdeckt und die Emissionsbank gar nicht
alle erforderlichen Leistungen erbringen
darf.

Wéhrend dieses Prozesses wird ge-
meinsam mit den beteiligten Beratern die
Transaktionsstruktur des Borsenganges
festgelegt, wobei der gewollte oder erwar-
tete Investorenkreis hinsichtlich geogra-
fischer Herkunft und Art (z. B. Mitarbeiter,
Kleinanleger, Financial Investors, Hedge
Funds, Investmentfonds, Staatsfonds, etc.)
festgelegt wird.

NETWORK

KAK NMPOUCXOAUT BbIBOP 3MUC-

CMOHHOTO BAHKA 1 OMPEAE/TEHNE
CTPYKTYPbl TPAH3AKLNIN?

Mepepn pasmelleHMem akLmMit Ha Bupske nocne
npeABapuUTeIbHOro 30HAMPOBAHUSA, HAaNpUMep,
rpynnoit Rosinger Group COBMECTHO C r-HOM
Po3nHrepom 1 akunmoHepamu KomnaHum, npe-
TEHAYIOWEN Ha pa3melleHMe akuui Ha Bupike,
NpoBOAATCA NEPErOBOPbI C BOSMOXHbBIMU 3MUC-
CMOHHbIMU BaHKamu. Mpur 3Tom Yalle Bcero peyb
MAET O CreunanbHbIX yYpeRaeHUAxX, KoTopble 1
CaMu UMetoT COBCTBEHHbIN BoraTblil onbIT BUp-
YKEBbIX NMPOAAXK U MHBECTUPOBaHuA. B xoae ne-
peroBopoB OCYyLLEeCTBAAETCA NpeaBapuUTesibHoe
onpegeneHne CTOMMOCTU C PYKOBOACTBOM, a TaK-
Ke 0CMOTpbI NPeAnPUATUA U aHAAU3 NNAHOB Ha
byaywee, npeAcTaBAEHHbIX KOMNAHWEN B BUAeE
6U13Hec-nnaHa UAK KHUMM GaKToB..

Mocne NonoXnTeNbHOro 3aBepleHMA nepe-
roBOpPOB U 06CYXAEHUA YCNOBUIA NpeTeHAEHT
Ha pasmelleHne akuui Ha Bupke nopyvaer
IMUCCUOHHOMY DaHKy nposegeHue IPO nan
nuctuHra. OgHako B xoAe cieaytolero stana
paboTbl IKCNEPTbl KOHCYNbTAHTa NO CTpaTernu
IPO, apBOKaTbl, ayauTOpbl U T. 4. NPOAONKAT
COTPYAHUYECTBO, TAaK KaK A0roBop Nopy4yeHus ¢
3MWUCCUOHHBIM BAaHKOM MOKpPbIBAET NULLb YacTb
HEeobXoAMMBbIX YCNYT, @ SMUCCUOHHDIN BaHK He
MOXET OKa3blBaTb BCe HEObXOAUMbIE YCyTu.

Bo Bpems 3Toro npotiecca COBMECTHO € NPUYacT-
HbIMW KOHCYNbTaHTaMK onpegenseTca TpaH3akK-
LMOHHaA CTPYKTYpa pasmeLLeHus akumi Ha bup-
e, NPU 3TOM YCTaHaB/IMBAETCSA ¥KeNaemblii Uan
0XMIAeMbli Kpyr MHBECTOPOB C TOYKU 3PEHUA re-
orpad1yecKkoro NPomCXoKaeHUA 1 Buaa (Hanpwm-
Mep, COTPYAHWUKU, MeNKne MHBeCTopbl, GUHAHCO-
Bble MHBECTOPbI, XeAXK-DOHAbI, UHBECTULMOHHbIE
doHApI, rocyaapcTeeHHble GoHAbI U T. 4.).

HOW IS THE ISSUING BANK

CHOSEN AND THE TRANSACTION
STRUCTURE DEFINED?

Before the IPO and after a preselection has
been made, for example by the Rosinger
Group, preliminary talks are held with po-
tential issuing banks along with Mr Ros-
inger and the relevant existing sharehold-
ers of the IPO candidate. They are usually
special institutions which have extensive
stock exchange and investment experi-
ence. The talks consist of a pre-evaluation
with the management, possibly company
visits and an analysis in the form of a
business plan or factbook of plans for the
future submitted by the company.

After the positive conclusion of these talks
and the negotiation of terms and condi-
tions, the IPO candidate commissions the
issuing bank with the task of conducting
the IPO/listing. The experts of the IPO
strategy advisor, lawyers, auditors, etc.
continue to be involved in the following
process because the mandate agreement
with the issuing bank only covers some of
the required services and the issuing bank
may not be able to provide all of these ser-
vices.

The transaction structure of the IPO is de-
termined during this process along with
the advisors concerned, whereby the in-
tended or anticipated group of investors
is defined in terms of their geographical
origin and type (e.g. employees, small in-
vestors, financial investors, hedge funds,
investment funds, sovereign wealth funds,
etc.).
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UNTERNEHMENSDARSTELLUNG

IN EINEM PROSPEKT

In der Folge wird vom Bdérsenkandida-
ten ein Wertpapieremissionsprospekt
beauftragt. Geht die Transaktion {iber
ein reines Listing hinaus, ldsst in der
Regel das Unternehmen zusammen oder
in Abstimmung mit der Bank eine Due
Diligence-Priifung durchfiithren, damit
die rechtlichen, wirtschaftlichen und or-
ganisatorischen Gegebenheiten des Un-
ternehmens auf Risiken und noch nicht
gehobene Potenziale untersucht werden.
Haufig wird diese Priifung in eine Legal
Due Diligence und eine Financial Due Di-
ligence aufgeteilt. Letztere wird meist von
Wirtschaftspriifern tibernommen, welche
einen Comfort Letter ausstellen, mit dem
sie flr die Richtigkeit der Zahlen biirgen
und haften. Aufgrund des Umfanges der
Priifungen und des Haftungsrisikos stellt
dieser Teil einen nicht unerheblichen Kos-
tenblock eines Borsenganges dar.

Die Prifberichte werden als Due Dili-
gence Report bezeichnet. Sie werden iib-
licherweise nicht veroffentlicht, sind aber
sehr relevant, weil ihr Inhalt gemeinsam
mit dem Businessplan und einer Markt-
und Peer-Group-Analyse zur Ausarbeitung
des Argumentationskonzepts (genannt
~Equity Story”) beitrégt. Diese Story wird
verwendet, um den rechtlich verbind-
lichen Borsenprospekt zu erstellen, wel-
cher fir alle Investoren, ob nun Private
oder Institutionelle, zur Verfligung ge-
stellt wird. Der Borsenprospekt selbst ist
ein durch EU-Rechtlinien geregeltes Doku-
ment, das fiir ein Offentliches Angebot von
Wertpapieren — und damit auch fiir einen
IPO - erforderlich ist.

MPEACTAB/IEHME KOMMNAHUN

Mocne 3Toro NpeTeHAEHT Ha pasMeLLeHre akuuii
Ha buprKe NpUCTyNaeT K pazpaboTke pekNamHOro
6upeBoro npocnekTa. Ecav TpaH3akums Bbixo-
OUT 33 PaMKU TONIbKO IMCTUHIA, KOMMAHWUA, Kak
npasuo, B COTPYAHUYECTBE MM NO COrNacoBa-
HUO c BAaHKOM MOPYYaET MPOBECTU KOMMJIEKCHYHO
NpoBEpPKY, LLefiblo KOTOPOW ABAAETCA Uccaeno-
BaHMWe OPUANYECKMX, IKOHOMUYECKUX U opra-
HW3aUMOHHbIX YCNOBUI KOMNAHUU Ha NpegmeT
PWCKOB U elLe He pa3BUTbIX NOTEHLMANO0B. YacTo
3Ta NpPOBeEpKa AENUTCA Ha KOMMIEKCHYIO opuau-
YeCKyH NMPOBEPKY Y KOMNNEKCHYIO GUHAHCOBYIO
nposepky. MocnegHo Yalle BCEro BbINOAHAT
ayauTOpbl, NPU 3TOM OHU BbIAAKOT rapaHTUHOe
NMUCbMO-MOPYYUTENLCTBO, KOTOPLIM OHU py4a-
OTCA U HECYT OTBETCTBEHHOCTb 33 NPaBU/IbHOCTb
undp. B cBA3M ¢ 06BEMOM NPOBEPOK U PUCKOM
OTBETCTBEHHOCTM AaHHAA 4YacTb NpeacTaBaseT
o060 Hemanyto CTaTbio PAacXoLoB NpoLiecca pas-
MeLLeHWA akLumi Ha bupike.

OT4eTbl 0 NpoBepKax 0603HaYaloTCA Kak oTyeT
no pesynbTaTaM KOMNAeKCcHOM nposepku (Due
Diligence Report). O6bl4HO OHU He Ny6AnKyLOTCS,
O[1HaKO OHM MMEIOT OYEHb BaXKHOE 3HaYeHue, Tak
KaK UX copepikaHme Bmecte ¢ 6u3Hec-nnaHoOMm u
aHa/IM30M pbIHKa M PaBHOLEHHbIX rpynn obpa-
3yeT OCHOBY A1 pa3paboTKu KOHLenuuu apry-
MEeHTaLMK (KOTOPYHO Ha3bIBalOT MHBECTULMOHHAA
uctopusa — Equity Story). 3Ta uctopma ncnonbay-
eTca ANA co3haHuA 0683aTeNlbHOro Mo 3aKOHY
peKfiamMHOro 6upKeBoro NPOCneKTa, KOToOPbIn
npeaocTaBNAETCA B pacrnopAXKeHne BCeX UHBe-
CTOpOB, ByAb TO YACTHbLIX UM KOPMOPATUBHBIX.
Cam no cebe peKksamHbIN bUpKeBON NPOCNEKT
npeacTaBaseT coboi LOKYMEHT, peryampyembli
anpektuBamu EC, KoTopblli Heobxoaum ans ny-
6/IMYHOrO NPEANOXNKEHUA LLeHHbIX bBymar — a Tem
cambiMm n ana IPO.

PRESENTATION OF THE COMPA-

NY

A securities issuing prospectus will sub-
sequently be commissioned by the IPO
candidate. If the transaction goes beyond
a listing, the company usually arranges
for due diligence to be conducted together
with or in coordination with the bank so
that the legal, financial and organisational
conditions of the company are examined
in terms of risks and as yet unrealised
potential. This test is often divided into a
legal due diligence and financial due dil-
igence. The latter is usually carried out
by auditors who issue a comfort letter in
which they vouch and bear liability for
the correctness of the figures. Due to the
scope of the tests and the liability risk,
this part represents a substantial cost
item for an IPO.

The test reports are referred to as due dil-
igence reports. They are usually not pub-
lished, but are very relevant because their
content can be used along with the busi-
ness plan and a market and peer group
analysis to develop the equity story. This
story is used to create the legally bind-
ing stock exchange prospectus which is
made available to all investors, whether
they be private or institutional. The stock
exchange prospectus itself is a document
regulated by EU guidelines which is re-
quired for a public offering of securities
and thus also for an IPO.

Periodische Indexko-
miteesitzung Rosinger
Index mit Bérsegangs-
Brainstorming
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Im letzten Abschnitt der IPO-Phase soll-
te das Unternehmen tbersichtliche und
gut verstdndliche Darstellungen der mit-
telfristigen Plane und mittelfristigen
Chancen verfassen sowie Presseartikel
sammeln und auf der Unternehmens-
Homepage verdffentlichen.

Zur fachlichen Unterstiitzung hat das
IPO-Unternehmen die Mdglichkeit einen
Investor-Relations-Berater zu beauftra-
gen, der Pressemitteilungen schreibt und
veroffentlicht, Daten aufbereitet und der
im Vorfeld des IPOs eine Presse-Roadshow
organisiert. Weiters kann auch Werbung
geschalten werden, um auf das IPO-Unter-
nehmen aufmerksam zu machen.

Das Ziel lautet ,Erzdhlen Sie die Story
des Unternehmens interessant” und da-
rauf ausgerichtet werden alle relevanten
Fakten vorbereitet und verbreitet um eine
positive Medienpréisenz zu erreichen.

Auch die Erstellung eines Investor Rela-
tions-Bereichs — dessen Online-Freischal-
tung im Regelfall zeitgleich mit der Erst-
notiz der Aktie an der Borse erfolgt — auf
der Website des Borsenkandidaten ist eine
Aufgabe in dieser Phase.
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B MAPE LLATOB OT LUE/IN —HA 4YTO

TEMEPb CNEAYET OBPATUTb BHU-
MAHWE?

Ha nocnegHem stane IPO KomnaHunA A0NXKHA
COCTaBUTb HalNAAHOE U XOPOLLO MOHATHOE U3/10-
KEHWe CpefHeCPOYHbIX NN1aHOB U cpeaHecpoY-
HbIX LWAHCOB, a TaKKe cobpaTb CTaTbM B Npecce,
1 ony6avKoBaTb 3Ty UHDOPMaLMIo Ha Beb-caliTe
KOMMNaHUM.

[Ons npodeccmoHanbHOM NOAAEPKKM KOMNAHWA
IPO meeT BO3MOXHOCTb YNONHOMOUYNUTb KOH-
CyNbTaHTa MO CBA3AM C MHBECTOPAaMM, KOTOPbIN
BO3bMeT Ha cebs HanucaHue u nybaunkauymio
coobuweHunit gns npeccbl, 06paboTKy AaHHbIX U
OopraHun3aumio npe3eHTaLnoHHOro poya-Loy AnA
npeccebl B npeaasepum IPO. K sTomy Takxke MoxeT
6bITb MOAKNOYEHA pPeKIaMa, Npu3BaHHaA obpa-
TUTb BHMMaHME Ha KomnaHuio IPO.

Lenb atnx meponpuatuii — «PacckasaTb UCTOPUIO
KOMMaHUM UHTEPECHO», U C OpUeHTauuen Ha
[OaHHYI0 Le/ib NOArOTaB/MBAOTCA U pacnpocTpa-
HAOTCA BCe COOTBETCTBYOWME PaKTbl, YTOObI 40-
6UTbCA GOPMUPOBAHUA MO3UTUBHOTO UMUAMKA B
CpeAcTBaX MaccoBow MHbopmaumu.

Ewe onHoOM 3aayeit faHHOroO sTana AsBaseTca
co3gaHue nnatGopmbl 41A CBA3EN C MHBECTO-
pamu — OHNaH-3aNyCK KOTOPOWM, Kak NpaBsuno,
OCYLLEeCTB/IAETCA OJHOBPEMEHHO C MepBbIM A0NY-
CKOM aKLMI K TOopram Ha bupske — Ha Beb-caliTe
npeTeHAeHTa Ha pa3MmelLeHMe aKLMA.

SHORTLY BEFORE THE FINISH

LINE - WHAT DO YOU NEED TO
CONSIDER?

In the last part of the IPO phase, the com-
pany should create clear and comprehen-
sible presentations of its medium-term
plans and medium-term opportunities and
gather press articles and publish them on
the company website.

The IPO company may appoint an investor
relations adviser for professional support
who writes and publishes press releas-
es, processes data and organises a press
roadshow before the IPO. Advertising may
also be displayed to draw attention to the
IPO company.

The aim is “to tell the story of the compa-
ny in an interesting way”, and to do so all
relevant facts are prepared and distribut-
ed to achieve a positive media presence.
Another task during this phase is to create
an investor relations section on the web-
site of the IPO candidate which is usually
activated online at the same time as the
initial listing of the share on the stock ex-
change.

Hands together flir den
Boérsegang: Gregor
Rosinger (Rosinger
Group), Dietrich Bock
(Dr. Bock industries) und
Eduard Berger (Wiener
Privatbank)
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ROADSHOW UND BOOKBUILDING-

PHASE

Je nach Gestaltung des Zeitplans der
Roadshow kann man auch vor dem Book-
building mit dem Pre-Marketing beginnen.
Mit der erarbeiteten Equitystory und den
Research Reports wird zunéchst versucht
institutionelle Anleger fiir die Abnahme
von groRen Aktienpaketen zu interessie-
ren. Gefolgt wird das Pre-Marketing von
der Bookbuilding-Phase, in der das Ziel
ist, gemeinsam mit dem Vorstand des
Aktien emittierenden Unternehmens in
Roadshows mogliche Aktienkéufer zu be-
geistern und deren Feedback auszuwerten.
Die Zuteilung der Aktien und die endgiil-
tige Festlegung des Emissionspreises
- wenn das nicht bereits vorher gesche-
hen ist - erfolgt erst nach SchlieBung der
Order-Biicher. Jener nun festgelegte Preis
muss anschliefend in den Bérsenprospekt
nachgetragen werden. Anschliefend wer-
den die gezeichneten Aktien in das Han-
delsregister/Firmenbuch eingetragen. Der
Borsenstart erfolgt nach Zusendung des
abschliefend genehmigten freigegebenen
Wertpapierprospektes an die Borse und
nach erfolgreichem Abschlusses des vor-
bereiteten Prozesses. Mit der sogenannten
Erstnotierung wird die Aktie erstmals an
der Borse gehandelt. Danach kommt oft-
mals ein gesondert beauftragtes Finanz-
institut zum Einsatz, welches die Aufgabe
des Designated Sponsors/Market Makers
tbernimmt um die Aktie liquide und han-
delbar zu halten.

POYA-LLIOY U 3TAN PETUCTPALINIA

3AABOK

B 3aBucumocTu oT rpaduKa NpoBeAeHUsa po-
YA-Woy npeaBapuTeNbHOe pasmelleHme akLuui
MOXHO HayaTb M A0 Hayana perucrpaunu sas-
BOK. C NOMoLLbto pa3paboTaHHON MHBECTULMOH-
HOW UCTOPUM U aHANIUTUYECKUX OTYETOB CHaYasa
MOKHO MOMbITAaTbCA BbI3BATb MHTEPEC UHCTUTYLW-
OHa/IbHbIX MHBECTOPOB K NpuMobpeTeHuto Kpyn-
HbIX MaKeToB aKumii. Mocne NnpeaBapuTENbHOIO
pasmeLLeHnNn akLMiA caeayeT aTan perncrpauum
3afBOK, Lie/Iblo KOTOPOTO ABAAETCA COBMECTHO C
npaBieHWeM KOMMNaHUW, BbINyCKaloLWen akuum, B
pamKax poyA-LIoYy 3aUHTEPECOBATb BO3MOMKHbIX
NoKynaTesiei akuuii U NpoaHann3mMpoBaTb MX OT-
3bIBbl.

PacnpegeneHue akumuin U oOKoHYaTeNbHOE onpe-
AeNeHne SMUCCUOHHOM LieHbl — eCAN 3TO elLle He
6b110 CAeNaHO Npexae — OCyLLEeCTBNAETCA TONbKO
nocne GOPMMPOBAHMA KHUIM 3aABOK. 3aTeM 3Ta
YCTaHOB/IEHHAA LieHa A0/MKHA BbiTb BHECEHA B
6UpKeBOI NPOCNeKT. Mocne 3Toro ocyLLecTBAAET-
CA perucTpaumsa noanucaHHbIX akuuin 8 Toprosom
peecTpe/peecTtpe PUANYECKUX UL, BupikeBble
TOPrY HAYMHAIOTCA NOC/IE OTNPABKM OKOHYATE Nb-
HO COrIaCOBAHHOIO M YTBEPKAEHHOIO Npocnek-
Ta UeHHbIX Bymar Ha BMp:Ky M nocne ycnewHoro
3aBeplUeHNA NOArOTOBAEHHOrO Npouecca. AKuma
BNepBble NpeaaaraeTca Ha NPoAaXy Ha bupike
B leHb TaK Ha3blBaEMOro NEPBUYHOrO NNCTUH-
ra. Mocne atoro Hepeako npuberatoT K ycayram
OTAENbHO YNOJIHOMOYEHHOr0 $UHAHCOBOIO Yu-
pexaeHusa, Kotopoe 6epeT Ha cebs GyHKLUM
Ha3HaYeHHOro crnoHcopa/mapKeTmeikepa 1 obe-
CNeynBaeT, YTobbl aKLMSA COXPaHAIA IMKBUAHOCTb
N UMeNa XoxaeHue.

ROADSHOW AND BOOK BUILDING

PHASE

Depending on the schedule of the road-
show, it is also possible to start with the
pre-marketing before the book building.
The equity story and the research reports
which have been developed are initially
used to try and generate interest among
institutional investors for the purchase of
large share packages. The pre-marketing
is followed by the book building phase
with the aim of impressing potential stock
buyers and evaluating their feedback to-
gether with the board of management of
the share-issuing company at roadshows.
Shares are allocated and the final is-
sue price is determined - if this has not
been done already - only after the order
books have been closed. Any price which
is now determined must then be added to
the stock exchange prospectus. The sub-
scribed shares are subsequently entered
into the commercial register/companies’
register. The IPO will start after the de-
finitively authorised and approved securi-
ties prospectus has been sent to the stock
exchange and after the successful comple-
tion of the prepared process. The share
will be traded on the stock exchange for
the very first time with the initial listing.
A separately commissioned financial in-
stitution is often employed to take on the
task of designated sponsor/market maker
to ensure the share stays afloat and trade-
able.

NETWORK 7
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DR. BOCK INDUSTRIES AG — EIN

MEMBER IM ,ROSINGER GLOBAL
INVESTMENTS INDEX*

Am 14. Juli 2016 (Tag der Erstnotierung)
wurden die Aktien der Dr. Bock Industries
AG in den ,Rosinger Global Investments
Index” aufgenommen, nachdem zuvor un-
ter der Federfiihrung der Rosinger Group
die komplexe Dr. Bock Unternehmensgrup-
pe in eine Aktiengesellschaft umgegriin-
det sowie deren Aktien erfolgreich im MTF
Markt der Wiener Borse gelistet wurden.
Berater und Dr. Bock Industries Aktionar
Gregor Rosinger lobte mehrmals die ex-
zellente Gesprachsbasis, Zusammenarbeit
und Koordination zwischen dem Rosinger
Team, der Wiener Borse sowie samtlichen
weiteren involvierten Personen.

Die Dr. Bock Industries AG besitzt Fa-
briken in der Ukraine, Ruménien, Italien
und Deutschland und beschaftigt insge-
samt mehr als 1.800 Mitarbeiter. Kiirzlich
wurde auch eine Bulgarische Tochterfirma
gegriindet. Der Produktfokus des Textilun-
ternehmens liegt insbesondere bei Hosen.

Die Wertschépfungskette reicht vom
technischen Textildesign, tiber weitge-
hend automatisierte Herstellung bis hin
zu speziellen Oberfldchenbehandlungen
und/oder Spezialwaschungen. Wesent-
liche Pluspunkte des Unternehmens sind
die qualitative Herstellung in Europa, Ein-
haltung hoher Standards, schnelle Liefer-
zeiten, rasches , Time to Market” sowie ein
breites Kundenportfolio bekannter Premi-
um- und Luxus-Brands.

NETWORK

AKUMOHEPHOE OBLLECTBO DR.
BOCK INDUSTRIES AG —YJ1EH

ROSINGER GLOBAL INVESTMENTS
INDEX

14 vions 2016 roaa (paTa NePBUYHOIO IMCTUHTA)
aKkuumn komnaHuu Dr. Bock Industries AG 6biin
npuHaTbl B Rosinger Global Investments Index,
nocne Toro Kak nog pykosoactsom Rosinger
Group BcA rpynna komnaHuit Dr. Bock 6bina pe-
OorpaHM30BaHa B aKUMOHEPHOe 06LWecTBO, 1 ero
aKuMK BbINM yCcnewHo pasMeLLeHbl Ha pbliHKe
MTF BeHcKoli doHA0BOW BMPKU. KOHCYNbTaHT U
aKkumoHep KomnaHuu Dr. Bock Industries Mperop
Po3nHrep Heo4HOKPATHO MNO3UTUBHO OTMETU
npeBocxoAHyto 6asy AnA NneperoBopos, COTPyA-
HUYECTBO M KOOPAMHALMIO MeXAy npeacTaBu-
TenAMu KomnaHum Rosinger, BeHckoi poHa0BOM
b6uprKel, a Tak»Ke BCEMU OCTa/IbHbIMU 334eMCTBO-
BaHHbIMU INLLAMMU.

KomnaHwus Dr. Bock Industries AG Bnageet ¢pabpu-
Kamu Ha YKkpauHe, B PymbiHnn, Utanum n lfepma-
HUK 1 obecneumsaeT paboToi B 06LLEN CNOXKHO-
ctn 6onee 1 800 coTpyaHuKoB. HepasHo bbina
OCHOBaHa fo4YepHAAa KomnaHua B bonrapuu. Oc-
HOBHbIM NMPOAYKTOM NPOU3BOACTBA TEKCTUIBHOTO
npeanpuaTUA ABAAIOTCA BPIOKMU.

Llenoyka co3gaHMA CTOMMOCTM OXBaTbIBAET Tex-
HUYECKUIA AM3aNH TEKCTUNA, B 3HAYNTENbHOMN
CTerneHM aBTOMATU3NPOBaHHOE NPOU3BOACTBO
1 cneymanbHyto 06paboTKy NOBEPXHOCTU U/Un
cneumanbHy NPOMbIBKY. B uncne BaxHbIx npe-
MMYLLLECTB KOMMAHWUM — KayeCcTBEHHOEe NPOU3BOA-
cTBO B EBpoOne, cobntofeHne BbICOKUX CTaHAap-
TOB, ObICTPbIE CPOKU MOCTaBKM, BbICTPbIE CPOKMU
BbIBOZA NPOAYKTA Ha PbIHOK, a TaKKe 0blunpHoe
KAneHTcKoe nopTdhonno, BrAtOYatowee B ceba
NIIOKCOBble BpeHapl M bpeHabl NpeMmuyM-Knacca.

DR. BOCK INDUSTRIES AG - A

MEMBER OF THE ROSINGER GLO-
BAL INVESTMENTS INDEX

The shares of Dr. Bock Industries AG were
incorporated into the Rosinger Global In-
vestments Index on 14 July 2016 (day of
the initial listing) after the complex Dr.
Bock group had previously been convert-
ed into a stock corporation under the lead-
ership of Rosinger Group and its shares
had been successfully listed on the MTF
market of the Vienna Stock Exchange. On
several occasions, the consultant and Dr.
Bock Industries shareholder Gregor Ros-
inger praised the excellent basis for talks,
cooperation and coordination between the
Rosinger team, the Vienna Stock Exchange
and all other people involved.

Dr. Bock Industries AG has factories in the
Ukraine, Romania, Italy and Germany and
employs more than 1,800 workers in total.
A Bulgarian subsidiary was also founded
recently. The product focus of the textile
company is mainly on trousers.

The value chain ranges from technical tex-
tile design and largely automatic produc-
tion to special surface treatments and/or
special washes. The significant advantag-
es of the company are quality production
in Europe, compliance with high stand-
ards, quick delivery times, rapid time to
market and a broad customer portfolio of
well-known premium and luxury brands.
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ROSINGER UND SEIN GESCHAFT

MIT DEM OSTEN

Dass Herr Rosinger schon seit jungen Jah-
ren geschaftlich viel im Osten Europas
tatig war wissen Sie bereits. Doch wissen
Sie auch, dass Herr Rosinger und sei-
ne Unternehmensgruppe Ihren aktuellen
Hauptfokus auf die CIS Region bzw. die
EX-UDSSR Léander hat?

Eines der Aushdngeschilder im Bereich
Akquisition und Vorevaluation der Kunden
diirfen wir Thnen nun Vorstellen — Frau
Yuliya Poyatsyka-Oztiirk.

Yuliya wurde am 05. Februar 1980 in
Berbjansk (Ukraine, Asowsches Meer) ge-
boren, wo sie aber nur 6 Jahre lebte. Im
Jahr 1986 ist Yuliya mit ihren Eltern nach
Bila Zerkva, nahe Kiew, umgezogen, wo
sie sowohl die Volksschule als auch das
Gymnasium, das sie mit Abitur abschloss,
besuchte. Im September 1997 ist Yuliya
wegen ihres Studiums nach Kiev umge-
zogen. Von 1997 bis 2001 studierte sie an
der Nationalen Linguistischen Universitét
Kiew in der Dolmetscherfakultét.

Im Oktober 2001 zog Yuliya nach Wien
um ihre Deutschkentnisse zu verbessern.
2002 war sie schon so sehr mit der Spra-
che vertraut, dass sie einen Test bei der
Studienberatung, Berufsberatung im WIFI
Wien gemacht hat mit dem Ergebnis dass
ihre Stadrke im technischen Bereich sei
wobei die optimale Richtung die Automa-
tisierungstechnik war. Sie besuchte die
Fachhochschule Technikum Wien mit den
Studiengang ,Mechatronik Robotik” und
schloss 2009 ihr Studium mit der Sponsion
zum Dipl. Ing (FH) erfolgreich ab.

Kurz zu den Schwerpunkten der Ausbil-
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PO3WHTEP U EFTO BU3HEC CO

CTPAHAMWM BOCTOYHOTIO B/IOKA

Bbl yke 3HaeTe, 4TO I-H PO3unHrep eLle co BpemeH
CBOE MON0AO0CTN BeAEeT aKTUBHYIO KOMMepYe-
CKylo aenaTenbHoOCTb B BocTouHol EBpone. Ho
3HaTe /i1 Bbl, YTO B HacToALLEe BpeMA OCHOBHOE
BHMMaHWMe r-Ha Po3uHrepa v ero rpynnsi Komna-
HWI HanpaBneHo Ha rocygapcrtea CHI/cTpaHbl
6biBwero CCCP?

Mbl 6bl XOTenu npeacTaBuTb Bam cneunanucra
B 0611aCTM NpUBEYEHNA U NpeaBapUTENbHON
OUEHKWN KnneHToB — r-xy tOnuto Moaybika-0-
LTIOPK.

HOnusa poannace 5 pespana 1980 ropa B bepasaH-
cke (YkpaunHa, A30BCKOe MOpe), rae oHa Xuna
Bcero 6 net. B 1986 roay tOnna smecrte ¢ pogu-
Tenamu nepeexana B ropog benasa Llepkosb He-
Aaneko ot Knesa, rae oHa yumnacb B HavyanbHOM
LIKO/E, @ 3aTEM B FTMMHa3unK, NOC/ie OKOHYaHWA
KOTOPOW Mosly4nna aTrecTar 3pesocTu. B ceHTa-
6pe 1997 roaa us-3a yuyebbl tOauna nepeexana B
Kunes. C 1997 no 2001 rr. oHa yunnacb B Knesckom
HaLMOHA/IbHOM JIMHIBUCTUYECKOM YHUBEPCUTETE
Ha nepesoaYeckom dakynbreTe.

B okTabpe 2001 roaa tOnua nepeexana B BeHy,
4TO6bl COBEPLUEHCTBOBATb CBOWN 3HAHUA HEMeLL-
KOro A3blka. B 2002 rosy oHa y»Ke HaCTONbKO XO-
poLLOo Basiena A3bIKOM, YTO B paMKax KOHCY/bTa-
UMK no Bbibopy yuebHoro 3aseaeHun/npodeccum
B BEHCKOM MHCTUTYTe coaencTBUA 3KOHOMMUKE
(WIFI) oHa cgana TecT, B pe3yabTaTe KOTOPOro
6b110 YCTAHOBNEHO, YTO €€ CUJ/IbHbIE CTOPOHbI Ha-
XOAATCA B 06/1aCTN TEXHUKM, MPU STOM ONTUMANb-
HbIM Hanpas/JeHMEeM ABNAETCA TEXHMKA aBTOMa-
Tnsauuun. OHa nocelana BeHckuit yHuBepcuteT
npuknagHbix Hayk (Fachhochschule Technikum
Wien) no cneyunanbHocTv «MexaTpoHuKa 1 pobo-
ToTexHWKa», n B 2009 roay ycnewHo 3aseplumaa
obyyeHve NoNyYeHMEM AUMIOMA U NMPUCBOEHUEM
y4YeHoul CTENEHU «AUNNOMUPOBAHHbIN UHKEHeP»

ROSINGER AND HIS BUSINESS

WITH THE EAST

You already know that Mr Rosinger has
been doing a significant amount of busi-
ness in Eastern Europe since his youth.
But do you also know that Mr Rosinger
and his group of companies is currently
focusing on the CIS region and the coun-
tries of the former Soviet Union?

Now it is time to introduce to you one of
the figureheads when it comes to acquir-
ing and pre-evaluating customers — Yuliya
Poyatsyka-Oztiirk.

Yuliya was born on 5 February 1980 in
Berdiansk (Ukraine, Sea of Azov), but
she only lived there for six years. Yuliya
moved to Bila Tserkva, near Kiev, with her
parents in 1986 where she went to primary
school and secondary school and passed
her school leaving examination. Yuliya
moved to Kiev in September 1997 because
of her studies. She studied at the National
Linguistic University of Kiev from 1997 to
2001 in the faculty of interpreting.

Yuliya moved to Vienna in October 2001
to improve her German skills. By 2002
she was already so familiar with the lan-
guage that she took a test in student and
career guidance at the WIFI Vienna and
the result was that her strengths lie in the
technical field, optimally with a focus on
automation technology. She attended the
degree course in Mechatronics and Robot-
ics at the University of Applied Sciences
Technikum Wien and successfully com-
pleted her studies in 2009, graduating as
an engineer.

Brief overview of the focal points of the
training

Technical: Mechatronic methods and sys-
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Technisch: Mechatronische Methoden und
Systeme

Intelligent Manufacturing Systems und
Digitale Fabrik

Servicerobotik, Mobilrobotik, Industriero-
botik

Produktionsplanung und Anlagebau
Kaufménnisch: Unternehmensfithrung
und Projektmanagement

Planung und Controlling
Projektmanagement

Auftragsbearbeitung

Das Studium war sehr praxisorientiert.
Im Zeitraum von September 2006 bis De-
zember 2006 war sie als Praktikantin in
der SPS Programmierung und in der Er-
stellung eines Erweiterungsmoduls fiir
Laserschweilanlagen bei der Fa. Arnold,
Ravensburg, Deutschland tatig.

Von 2006 -2007 machte Yuliya ihre Dip-
lomarbeit tiber das Thema ,Vorrichtungs-
loses Schweien” mit Unterstlitzung des
Fertigungsablaufes, Logistik, Uberpriifung
des Teileflusses, Sensorik und Greifwerk-
zeuge, 3-D Simulation der Roboterzelle,
Analyse der Wirtschaftlichkeit bei der
Fa. Pottinger/ Osterreich - Fa. Motoman
Deutschland (heute Yaskawa-Konzern).
Im Jahr 2007 sollte Yuliya mit dem Stu-
dium und der Diplomarbeit fertig sein,
aber wegen administrativen Griinden (die
Ergebnisse fiir Thre Diplomarbeit konnten
zum ausgemachten Termin nicht geliefert
werden), sollte sie nicht nur ihre Diplom-
arbeit in ndchsten Jahr abgeben sondern
auch das Thema wechseln.

Bei Center Communication Systems wurde
ihr ein neues Thema fiir ihre Diplomarbeit
versprochen. Von 2007 bis 2010 war sie
bei Center Communication Systems, 1210
Wien als Testingenieur fiir Statische und
Dynamische Tests, Integration, System
und Abnahme Test, Requirements Engi-
neering, Konfiguration Management, Test
Automatisierung. Begleitung des Testvor-
ganges wihrend der Zertifizierung und Zu-
lassungsphase beschéftigt.

Die Diplomarbeit bei Center Communica-
tions Systems hatte das Thema: Konzepti-
onierung und Umsetzung einer automati-
sierten Testumgebung fiir hochkomplexe
Embedded Produkte anhand eines GSM-R
Zugfunkgerates.

2009 erfolgte die Diplompriifung an der
FH Technikum Wien Studiengang Mecha-
tronik Robotik.

Als Yuliya ihr Ziel erreicht hat ,Frau Dipl.
Ing (FH)" geworden zu sein und den Stu-
diengang Mechatronik Robotik erfolg-
reich absolvierte, war sie wieder fir et-
was ,Neues” bereit. Im Jahre 2010 hatte
sie einige Vorstellungsgesprache gehabt.
Yuliyas Entscheidung fiel fiir Test Ma-
nagement (Software Test) fiir Technische,
Energetische oder Finanzbranche (Melde-
wesen, Bankwesen).
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— Dipl. Ing (FH).

KopoTko 06 OCHOBHbIX HanpasneHuAx obpasosa-
HUA

TexHuuyeckoe obpasoBaHue: MexaTpoHHble MeTo-
Abl 1 CUCTEMDI

WHTenneKkTyanbHble NPOM3BOACTBEHHbIE CUCTEMDI
1 undposas pabpuka

CepBucHasa poboToTexHUKa, MobunbHas poboTo-
TEXHWKA, NPOMbIWIEHHAA POBOTOTEXHUKA
MnaHupoBaHWe NPOU3BOACTBA U NPOU3BOACTBO
NPOMbILLIEHHBIX YCTaHOBOK

Kommepueckoe obpasoBaHue: YnpasneHue npea-
NPUATUEM U NPOEKTHbIN MEHEAXMEHT
MnaHMpoBaHWE N KOHTPONIUHT

MpPOEKTHbI MeHeaXMEHT

O6paboTka 3aKazoB

Yyeba nmena 60bLUYIO NPaKTUYECKYHO HaMNpaB-
JIEHHOCTb.

B nepuog c ceHTABPA no gekabpb 2006 roga oHa
6bln1a NPaKTUKaHTKoM B dupme Arnold, fepmaHus,
M B paMKax CTaXMpOBKM 3aHMManaco NJ1K-npo-
rPaMMMPOBAHUEM U CO3AAHMEM MOAY/S pacLlln-
peHUA ANA YCTaHOBKM S1a3epHOMN CBAPKMU.

C 2006 no 2007 rr. KOAna 3aHMManacb noaro-
TOBKOM K 3aliuTe AMNNOMHOW paboTbl Ha Temy
«Pob0Tn3npoBaHHaA CBapKa», BKAOYAKOLLEN B
cebs noaaeprKKy Npou3BOACTBEHHOIO NpoLiecca,
NIOTUCTUKY, NPOBEPKY NOTOKa AeTanel, ceHcop-
HYIO TEXHMKY W 3aXBaTbIBalOLLME YCTPOWCTBa, 3-D
moaennpoBaHne poboTU3MPOBAHHOIO MOAYNS,
aHanu3 aKoHomM4YecKkon apPpeKkTMBHOCTH, B duUp-
max Pottinger/ Asctpus — Motoman lfepmaHusn (B
HacTosee Bpemsa — KoHUepH Yaskawa). B 2007
rogy tOnua gonxkHa 6blna 3aBepwnTb 06yyYeHme
M NoAroTOBKY ANNAOMHOM paboTbl, 0O4HAKO No
aAMWUHUCTPATMBHBIM NPUUMHAM (pe3ynbTaTbl Ans
ee AUNNOMHOMN paboTbl K cOrnacoBaHHOMY CPOKY
He MOrM BbITb FOTOBbI) €/ NPULLIOCH HE TONbKO
nepeHecTn caady MnNaomMHoM paboTbl Ha creay-
IOLLMIA FOf, HO U UBMEHUTL TEMY.

B komnaHun Center Communication Systems
KOnuu 6bina obellaHa HOBasA Tema ANA ee Au-
naomHown pabotbl. C 2007 no 2010 rr. Bo Bpems
cepTudmKaummn n dpasbl fonycka oHa paboTana B
komnaHuu Center Communication Systems, 1210
BeHa, B KauecTBe MHKeHepa-TeCTUPOBLLMKA MO
npoBefeHMI0 CTaTUYECKOro U ANHAMUYECKOTO
TECTUPOBaHWUA, UHTErPaALLUOHHOTO, CUCTEMHOTO U
NPUEMHOT0 TECTUPOBAHMA, A TaKXkKe 3aHMManachb
pa3paboTKol TeXHUYECKUX TpeboBaHUM, KOHPU-
rypaumMoHHbIM ynpaBaeHnem, aBTomatusaumen
TEeCTUPOBAHMA U COMPOBOXKAEHWEM NpoLecca
TECTMPOBaHMA.

Tema gunnomHol paboTbl B KomnaHuu Center
Communications Systems 6blna cnegyoueit:
KoHuenTyanbHOe NpoeKkTMpoBaHue n peanunsa-
LMl aBTOMaTM3NPOBAHHOM Cpefbl TECTUPOBaHUA
BbICOKOC/IO¥HOW BMOHTUPOBAHHOM NpoayKuun
Ha OCHOBEe YCTPOWCTBA NOE34HOM pagmnocBasmn
GSM-R.

B 2009 roay B BeHCKOM yHMBepcUTETE NPUKNAL-
HbIX HayK COCTOANACh 3aLUMTa AUNIOMA MO Cneun-
anbHOCTU « MexaTpOHMKa U PODOTOTEXHMKAY.
[obuBLINCE CBOEN Lenn — NPUCBOEHUA YYeHOM
CTeneHu «r-}a auna. uHx. (FH)» u ycnewHoro
3aBepLueHus obyyeHns no cneumanbHocTn «Me-

and gripping tools, 3D simulation of the
robot cell and profitability analysis at
Pottinger/Austria — Motoman Deutschland
(currently Yaskawa Group). Yuliya was
supposed to be finished with her degree
and thesis by 2007, but she had to submit
her thesis in the following year and also
change topic for administrative reasons
(the results of her thesis could not be de-
livered on the agreed date).

Center Communication Systems promised
her a new topic for her thesis. She was a
test engineer for static and dynamic tests,
integration, system and acceptance tests,
requirements engineering, configura-
tion management and test automation at
Center Communication Systems, 1210 Vi-
enna, from 2007 to 2010. She helped with
the test procedure during the certification
and approval phase.

The theme of the diploma thesis at Center
Communications Systems was: Conceiv-
ing and implementing an automated test
environment for highly complex embed-
ded products using a GSM-R train radio
device.

She took the diploma examination in me-
chatronics and robotics at the University
of Applied Sciences Technikum Wien in
2009.

When Yuliya had achieved her goal of
becoming an engineering graduate and
had successfully completed the course in
mechatronics and robotics, she was once
again ready for something new. She had a
few interviews in 2010. Yuliya decided in
favour of test management (software test)
for the technical, energy and financial sec-
tor (reporting system, banking).

She opted intuitively for the financial sec-
tor.

She worked at SmartStream Technolo-
gies GmbH in Vienna as a quality assur-
ance officer from 2010 to 2013. Her tasks
were related to the software test report-
ing system: test planning, requirements
engineering, creating test cases based on
requirements (derivation of customer re-
quirements, banking laws and Basel reg-
ulations), test implementation, test eval-
uation, documentation, reporting, close
cooperation with development and cus-
tomers.

In 2012, a former colleague asked Yuliya
whether she had connections with compa-
nies as he was looking for potential waste
treatment orders, and within a month
she had actually found a customer in the
Ukraine for him. The Ukrainian company
wanted to build a biogas plant in East-
ern Ukraine. This was a topic close to her
heart as it related to plant construction
and this was the reason why she volun-
teered for Ukrainian — German translation
during negotiations. The talks revealed
that this company required funding. At
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Intuitiv hat sie sich fiir Finanzbranche
entschieden.

Von 2010 bis 2013 arbeitete sie bei Smart-
Stream Technologies GmbH in Wien als
Quality Assurance. Ihre Aufgaben lagen
auf dem Meldewesen Software Test: Test-
planung, Requirements Engineering, Test-
falle Erstellung aufgrund der Anforderun-
gen (Ableitung von Kundenanforderungen,
Bankwesengesetze sowie Basel Regulieru
ngen),Testdurchfithrung, Testbewertung ,
Dokumentierung, Berichterstellung, enge
Zusammenarbeit mit der Entwicklung und
Kunden.

In 2012 fragte ein alter Ex-Arbeitskollege
ob Yuliya in den Ukraine Kontakte zur
Unternehmen habe, da er nach méglichen
Auftragen im Bereich Abfallbearbeitung
suchte. Innerhalb eines Monats hatte sie
tatsdchlich fiir ihn einen Kunden in der
Ukraine gefunden. Das ukrainische Unter-
nehmen wollte eine Biogasanlage in der
Ostukraine bauen. Das Thema lag ihr nah,
schlieBlich ging es um den Anlagebau,
deswegen hat sie sich damals gerne fiir
die Ukrainisch — Deutsche Ubersetzung im
Zuge der Verhandlungen gemeldet. Wah-
rend des Gesprachs wurde festgestellt,
dass dieses Unternehmen eine Finanzie-
rung brauchte. Sie dachte damals naiv
.0k, Auftrag habe ich nun gefunden - jetzt
muss ich noch Investor finden”....

Das war der Anfang fiir den Kontakt zur
Rosinger Gruppe...

Im Jahre 2012 hat Yuliya neben ihrer Ta-
tigkeit bei SmartStream ein Gewerbe als
Handelsagent angemeldet und mit der
Rosinger Group eine Kooperationsverein-
barung unterschrieben. Thr erster mogli-
cher Kunde war ein Tiefkiihl-Lebensmit-
telproduzent aus der Ukraine aus ihrer
Heimatstaat Bila Zerkva. http://www.ro-
singer-gruppe.de/fileadmin/user_upload/_
temp_/2012_Forbes_Ukraine.pdf

Leider wurde aus dem Projekt nichts da

kurz nach Mandats-Vertragsabschluss

mit der Rosinger Gruppe ein Brand in ei-

ner der Fabriken ausbrach und alles zer-

storte.

Bereits ein Jahr spéter - als Yuliya ihr

Team aufgebaut hatte - gab es im Mérz

2013 ihren ersten Erfolg zusammen mit

der Rosinger Group. Seit 2013 ist Yuliya

nun Selbstdndig und zwar als Selbststén-

dige Partnerin der Rosinger Group, die

genaue Bezeichnung heiflt ,Director of

Client Acquisition CIS".

Gemeinsamt mit Thren Teammitgliedern

Sergii Parkhomenko (Kiev, Ukraine) und

Marina Mikhailova (St. Petersburg, Russ-

land), sowie seit 2016 Irina Bufatina-

Kniazieva (Kiev, Ukraine) und Andreas

Mierau (der von Deutschland aus agiert)

machen sie Akquisition von Neukunden

fiir die Rosinger Group. Yuliya und ihr

Team suchen und evaluieren Projekte

XaTPOHWKa M pOBOTOTEXHUKA», — OHa CHOBa bbina
rotToBa K NOKOPEHUIO HOBbIX BbicOT. B 2010 roay
OHa MPUHANA y4acTue B HECKObKMX cobeceno-
BaHUAX. Bbibop KOnum nan Ha ynpasneHune Tectu-
poBaHueMm (TecTupoBaHue MO) ans TEXHUYECKOM,
3HepreTUyeckol nnu duHaHcoBol oTpacnei (pe-
rynATOpHaA OTYETHOCTb, BAHKOBCKOE AEe0).
WHTYUTUBHO OHa NpuHANa peLleHne B Nonbsy u-
HaHCOBOM OTpac/u.

C 2010 no 2013 r. tOnna paboTana B KOMNaHUK
SmartStream Technologies GmbH B BeHe B Kaye-
CTBe CMeLuanmcTa no KOHTPOAIO KavecTsa. B kpyr
ee 3aZlay BXOAMO TECTUPOBAHUE NPOrPAMMHOrO
obecneyeHua Ans perynaToOpHON OTYETHOCTM:
NaaHUpoBaHWe TeCTUPOBaHUA, pa3paboTKa Tex-
HUYecKnx TpeboBaHuMI, pa3paboTKka BapnMaHTOB
TECTOB B COOTBETCTBUM C TpeboBaHuamu (onpe-
neneHve TpeboBaHWI KIMEHTOB, 3aKOHbI O HaH-
KOBCKOM [,eATe/IbHOCTH, a TaKkKe basenbckue pe-
ryNATOPHbIE HOPMbI), NPOBEAEHNE TECTUPOBAHUA,
OLLEHKA pe3yNbTaToB TECTUPOBAHUSA, AOKYMEHTU-
poBaHUWe, COCTaB/IEHUE OTYETOB, TECHOE COTPYA-
HWYECTBO C OTAE/I0M Pa3paboToK U KAMEHTaMMU.
B 2012 rogy 6biBWMIA KON/IEra NOMHTEPECOBAICS,
HeT in y KOnuu cBA3elt ¢ KomnaHMAMM Ha YKpa-
MHE, TaK KaK OH Haxo4MTCA B MOMCKaX BO3MOXK-
HbIX 3aKa30B B 06/1acT NnepepaboTKn OTXOA0B.
B TeueHne ogHOro mecaua oHa AeNCTBUTENBHO
HalWa A4 Hero KAneHTa Ha YKpauHe. YKpauH-
CKaA KOMMaHUA XOoTena NocTpouTb B BocTouHoM
YKpanHe 610rasoByto yCTaHOBKY. 9Ta TeMa bbina
evi 6aun3Ka, Befib peyb LA 0 NPOU3BOACTBE NPO-
MbILNEHHBIX YCTAHOBOK, MO3TOMY OHa C Y/10BO/b-
CTBMEM B3A/1aCb 33 YKPAMHO-HEMELKUI NepeBos,
BO Bpems neperosopos. B xoae 6eceabl BbIACHU-
N0Cb, Y4TO 3Ta KOMNAHMA HYXKAaeTca B GUHAHCK-
poBaHuKU. Torga oHa HaMBHO Nogymana: «Xopo-
IO, 3aKa3 A HalW/a — TeNepb HYXKHO eLle HaWuTH
MHBECTOPAY...

370 6b110 HaYaNIOM B3aMMOAENCTBUSA C rPynnow
Rosinger...

B 2012 rogy tOnua HapAagy co cBoei aeAatenb-
HOCTbIO B KOMNaHMKM SmartStream 3aperncrpu-

]

the time she was naive and thought “ok, I
have found an order — now I have to find
an investor”....

This was the beginning of her contact with
the Rosinger Group...

In addition to her work at SmartStream,
Yuliya registered a business as a com-
mercial agent and signed a cooperation
agreement with Rosinger Group in 2012.
Her first potential customer was a frozen
food producer from the Ukraine from her
native city Bila Tserkva. http://www.ros-
inger-gruppe.de/fileadmin/user_upload/_
temp_/2012_Forbes_Ukraine.pdf
Unfortunately, the project didn't come
to fruition, as shortly after the mandate
agreement was concluded with the Ros-
inger Group, a fire broke out in one of the
factories and destroyed everything.

One year later - when Yuliya had built
up her team - she achieved her first suc-
cess together with the Rosinger Group in
March 2013. Yuliya has now been self-em-
ployed since 2013 as an independent part-
ner of the Rosinger Group; her exact job
title is Director of Client Acquisition CIS.
She acquires new customers for the Ros-
inger Group together with her team mem-
bers Sergii Parkhomenko (Kiev, Ukraine)
and Marina Mikhailova (St. Petersburg,
Russia) and since 2016 Irina Bufati-
na-Kniazieva (Kiev, Ukraine) and Andreas
Mierau (who works from Germany). Yuliya
and her team look for and evaluate pro-
jects (or initial documents) from Russia,
Ukraine and other CIS countries, but also
some projects from companies in the EU.
This work also involves marketing activi-
ties: taking part in thematic forums, trade
fairs and events, issuing press releases to
the media in the target region for a par-
ticular event, etc.

As part of her work for the Rosinger

NETWORK 11



Fach-PDF Nr. 14

(bzw. Erstunterlagen) aus Russland, Uk-
raine und anderen CIS Lindern, teilweise
aber auch von Unternehmen aus EU Lin-
dern.

Zur Tatigkeit gehoren auch Marketing
MafRnahmen: Teilnahme an thematischen
Foren, Messen und Events, anlassbezogen
sorgen sie fir die entsprechende Presse
Mitteilungen an die Presse in der Zielre-
gion, usw.

Im Rahmen der Tatigkeit flir die Rosinger
Group hat Yuliya endlich ihre angestreb-
ten Fachkenntnisse im technischen und
kaufménnischen Bereich gemeinsam mit
den Sprachkenntnissen verbinden koén-
nen. Sie hat viel Spaf an der Tatigkeit und
versteht sich exzellent mit der Familie Ro-
singer sowie ihren projektbezogenen An-
sprechpartnern. Insbesondere gefillt ihr,
dass neue individuelle Finanzldsungen fir
Unternehmen angeboten werden, die teil-
weise mafRgeschneidert von Gregor Rosin-
ger entwickelt wurden bzw. werden, mit
der Ziel das Wachstum und die Expansion

der Unternehmen voranzutreiben.

Wie verlauft nun ein Akquisitions-Prozess
und wie kommt das kapitalsuchende Un-
ternehmen zu seiner Finanzierung? — Im
Schnelldurchlauf:

Als ersten Schritt wird das Projekt z.B. von
Yuliya und ihrem Team vorevaluiert, erste
Zahlen und Prasentationen vom Unterneh-
men werden angefordert und mit Herrn
Rosinger alleine vorbesprochen.

Erkennt Herr Rosinger einen mdéglichen
Lésungsansatz und/oder findet er das
Projekt spannend und umsetzbar kommt
es zum Akquisitionsgesprach in Wien in
Rosingers Raumlichkeiten.

Sofern sich nach dem Akquisitionsge-

NETWORK
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poBana NpeanpUHUMATENbCKYIO AeATeNbHOCTb

B KauyecTBe TOProBOro areHTa u nognucana c

Rosinger Group cornaweHue o coTpygHu4yecTse.

Ee nepBbiM BO3MOMHbIM KNIMEHTOM Bbl1 NpouU3-

BOAMTENb 3aMOPOXKEHHbIX NPOAYKTOB NUTAHUA

13 YKpauHbl, U3 ee pogHoro ropoaa benas Uep-

KoBb. http://www.rosinger-gruppe.de/fileadmin/

user_upload/_temp_/2012_Forbes_Ukraine.pdf

OfHaKo, K COXaneHuto, NPOEKT He bbla ocyLecT-

BJIEH, TaK KaK HE3aJ0/ro A0 3aK/JUYEHUA A0r0-

BOpa Nopy4YeHus ¢ rpynnom Rosinger Ha ogHoM 3

$abpuk NporsoLwen noxap, KOTopbIi BCe YHUY-

TOXUA.

CnycTta Bcero oauH rog — korga HOnua cosaa-

Nna csot KomaHay — 8 mapTe 2013 roga BmecTte

¢ Rosinger Group oHa y»e npa3aHoBasia CBOWM

nepsblli ycnex. C 2013 roga KOnua asnseTca He-
33aBUCMMbIM NpeanpuHUMATENEM, @ UMEHHO He-
3aBMCMMbIM NapTHepom Rosinger Group, TO4YHoe
0603HaueHMe ee fONKHOCTM 3BYUUT CELYHOLWMM
obpaszom: «Director of Client Acquisition CIS» (Py-

KOBOAMTE/Nb OTAENA MO NPUBIEYEHUIO KIMEHTOB

13 ctpaH CHI).

BmecTe c uneHamu csoeit kKomaHabl Cepreem
MapxomeHko (Knes, YkpanHa) u MapuHoi Mu-
xaninosoit (CaHkT-lMetepbypr, Poccua), a ¢ 2016
roga Takxe c MpuHoli bydatnHon-KHazesol
(Knes, YkpaunHa) n AHapeacom Mupay (KoTopbiii
OCyLLEeCTBAAET AeATeNbHOCTb U3 [epmaHmm), oHa
33aHMMAETCA NPUBJEYEHNEM HOBBIX K/IMEHTOB K
coTpyaHuyecTsy ¢ Rosinger Group. lOnna un ee
KOMaHAa 3aHMMAaLOTCA MOMCKOM U OLLEHKOM Mpo-
€KTOB (MM NepBUYHbIX MaTepuanos) u3 Poccuuy,
YKpauHbl 1 gpyrux ctpaH CHI, a B oTaenbHbIx
CNy4anx — M KOMNaHui u3 cTpaH EC.

WX peATenbHOCTb TaKKe BKAtOYaeT B ceba map-
KETUHIOBble MEPONPUATUA: y4acTUe B TemMaTu-
Yyecknx Gopymax, BbICTaBKaxX U MEPOMNPUATUAX, B
c/y4ae HeobXxoaMMOCTM OHM TaKKe AenatoT opu-
UManbHble coObLLEHWA ANA NPecchl B LLeNEeBOM
pervoHe, U T. 4.
B pamkax gestenbHoctu ansa Rosinger Group
KOnus HakoHew cmorna o6beguMHUTL CBOM NpPoO-
deccmoHanbHble 3HaHMA B TEXHUYECKOWN U KOM-
MepyecKol 061acTax co 3HaHMeM A3bIKoB. OHa
nonyyaet 60/1bLWIOE YA0BO/LCTBME OT CBOEN pa-
60Tbl M OT/IMYHO HAXOLMUT OOLLUM A3bIK C CEMb-
el Po3uHrep, a TakKe O CBOMMMU KOHTAKTHbIMM

Nvuamum no npoektam. OcobeHHo et HpaBuTcs,

YTO KOMNAHUAM NPeANaratoTca HoBble UHAMBU-

AyanbHble GUHAHCOBbIE pelleHns, HeKoTopble

13 KOTOpPbIX pa3paboTaHbl K pa3pabatbiBatoT-

ca Mperopom PO3NHrepom ¢ y4eTomM KOHKPETHbIX

noTpebHOCTEN KIMEHTOB, C LLe/Iblo COAENCTBUA

PasBUTUIO M PACLLUMPEHUIO KOMMNAHWUW.

Kak npouncxogut npouecc NpuBAeYeH s KIMEHTOB
M KaKMM 06pa3omM KOMMAHUK, ULLyLLIME NHBECTO-
poB, nony4yatoT dpuHaHcMpoBaHue? — KopoTko 06
OCHOBHOM:

B KauecTBe MepBOro LWara NPoOeKT OLEeHWUBAETCS,
Hanpumep, tOnunel 1 ee KOMaHAOM, 3anpalLmnBa-
10TCA NepBble LMdpbl U NPe3eHTaLMN KOMNaHUK,
KOTOpble 3aTem NpesBapuTeIbHO 0bCyKAA0TCA C
r-Hom Po3uHrepom.

ECcAu r-H PO3UHTEp yBMAWUT BO3MOMKHbIE MYTH

Group, Yuliya has finally been able to
combine her technical and commercial ex-
pertise with her language skills. She en-
joys her work and gets on very well with
the Rosinger family and her project-relat-
ed partners. She particularly likes the fact
that new customised financial solutions
are offered for companies which have
been or are developed and partially tai-
lored by Gregor Rosinger with the aim of
driving the growth and the expansion of
the company.

How does an acquisition process work and
how does the capital-seeking company get
its financing? — here is a quick overview:
The first step involves, for example, the
project being pre-evaluated by Yuliya and
her team, the first figures and presenta-
tions are requested by the company and
discussed in advance with Mr Rosinger
alone.

If Mr Rosinger recognises a potential solu-
tion and/or finds the project exciting and
workable, acquisition negotiations are
held at Rosinger’s premises in Vienna.

If the capital-seeking entrepreneur and the
Rosinger Group agree on a general interest
in a collaboration for the project with the
defined objectives such as the volumes of
the capital requirement and the schedule
and then also reach an agreement on the
parameters of the mandate agreement be-
tween the capital-seeking company and
the in-house corporate finance company
of the Rosinger Group, this will result in a
mandate being issued by the entrepreneur.
The new customer then requests detailed
documents to be able to produce an in-
formation memorandum for the relevant
financial project (EX, FK, IPO...) — this pro-
ject phase lasts at least one to two months
depending of the delivery and quality of
the documents.

After approval has been received from
the customer, this memo will be sent to
the financial institutions, funds, pension
funds, etc. on the short list which have
been pre-evaluated (and also approved by
the customer).

If one of the candidates is interested in
the memorandum, this results in exten-
sive e-mail communication, numerous
telephone conferences, meetings with the
board of management and then onto LOI.
The transaction is finally concluded after
successfully completing a due diligence
test performed by the potential investor
and reaching an agreement on all neces-
sary parameters and contract details.
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sprach der kapitalsuchende Unternehmer
und die Rosinger Group iber ein grund-
sétzliche Interesse der Zusammenarbeit
beziiglich des Projektes mit den definier-
ten Zielen wie Volumina des Kapitalbe-
darfes und Zeitplan einig sind und danach
auch Ubereinstimmung bei den Parame-
tern des Mandatsvertrages zwischen Ka-
pitalsuchendem Unternehmen und dem
konzerneigenen Corporate Finance Unter-
nehmen der Rosinger Group erzielt wer-
den konnte kommt es zur Mandatierung
durch den Unternehmer.

Nun werden detaillierte Unterlagen vom
neuen Kunden angefordert um ein Infor-
mationsmemorandum fiir das jeweilige Fi-
nanzprodukt (EK, FK, IPO...) erarbeiten zu
koénnen - diese Projektphase dauert je nach
Zulieferung und Qualitat der Unterlagen
nicht unter ein bis zwei Monate.

Nach Freigabe durch den Kunden wird
dieses Memorandum an die auf der Short-
List befindlichen vorevaluierten (und
ebenfalls vom Kunden freigegebenen) ins-
titutionellen Finanzhduser, Fonds, Pensi-
onskassen, usw. gesendet.

Ist einer der Kandidaten interessiert am
gesendeten Memorandum kommt es in der
Folge zu intensivem Emailverkehr, mehre-
ren Telefonkonferenzen, Meetings mit dem
Board of Management und anschliefend
zum LOI.

Nach erfolgreichem Abschluss einer Due
Diligence-Priifung durch den potentiellen
Kapitalgeber sowie Einigung auf alle er-
forderlichen Parameter und Vertragsde-
tails folgt der endgiiltige Abschluss der
Transaktion.

peleHns /MM CoYTET NPOEKT UHTEPECHBIM M
OCYLLLECTBMMbIM, Aa/1ee NOCAeayeT BCTPeYa B no-
MeLLeHMAX KomnaHuu Rosinger B BeHe.

Ecnv nocne 3Toi BCTpeuM KOMMaHMA, Hy»Kaato-
wascsa B UHBecTope, 1 Rosinger Group npuayT K
[,0rOBOPEHHOCTU OTHOCUTENBHO MPUHLUMNNANb-
HOro MHTepeca COTPYAHMYECTBA MO NPOEKTY C
onpefeneHHbIMU LUeNaMn, TaKUMU KaK 06bem
noTpebHOCTU B KanuTase u BpeMeHHoM rpaduk,
M NOC/e 3TOr0 UM TaK¥Ke yAacTca A0CTUYb CO-
rnaleHusa B OTHOWEHUN NapameTpoB AOroBopa
NOPYYEHUN MEXKAY KOMMAHUEN, HYXKOAOWEen-
CAl B UHBECTOPE, U NPUHAANEKALLEN KOHLEPHY
KOPNopaTUBHOM GUHAHCOBOWM KOMNAHWEN, BXO-
pAwen B Rosinger Group, Toraa Npoucxoant
HageneHne NOHOMOYMAMMU CO CTOPOHBI Npes-
NpUHUMATENA.

Tenepb y HOBOrO K/AWEHTA 3anpalunBatoTca
noapobHble maTepuasnbl, NO3BOAAIOLWME pa3pa-
60TaTb MHPOPMALMOHHBI MeMOpaHAYM ANs
cooTBeTcTBytoLLero ¢puHaHcoBoro npoaykra (EK,
FK, IPO...), — AaHHbII 3Tan NpoeKTa B 3aBUCUMO-
CTW OT CKOPOCTU NpPeAoCTaBAeHMA U KayecTBa
MaTepunanos NPOAONKaeTCA OT OAHOrO A0 ABYX
MecAUEeB.

Mocne yTBEPKAEHWUA KNMEHTOM AaHHbIA MEMO-
paHAyM OTMNpaBAAeTcA B NpeABapuTENbHO pac-
CMOTPEHHbIE (M TOXKeE YTBEPIKAEHHbIE KIMEHTOM)
WHCTUTYLMOHaIbHble GUHAHCOBBIE YUPEXAEHUS,
$OHABI, NEHCUOHHbIE Kacchl U T. M., BK/IOYEHHbIe
B OKOHYaTe/NbHbI CMINCOK.

Ecnv oguH M3 KaHAMAATOB 3aMHTepecyeTcs
OTNpaBAEHHbBIM MEMOPAHAYMOM, 33 3TUM NO-
cnepyet UHTEHCUMBHbBIN OBMEH 3N1eKTPOHHbIMMU
COOBLEHUAMMN, MHOTOUUCAEHHDbIE TeNedOHHble
KOHdepeHUNN, BCTPEYM C NpasBJeHMemM KomMna-
HWUM, @ 3aTEM MUCbMO O HAMEPEHMUSX.

Mocne ycnewHoro 3aBepLueHMs NOTEHLMAAbHbIM
MHBECTOPOM KOMMNIEKCHOW NPOBEPKM, a TaKkKe
COrNacoBaHUA BCeX HEObXOAMMbIX NApPaMeTPOB U
LeTanel forosopa, ciefyeT OKOHYaTeIbHOE 3a-
BEpLUEHMe TpaH3aKL K.
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