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Knap havde Plenti
-stifter Peter
Maegbaek deltaget
i en it-fusion, for
indiske Sonata
blev sulten

Af Knud Teddy Rasmussen

et var abenbart en appe-

titlig konstruktion, der
kom ud af det, da Peter Mag-
baek for bare et par maneder
siden satte en del
af formuen i spil
og deltog i fusio-
nen af to mindre
it-virksomheder,
- der blev til Izara.
I hvert fald har den indiske it-
gigant Sonata Software nu
kebt sig ind i den 30-35 mand
store it-virksomhed - men
har sa at sige kun faet lov til
at kabe 15 pct.

Peter Maegbaek var medstifter af bade internetudbyderen Full

i

“De havde nok appetit pa
mere, men vi vil gerne bevare
kontrollen med virksomheden.

‘Men man kunne maske godt

forestille sig, at de pa et tids-
punkt far lov til at kgbe noget
mere,” siger Peter Maegbaek,
der er formand for bestyrel-
sen i Izara og har skabt sin
formue som medstifter afbade
internetudbyderen Fullrate og
mobilselskabet Plenti. Begge
er siden solgt til TDC med stor
fortjeneste. f

Sonata Software er en af
verdens store Microsoft-part-
nere, hvilket ifelge Magbak
betyder, at man dels udvikler
for Microsoft og dels szlger
Microsofts lesninger.

4000 mand og pa bersen

Virksomheden er bagrsnoteret
i Indien og har i omegnen af
4000 ansatte.

Maegbaek vil ikke ud med,
hvor meget inderne har betalt
for deres andel af Izara, der
seelger ekonomisystemer i
skyen og bl.a. har Pandora og
Maersk Container Industry
pa kundelisten. Men som han
beskriver det, lader det til at
vare en storre pakkelgsning.

“Sonata er storibl.a. USA og
England. Men de har ved flere
lejligheder mattet afvise dele

_ rate og mobilselskabt Plenti — som begge siden blev solgt til TDC med
stor fortjeneste. For et par mdaneder siden gik han ind i it-fusionen Izara, som nu har faet en indisk medejer. Arkivfoto: Jeppe Carlsen

Indisk it-gigant
kaber sig ind i
dansk fusion

“De havde nok
appetit pa mere,
men vivil gerne
beholde
kontrollen med
virksomheden”

Peter Maegbaek, formand
for bestyrelseni Izara

af leverancer i Norden, fordi
de ikke var til stede her,” lyder
hans forklaring pa indernes
opkgbslyst.

For dem handler det med
andre ord et spergsmal om at
kunne rykke ind i Norden uden
at skulle starte helt fra bunden.

“Nar vi arbejder med nordi-
ske kunder, vil vi bruge Sonata
som partner. Og nar de arbej-
der med nordiske kunder, vil
de treekke os ind,” siger Maeg-
baek om partnerskabet.

For Sonata medfgrer det, at
man nu ogsa far en konsulent-
del med.

“Den har de ikke rigtigt haft
far,” forklarer Peter Maegbaek.

Strengt taget havde Izara
ikke brug for ny kapital for at
udvikle forretningen.
Alligevel har man altsa valgt at

szlge en bid af virksomheden -
vel at maerke til en pris, der er
specielt favorabel for inderne,
forklarer formanden.

“De betaler et belgb for de
15 pct. af Izara, som de far til
engod pris. Og det gor de, fordi
de committer sig over for 0s,”
som han siger.

God pris til begge parter
Ud over sa at sige at promo-
vere [zaras l@sninger i Norden
handler det isser om, at Sonata
lover at sta klar, med hjzlp til
udvikling, nar den danske virk-
somhed har brug for den.

Og det kan vare meget
veaerd, hvis der opstar flaske-
halse, lyder logikken.

“Sa med aftalen er vi sikret
udvikling - som vi s ogsa far
til en favorabel pris,” forklarer
Peter Maegbak om de mange
brikker, der tilsammen udger
den nye aftale.

For at kunne konkurrere
med branchens store satser
Izara pa lgsninger, der er mal-
rettet bestemte brancher, sa
man ikke skal starte fra bun-
den, hver gang man far en
ny kunde. Ambitionen er, at
omsatningen pa ca. 25 mio.
kr. skal op pa 50 mio. kr. om
halvandet ar.
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