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Gezielte Akquisitionen für nachhaltige  Wettbewerbsvorteile

Trend Merger ... ... und Zielsetzung

K t ti f K E hli ß Mä ktKonzentration auf Kern-
kompetenzen/Stärkung 
Kernaktivitäten

Erschließung neuer Märkte, 
globale Präsenz und 
Verbesserung der Kundennähe

Gewinnen von Markt-
anteilen (Marktmacht)

Ausnutzung von 
Kostenvorteilen

Qualitätssteigerung bei der

Nachhaltige Hebel 
zur Steigerung der 
Wettbewerbsfähigkeit 

Internationalisierung
Qualitätssteigerung bei der 
Leistungserbringung

Erhöhung der Flexibilität

im internationalen 
Vergleich

Zugang zu qualifiziertem 
Personal

2© CONVERSO GmbH  2009. Alle Rechte vorbehalten.



Wirtschaftliche Logik adäquater Preis und IntegrationWirtschaftliche Logik, adäquater Preis und Integration 
sind Kernpunkte eines M&A-Erfolgs

S l B t d K did t I t ti k t

Wirtschaftliche Logik Adäquater Kauf-/
Verkaufspreis

Integration++ ++

Scale

Scope

Skill

Bewertung des Kandidaten 

Gegebene Zugeständ-
nisse (z.B. Rekapitali-
sierung, Beschäftigung)

Integrationskosten

Anpassung der 
Unternehmenskultur

St bilität i ÜbMarktmacht
g, g g) Stabilität in Über-

gangsphase

Wertschöpfungspotenziale Intelligent kaufen ManagementressourcenWertschöpfungspotenziale
1+1 > 2

Intelligent kaufen, 
Zeitpunkt

Managementressourcen 
und Fokus

Erfolgsfaktoren: Erfolgsfaktoren: Erfolgsfaktoren:
− Akquisitionskriterien
− Due Diligence
− Geschäftssynergien
− Management-Kompetenzen

− Seriöse Bewertungsmethoden
− Hinterfragen der Annahmen
− Verkäufer weiss immer mehr als 

Käufer!

− Erfolg steht und fällt mit der 
Integration

− Alle Geschäftsfelder/Länder-
organisationen auf dem Prüfstand
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− Marken (global & lokal)



Referenz M&A Prozess

Identifikation / Auswahl Zielobjekt (target)
Zielobjekt
entwickeln

− Identifikation / Auswahl Zielobjekt (target)

− Analyse Zielobjekt (“Fit” zu Käuferstrategien)

Vorbereitende Diskussionen /re
pa

ra
tio

n • Akquisitionsstrategie
• Kandidatenscreening
• Informationsbeschaffung 

(intern/extern)
• Deal Planung
• Integrationskonzept

Due

Deal 
Vorbereitung

− Angebot und Bedingungen

− Vorbereitende Diskussionen / 
Entscheidungen zum Verkaufsfall

Pr • Integrationskonzept
• Review Strategischer Fit
• Proposal vorbereiten

• Due DiligenceDue 
diligence

− Finale Verhandlung der Vereinbarungen hin 
V t b hl (Si i )

− Detaillierte Due diligence Prüfung

an
sa

ct
io

n

g
• Business Planung 
• Deal Struktur 
• Angebotsprozess
• Vertragsverhandlung /-

abschluss
• Closingaktivitäten

Close

Verhandlung

− Übergang Objekt auf Käufer 

zum Vertragsabschluss (Signing) Tr
a • Closingaktivitäten

• Integration vorbereiten

Close

Readiness
Report

90 Days 
Assessment

Prepare 1 year
report

Value Creation
Program

Strategic & Financial Controlling Program

Day 1 Kick-off Integration
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Execute Workstreams

Implementation



Kontakt:

+49 89.89 457 566 
+49 173 35 26 121+49 173.35 26 121
www.converso-gmbh.de 
info@converso-gmbh.de 


