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Der Markt ist geprägt von anhaltendem FM-Outsourcing sowie von einem starken 
Konsolidierungs- und Konzentrationsprozess

FM Markttrends

Gründe für FM-MergerTrends am FM-Markt

Organisches Wachstum reicht nicht aus um 
kritische Masse zu erlangen

Ausweitung des Leistungs- und 
Kompetenzportfolios

Ausweitung regionale Präsenzen und 
Internationalisierung

Erweiterung Auftragsvolumen und 
Kundenbasis

FM-Marktvolumen wächst um ca. 3,8% p.a.

Verstärkter Trend zur Vergabe integrierter 
Leistungspakete an strategische Partner

Komplexitätsreduktion und Kostensenkung

Konzentrations- und Konsolidierungsprozess der 
gesamten FM-Branche

Entstehung neuer FM-Geschäftsmodelle

Ausgliederung von internen Servicecentern bei 
Corporates

Konsolidierung wird getrieben durch
– große FM-Unternehmen, die mit Hilfe ihres Mutterkonzerns expandieren
– Investment-Häuser, die ihr Portfolio im FM-Sektor ausbauen
– Corporates, die ihre FM-Bereiche ausgliedern
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Unternehmensintern

FM-ProfessionalisierungKostensenkung/KVP

Kostensenkung & 
Effizienzsteigerung

Optimierung Einzelmaßnahmen

Fokus Sachkosten

Kerngeschäftsabgrenzung

Leistungsbündelung

Kosten-/ Leistungstransparenz 
(Benchmarks)

Marktausrichtung

Echte Kunden-Lieferanten-
Beziehung

Marktpreise und Wettbewerb

FM als Kerngeschäft

marktgetriebener
FM-Dienstleister

Innovation und Investment

Transaktion

“Fragmentierte”
FM-Organisatoren

Internes FM-
Service Center

Ausgegründete
FM-Dienstleister

FM Marktplayer

1 3

2

Interne 
Professio-
nalisierung

Aus-
gründung

Transaktion
(M&A)

„FM- Lieferer“ „FM-Dienstleister“ „Markt-Neuling“ „Markt-Profi“

Markt

Im Rahmen der Marktkonsolidierung werden ausgegründete „Markt-Neulinge“ zunehmend 
von „Markt-Profis“ übernommen

Entwicklungspfad Facility Management
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Ausgewählte FM-Transaktionen
(Erworbener Umsatz in Mio. €)

Insbesondere FM-Unternehmen mit mittlerer Größe sind im Fokus von FM-Transaktionen

Häufung der Unternehmenstransaktionen im FM-Bereich

Quelle: ICME Research
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Die Player bei Transaktionen sind hauptsächlich Industrieunternehmen, FM-Gesellschaften 
sowie wenige Finanzinvestoren mit sehr unterschiedlichen Motivationen und Interessen

Motivation der am FM-Merger-Markt Beteiligten

FM-Gesellschaften

Ausweitung Produktportfolio zur 
Wettbewerbsdifferenzierung
Realisierung von Wachstumszielen durch Zukauf
Aufstiegschancen in höhermargige Steuerungs-
funktion für FM-Leistungen
Nutzung Skaleneffekte und Kapazitätserweiter-
ung sowie regionale Ausdehnung
Steigerung Auftragsvolumen durch Übernahme 
Konzern-FM-Töchter

Finanzinvestoren im FM-Sektor

Ergänzung bestehendes FM-Portfolio
Übernahme erfolgreicher FM-Unternehmen zur 
Nutzung Synergieeffekte
Finanzierung lukrativer Management Buy-outs
...

Industrieunternehmen

Verkauf eigener FM-Tochter zur Konzentration 
auf Kerngeschäft
Dekonsolidierung von Personal
Abstoßen von defizitären FM-Töchtern aufgrund 
mangelndem Drittmarkterfolg und fehlender 
kritischer Masse
Cash-Generierung durch Verkauf

Player
FM-Merger
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ICME ersetzt die Pre-Phase durch den Konzeptwettbewerb und schafft die Grundlage für eine 
rein auf die Transaktion reduzierte Core-Phase und eine erfolgreiche PMI-Phase

ICME Erfahrungsbasis gut strukturierter Merger-Prozesse

ICME-Vorgehensweise
bei M&A

ICME strukturiert den Merger bereits im Vorfeld sehr intensiv, reduziert Risken und verschiebt die 
Wertigkeit der Teilprozessschritte bei gleich bleibender Dauer des Gesamtprozesses

Klassische
M&A- Vorgehensweise

Intensive Vorbereitung des Mergers durch einen 
Konzeptwettbewerb

– Auswahl der „passenden“ Verhandlungspartner 
– Reduzierung des Risikos zu Scheitern
– Einbringung FM-Marktexpertise &

Experten-Know how

Core-Phase wird rein auf die Endverhandlung mit 
einigen wenigen Interessenten („Structured Auction
Process“) und das Closing des Finanzdeals verkürzt

Verkürzte PMI-Phase durch intensive Vorbereitung 
und optimierte Partnerwahl in der Pre-Phase

Kurze Pre-Phase für die Transaktionsvorbereitung

Annäherung mit den potenziellen Käufern erst in der 
Core-Phase

Meist langwierige Verhandlungen führen zum Closing

Nahezu ausschließliche Konzentration auf Financials

Schwierige Integration des neu erworbenen 
Unternehmens und oftmals wenig Erfolg in der PMI-
Phase

PMI-Phase1Core-
Phase

Pre-
Phase

PMI-
Phase

Core-
PhaseKonzeptwettbewerb

1 PMI Post Merger Integration
Quelle: ICME Darstellung
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1 PMI Post Merger Integration
Quelle: ICME

ICME liefert durch fundierte Kenntnisse des FM-Marktes sowie der FM-Unternehmen in 
Verbindung mit bewährtem Vorgehens-Know-How einen entscheidenden Beitrag für den 
erfolgreichen M&A-Prozess

ICME-Verständnis des M&A-Gesamtprozesses

Portfolio-
strategie & 

Objekt-
identifikation

Identifikation 
potenzieller 
Partner der 
Transaktion

Kauf-/  
Verkaufs-
strategie

Kontakt zu 
potenziellen 
Investoren

Due
Diligence

Verhandlung & 
Vertragsunter-

zeichnung

Intergrations-
planung & 

Implementierung

Unternehmens-
analyse & 
indikative
Bewertung

Durch FM-Expertise getriebenes Marktscreening
und Vorselektion der potenziellen Partner

Konzeptwettbewerb Core M&A-Phase PMI-Phase

Post Merger
Integration

Unterstützung 
Verhandlungs-

strategie

Auswahl Offerten

Screening
FM-Markt

SWOT-Analyse & 
Marktpositionierung

Suche 
potenzielle 

Partner

Begleitung
Due Diligence

ICME-Wertbeitrag Schwerpunkt ICME-Partner

Legal DD

Tax DD

Financial 
DD

...

...

Bewertungsmatrix

Ausschreibung
Konzept-

wettbewerb

Verzahnte und stringente 
Projektsteuerung

Schnelle und 
optimierte Umsetzung 

der PMI-Phase

ICME als Prozesstreiber ICME als 
ProzesstreiberICME als Prozessunterstützer

Vorstrukturierung 
Konzept

...
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Ein Konzeptwettbewerb erschließt dem Kunden eine klare Darstellung der potenziellen Partner 
und einen Einblick in deren Unternehmen bereits vor den Verhandlungen und der Transaktion

Auswahl einer begrenzten Anzahl von potenziellen Partnern und Einladung zu einem 
Konzeptwettbewerb

Im Rahmen des Wettbewerbs führen die Unternehmen in einem schriftlichen Konzept ihre 
Kompetenzen aus und stellen ihre Zukunfts-Strategie des Unternehmens nach Übernahme 
dar

Hierbei verdeutlichen sie auch ihre Prämissen und Restriktionen der Transaktion

In einer persönlichen Präsentation der Konzepte mit Möglichkeit zur Diskussion offener 
Fragen wird das Bild des potenziellen Investors abgerundet

Auswertung der schriftlichen und mündlichen Präsentation unter Berücksichtigung der 
unterschiedlichen Interessenslagen

Ranking der potenziellen Partner als Basis für die Auswahl in der Core-Phase

ICME Verständnis Konzeptwettbewerb

Erkenntnisse aus dem Konzeptwettbewerb erleichtern die Auswahl der 
potenziellen Partner, erlauben die Antizipation von Problemstellen und 
„Verhandlungsfallstricken“ und bilden die Grundlage für eine fundierte Core-
und verkürzte PMI-Phase
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Der Konzeptwettbewerb setzt sich aus fünf Bausteinen zusammen

Inhalte Konzeptwettbewerb

Konzeptwettbewerb

Definition Verkaufsobjekt

Definition Prämissen des 
Verkaufs („Leitplanken“
des Deals)

Ermittlung Deal Structure
(Share vs. Asset Deal) 

Analyse möglicher 
Investorentypen

Vorbereitung 
Management 
Präsentationen, 
Antizipation „Q&A´s“

Vorbereitung Information 
Package, Vertraulichkeits-
vereinbarungen, Letter of 
Intent (LOI), Guidance
Letter

Planung Kommunikations-
strategie

Detaillierte FM-
Marktanalyse

Identifikation 
Marktplayer und 
Aktivitäten

Darstellung Markt-
charakteristika und 
Marktentwicklung

Marktscreening
potenzieller 
Investoren

Identifikation Player
für Investments und 
Ableitung 
Clusterprofile

Erstellung Kurzprofile 
potenzieller Partner/ 
Investoren

Vorselektion Longlist

Auswertung Konzeptrückläufe

Konzeptpräsentationen der 
Bieter

Organisation und 
Durchführung Begehungen

Auswahl qualifizierter Bieter 
für Due Diligence-Phase über 
Scoringmatrix

Verabschiedung Shortlist

Durchführung & 
Auswertung

Vorbereitung & 
Definition Prämissen

Markt-/ Partner-
screening Pre-Due Diligence Ausschreibung

Detaillierte Unter-
nehmensaufnahme

SWOT-Bewertung
FM-Unternehmen

Einschätzung 
Marktpositionierung

Identifikation Opti-
mierungspotenziale
zur kurz- und 
langfristigen 
Unternehmens-
attraktivierung

Indikative Unter-
nehmensbewertung

Sukzessiver Aufbau 
Datenraum

Zusammenstellung der 
Prämissen relevanter 
Stakeholder bzgl. 
Transaktion 

Erstellung & Versand 
„Teaser“ zum 
Konzeptwettbewerb 

Aufbau Konzeptstruktur 
auf Basis spez. 
Fragestellungen des 
Prämissenkataloges 
sowie Erstellung 
Bewertungsraster 
(Scoring)

Distribution 
Konzeptvorlagen 
(„Konzeptordner“) und 
Erstellung der Konzepte 
durch Bieter



9 M&A Kompetenzpräsentation

Aufbau Ausschreibungsordner Konzeptwettbewerb

Inhalte Konzeptausschreibung

Konkrete Vorgabe Konzeptinhalte

Management Summary10

Anhang (Nachweise, Zahlengerüste, etc.)9

Systeme und Schnittstellen8.3
Back-up Pläne und Ressourcen8.2
Controlling und Reporting8.1
Systeme und Prozesse8

Change Management Kompetenz7.3
Know-How-Basis Integration7.2
Kulturelle Sensibilität7.1
Integrationskonzept7

Langfristige Perspektive für Mitarbeiter6.3
Steuerung der Leistungserbringung6.2
Klarheit der Führungssysteme6.1
Führungssysteme und Mitarbeiterentwicklung6

Sicherung des Standortbetriebs5.6
Erhalt kritische Kompetenzen 5.5
Identifikation und Realisierung von Kostensenkungspotenzialen 5.4
Skalierbarkeit des Leistungsspektrums (quantitativ/qualitativ) entspr. Konzernentwicklung5.3
Anerkannte Best-Practice-Lösungen (Vorreiterolle des Anbieters am Markt)5.2
Deckungsgrad des Leistungsspektrums5.1
Leistungsspektrum und Optimierungskonzept5

Angestrebtes Wachstumsmodell4.3
Betriebsführungsansatz und Organisationsaufbau4.2
Geplantes Geschäftsmodell4.1
Strategiekonzept4

Facilitiy Management Konzept 

Prämissen und Rahmenbedingungen für die M&A-Transaktion seitens des 
Bewerbers

3

Nachhaltige Partnerschaft2.6
Kernkompetenzen2.5
Kundenphilosophie und Leitbild2.4
Gesicherte Weiterführung des Unternehmens2.3
Wachstumsstrategie2.2
Allgemeine Unternehmensausrichtung2.1
Strategische Ausrichtung2

Zertifizierungen1.3
Größe des Anbieters1.2
Relevante Referenzen 1.1
Allgemeine Anforderungen1

Beantwortung der Fragenkomplexe und
der Darstellung der Personalführungs-
systeme und Steuerungsmethoden im
Konzept, z.B

Balanced Scorecard
Niederlassungen / Standort-
verantwortliche
Lieferantenbewertungssysteme
Lieferantenentwicklungskonzept
Incentive- und 
Zielvereinbarungssysteme
Betriebliches Vorschlagswesen
Mitarbeiter-Bonussystem

Wie stellen Sie die 
Leistungserbringung 
(Quantität und Qualität) nach 
der Übernahme sicher?

Wie stellen Sie kurzfristig die 
Steuerung (nach innen/ 
außen) nach der Übernahme 
sicher (Bezug auf Steuerung 
der Mitarbeiter und Prozesse, 
Leistungen, externer 
Dienstleister)?

6.1 Klarheit der
Führungssysteme

Nehmen Sie hierzu im Konzept ausführlich 
Stellung

Wie weisen Sie die Kosten für 
die Leistungserbringung aus?

Anhand welcher Kriterien 
weisen Sie die 
Anforderungsgerechtigkeit 
Ihrer Leistungserbringung 
aus?

Wie spezifizieren Sie das 
Qualitätsmanagement in der 
Geschäftsbeziehung?

Wie schaffen Sie Transparenz/ 
Interaktion in Bezug auf Ihre 
Leistungserbringung?

Wo sehen Sie bedeutende 
Schnittstellen in unserer 
gemeinsamen 
Geschäftsbeziehung und wie 
organisieren Sie diese?

6.2 Steuerung 
der Leistungs-
erbringung

Nehmen Sie hierzu im Konzept Stellung.Können Sie allen Mitarbeitern 
und leitenden Angestellten der 
Firma eine dauerhafte 
Perspektive bieten?

6.3 Langfristige
Perspektive für 
Mitarbeiter

Nachweis /Konkretisierung
im Konzept

BeschreibungAnforderung

Case Study

Beschreibung erwarteter Mindest-Output
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Auch das Leistungsportfolio, die Unternehmensherkunft und die Unternehmenskennzahlen 
werden ausgewertet

FM-Anbieter-Screening

Anbieter 1
Anbieter 2

Anbieter 4
Anbieter 5

FM-Anbieter
SonstigeIFM

KFM TFM

Anbieter 3

FM-Anbieter
SonstigeIFM

KFM TFM

-

Vergleich Leistungsportfolien

Vergleich Unternehmenskennzahlen

k.A.288 MA
Umsatz: € 32,4 Mio.nur Kundenpräsenz0 MA

Umsatz: € 6 Mio.
219 MA

Umsatz: € 29 Mio.
Präsenz Stuttgart

€ 878 Mio.€ 408 Mio.EU: € 1,78 Mrd.
davon in D: € 109 Mio.€ 528 Mio.€ 413 Mio.Jahresumsatz 2004

k.A.€ 62 Mio.€ 120 Mio.€ 51 Mio.€ 46 Mio.Jahresergebnis 2004

131.000€ 128.000€ 60.300€ 154.000€ 172.000Umsatz / MA

Umsatzrendite

Umsatzverteilung

Mitarbeiter-Zahl

Betreute Fläche

Auftragsverteilung

Niederlassungen in D

Globale Präsenz

Konzernzugehörigkeit

90% Konzernintern
10% extern

5% Konzernintern
95% extern

20% Konzernintern
80% extern

0,5% Konzernintern
99,5% extern

2% Konzernintern
98% extern

D: 18,6 Mio. qmINT: 10 Mio. qm
davon D: 7 Mio. qmINT > 1,5 Mrd. qmINT: > 10 Mio. qm22 Mio. qm

davon D: 11 Mio. qm

D: 6.700 MA3.528 MA, davon in D: 
2.231 MA

Ca. 29.500 MA
davon in D: 80 MA

Ca. 5.500 MA
davon in D: 5.192 MA

4.355 MA
davon in D: 3.118 MA

Nn AG (100%)SC (72,9-100%)
Z (0-27,1%)Che  (USA)Zz  AG (100%)Xy AG

(100%)

k.A.15,2%6,7%9,6%11,1%

33,5% eigene MA
66,5% Externe

70% eigene MA
30% Externek.A.85% eigene MA

15% Externe
65% eigene MA
35% Externe

6 NL
2 Störungscenter15 NL5 NL16 NL

19 Betriebsstätten21 NL

Deutschland
Europa

Deutschland
Europa
Weltweit

Deutschland
Europa
Weltweit

Deutschland
Europa

Deutschland
Europa

k.A.288 MA
Umsatz: € 32,4 Mio.nur Kundenpräsenz0 MA

Umsatz: € 6 Mio.
219 MA

Umsatz: € 29 Mio.
Präsenz Stuttgart

€ 878 Mio.€ 408 Mio.EU: € 1,78 Mrd.
davon in D: € 109 Mio.€ 528 Mio.€ 413 Mio.Jahresumsatz 2004

k.A.€ 62 Mio.€ 120 Mio.€ 51 Mio.€ 46 Mio.Jahresergebnis 2004

131.000€ 128.000€ 60.300€ 154.000€ 172.000Umsatz / MA

Umsatzrendite

Umsatzverteilung

Mitarbeiter-Zahl

Betreute Fläche

Auftragsverteilung

Niederlassungen in D

Globale Präsenz

Konzernzugehörigkeit

90% Konzernintern
10% extern

5% Konzernintern
95% extern

20% Konzernintern
80% extern

0,5% Konzernintern
99,5% extern

2% Konzernintern
98% extern

D: 18,6 Mio. qmINT: 10 Mio. qm
davon D: 7 Mio. qmINT > 1,5 Mrd. qmINT: > 10 Mio. qm22 Mio. qm

davon D: 11 Mio. qm

D: 6.700 MA3.528 MA, davon in D: 
2.231 MA

Ca. 29.500 MA
davon in D: 80 MA

Ca. 5.500 MA
davon in D: 5.192 MA

4.355 MA
davon in D: 3.118 MA

Nn AG (100%)SC (72,9-100%)
Z (0-27,1%)Che  (USA)Zz  AG (100%)Xy AG

(100%)

k.A.15,2%6,7%9,6%11,1%

33,5% eigene MA
66,5% Externe

70% eigene MA
30% Externek.A.85% eigene MA

15% Externe
65% eigene MA
35% Externe

6 NL
2 Störungscenter15 NL5 NL16 NL

19 Betriebsstätten21 NL

Deutschland
Europa

Deutschland
Europa
Weltweit

Deutschland
Europa
Weltweit

Deutschland
Europa

Deutschland
Europa

Quelle: Unternehmensinformationen

Anbieter 1 Anbieter 2 Anbieter 3 Anbieter 4 Anbieter 5

Abgleich strategischer Fit und Vorselektion potenzieller Partner auf Basis Kriterienkatalog

Case Study

SonstigeIFM

KFM TFM

Vergleich Unternehmensherkunft

Ur-
sprungs-
branche

Bau/
Gebäude-
technik

Anlagen-
bau/

Gebäude-
technik/
HighTech

IT/Tele-
kommu-
nikation

Automotive

Anbieter 1

Anbieter 2Anbieter 3

Anbieter 4
Anbieter 5

FM Anbieter
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In einer detaillierten Betrachtung der potenziellen Partner wird deren Historie, Organisation, die Strategie 
und das Leistungsspektrum betrachtet sowie eine SWOT-Analyse durchgeführt 

FM-Anbieter-Screening Case Study

Firma 2Firma 1

OrganisationHistorie

Bewirtschaftung von US-Flughäfen und 
Krankenhäusern in Saudi-Arabien

1988 Gründung zur Bewirtschaftung 
von US-Facilities in Deutschland

konzerninterne Dienstleistungen

1992 Einstieg in Drittgeschäft

2002 Übernahme durch Konzern AG 

ab 2005 Integration Firma 1
(70%-Anteil)

Die neue Struktur mit Firma 4 verstärkt das Know-how der Gruppe auf 
dem Gebiet des KFM. Das Joint Venture mit Konzern B dient der 
sukzessiven Integration in einer Übergangsphase

Kaufm. FM
Asset Management

Technisches FM Infrastrukt. FM

FM Consulting TGA

FM Betreiber-
gesellschaften

Konzern 1

Firma 3

Firma 4

Firma 5

Firma 6

Firma 7

Firma 8 Firma 9

Firma 10 Firma 11

Firma 2Firma 1

OrganisationHistorie

Bewirtschaftung von US-Flughäfen und 
Krankenhäusern in Saudi-Arabien

1988 Gründung zur Bewirtschaftung 
von US-Facilities in Deutschland

konzerninterne Dienstleistungen

1992 Einstieg in Drittgeschäft

2002 Übernahme durch Konzern AG 

ab 2005 Integration Firma 1
(70%-Anteil)

Die neue Struktur mit Firma 4 verstärkt das Know-how der Gruppe auf 
dem Gebiet des KFM. Das Joint Venture mit Konzern B dient der 
sukzessiven Integration in einer Übergangsphase

Kaufm. FM
Asset Management

Technisches FM Infrastrukt. FM

FM Consulting TGA

FM Betreiber-
gesellschaften

Konzern 1

Firma 3

Firma 4

Firma 5

Firma 6

Firma 7

Firma 8 Firma 9

Firma 10 Firma 11

Ganzheitlicher Ansatz und Innovation
Weiterer Ausbau des Servicegeschäfts und Verknüpfung von Bau und Dienstleistung im Konzern

Strategie Leistungsspektrum

Qualitätsführerschaft, belegt durch vorhandene 
Zertifizierung und Kundenfeedback

Entlastung des Kunden von allen 
liegenschaftsbezogenen Aufgaben

Nutzenoptimierung durch ausgewogenes 
Verhältnis aus Einsparungen bei 
Bewirtschaftungskosten und Nutzungsqualität

Erfolgskontrolle über messbare Qualitätskriterien 
und -ziele

USP

Kaufm. Facility Management (KFM)
Vollständiges Angebotsspektrum

Typischerweise Eigenleistung

Techn. Facility Management (TFM)
Vollständiges Angebotsspektrum

Typischerweise Eigenleistung

Infrastrukt. Facility Management (IFM)
Vollständiges Angebotsspektrum

Davon 40% in Eigenleistung

Sonderdienste
Kein Angebot: Executive-Betreuung, KiTa, Grafik-Design CI/CD 
(Aber: Erfahrung als Betreiber in der Druckindustrie)

Neu: 
Consulting und Asset Management (EPM Assetis)

Interne Erfolgsfaktoren Externe Faktoren

Basis des Wachstums ist 
substanziell und nicht zugekauft

Ausgeprägte Kundenorientierung, 
interessantes Key Account-Modell

Klare, messbare Zieldefinition 
sorgt für eine hohe 
Ergebnistransparenz

Hohe GF-Zentrierung

Keine Erfahrungen mit einem 
„Mammut-Geschäft“

Gefahr der Beherrschbarkeit durch 
breites Eigenleistungsspektrum

Innovative Ansätze im FM-
Consulting

Referenzen im Umweltschutz 
könnten bei zukünftigen 
Akquisitionen von Bedeutung 
sein

Ausweitung des Geschäftsfelds 
Asset Management durch 
Beteiligung

Einflussnahme durch Konzern 
wird zunehmend stärker

Kulturveränderungen durch 
Zukaufsmöglichkeiten

Stärken Chancen

Schwächen Risiken

Wettbewerbsvor-/nachteil
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Anbieter 1Themenschwerpunkt Anbieter 2 Anbieter 3 Anbieter 4 Anbieter 5

Allgemeine Anforderungen 2,5 2,0 1,5 2,5 4,0
Relevante Referenzen 
Zertifizierungen

Größe des Anbieters

Strategische Ausrichtung 3,5 2,5 1,5 3,5 3,25
Allgemeine Unternehmensausrichtung 
Wachstumsstrategie
Gesicherte Weiterführung des Unternehmens

Kundenphilosophie und Leitbild
Kernkompetenzen
Nachhaltige Partnerschaft

Prämissen und Rahmenbedingungen der M&A Transaktion 3,0 2,5 1,5 3,0 2,25
Strategiekonzept 3,5 2,0 1,5 3,5 3,5

Geplantes Geschäftsmodell
Betriebsführungsansatz und Organisationsaufbau

Angestrebtes Wachstumsmodell

Leistungsspektrum und Optimierungskonzept 4,0 2,5 1,5 4,0 3,25
Deckungsgrad des Leistungsspektrums
Eigene Benchmarklösungen
Skalierbarkeit des Leistungsspektrums
Ausreichende Berücksichtigung Standards im Standortkontext HQ

Identifikation und Realisierung von Kostensenkungspotenzialen
Kompetenzerhalt 
Sicherung des Standortbetriebs

Führungssysteme und Mitarbeiterentwicklung 3,5 2,5 1,5 4,25 3,75
Klarheit der Führungssysteme
Steuerung der Leistungserbringung

Langfristige Perspektive für Mitarbeiter

Integrationskonzept 4,0 2,0 1,25 4,0 2,5
Kulturelle Sensibilität
Know-How-Basis Integration

Change Management Kompetenz

Systeme und Prozesse 3,0 2,25 1,75 3,5 3,25
Controlling und Reporting
Back-up Pläne und Ressourcen

Systeme und Schnittstellen

Eindruck der Präsentation 4,0 2,0 1,25 4,0 3,5
Art der Präsentation und Unterlagen
Struktur und Aufbau der Präsentation
Schlüssigkeit und Plausibilität der Argumente
Vollständigkeit der Angaben und Antworten

Transparenz
Innovationseindruck des Konzepts
Erfüllung des geforderten Anforderungskataloges

3,4 2,3 1,5 3,6 3,3Bewertungen in Schulnoten 1-6 Gesamtbewertung
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Bewertung des Konzeptwettbewerbs aus unterschiedlichen Perspektiven der Stakeholder

Bewertungsmatrix
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Case Study
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Sowohl für den Veräußerer eines Unternehmens als auch für den Käufer bietet ein 
Konzeptwettbewerb vielschichtige Vorteile

Wertbeitrag Konzeptwettbewerb

Vendor

Berücksichtigung der dealkritischen Prämissen aller 
relevanten Stakeholder

Proaktive Rolle des Verkäufers bei der strukturierten 
Investorensuche 

Erhöhte Auswahl- und Informationsqualität im 
Transaktionsprozess durch qualifizierendes FM-
Fachkonzept des Bieters 

Geführter Fragen- und Kriterienkatalog erlaubt einen 
transparenten Vergleich und Ranking der Anbieter 

Hinweise auf den strategischen, fachlichen und 
integrationsorientierten „Fit“ der Konzepte mit 
Verkäuferinteressen

Abfrage des „dealrelevanten Prämissengerüsts“ der 
Bieter erlaubt Antizipation kritischer Punkte im 
Verhandlungsprozess bzw. der Verhandlungsstrategie

Detaillierten Auswertung der Konzepte und 
Präsentationen erlaubt wertvolle Rückschlüsse auf 
Integrationserfolg hinsichtlich 

– Unternehmensausrichtung und –strategie
– Unternehmenskultur
– Führungssysteme

Buyer

Auswahl passendes FM-Unternehmens für eigenes 
Produktportfolio 
Erhöhte Auswahl- und Informationsqualität im 
Transaktionsprozess durch qualifizierendes FM-
Fachkonzept des Akquisitionskandidaten 
Geführter Fragen- und Kriterienkatalog erlaubt eine 
transparenten Vergleich und Ranking der Kandidaten
Hinweise auf den strategischen, fachlichen und 
integrationsorientierten „Fit“ der Konzepte mit 
Käuferinteressen
Abfrage des „dealrelevanten Prämissengerüsts“ der 
Bieter (u.a. Forderungen an Strukturen, Schnittstellen, 
Bewertung, Konditionen, „Reps & Warrenties“) erlaubt 
Antizipation kritischer Punkte im Verhandlungsprozess 
bzw. der Verhandlungsstrategie
Detaillierten Auswertung der Konzepte und 
Präsentationen erlaubt wertvolle Rückschlüsse auf 
Integrationserfolg hinsichtlich 

– Unternehmensausrichtung und –strategie
– Unternehmenskultur
– Führungssysteme

Case Study
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Die Core M&A Phase wird durch den Bereich Due Diligence und den Verhandlungsteil mit dem 
abschließenden Closing gebildet

Projektansatz Core M&A Phase

Inhalte

Due Diligence
– Einladung selektierter Bieter für DD, 

Unterzeichnung LOI
– Durchführung DD mit Datenraumphase und 

Managementpräsentationen
– Einholen und Auswertung Final Offer

Verhandlungsstrategie
– Vorbereitung der Verhandlungsstrategie
– Antizipation möglicher deal-relevanter Rep´s & 

Warrenties
– Abstimmung Paketoptionen auf Investorenprofile
– Erstellung und Versand Vertragsentwurf an Bieter

Verhandlung/ Closing
– finale Vertragsverhandlungen
– Unterzeichnung Kaufvertrag
– Umsetzung der

Closing-Bedingungen

Wertschöpfung

Preisfindung mit FM-Markt und FM-Player
Expertise
Bessere Verhandlungsposition aufgrund von 
Fachkenntnissen
FM-Know how bei Verhandlung des 
Dienstleistungsvertrages unabdingbar
Ausrichtung der Verhandlungsstrategie nach FM-
Gesichtspunkten
Support von FM-Expertise auch während der 
Transaktion

2 Datum, Thema <über Kopf- und Fußzeile>

Due Diligence und Vertragsverhandlungen

Maßgeschneiderter Prozess im Hinblick auf Maximierung der Vertraulichkeit

Direkte WettbewerberFinanzinvestoren und nicht sensitive FM-
Anbieter

Versand der vertraulichen Informationen nach 
Unterzeichnung der Vertraulichkeitsvereinbarung

Erhalt und Auswertung indikativer Angebote nach:

Ernsthaftigkeit / Abschlusssicherheit

Kaufpreis

Due Diligence Team

Kartellrechtliche Bedenken

Gremienvorbehalt

Finanzierungskraft

Transaktionsgeschwindigkeit

Einladung zur Management Präsentation, 
Betriebsbesichtigung und „Limited Due 
Diligence“

Evtl. nur plausibilisierende Due Diligence 
sensitiver Daten durch „neutrale“ Dritte (WP 
Gesellschaft)

Aufforderung zur Abgabe eines endgültigen 
Angebotes

Versand der vertraulichen Informationen nach 
Unterzeichnung der Vertraulichkeitsvereinbarung

Erhalt und Auswertung indikativer Angebote nach:

Kaufpreis

Seriosität und Ernsthaftigkeit

Kartellrechtliche Bedenken

Gremienvorbehalt

Finanzierungskraft

Aufstellung Due Diligence Team

Transaktionsgeschwindigkeit

Einladung zur Management Präsentation, 
Betriebsbesichtigung und „Full Due Diligence“

Aufforderung zur Abgabe eines endgültigen 
Angebotes

Phase III

Einbindung der 
bereits selektierten 
Parteien aus dem 
Konzeptwettbewerb
in den Verkaufs-
prozess

Transaktionsstrukturierung
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Die Post Merger Integration Phase verlangt eine sehr gute stringente Organisation und 
Fingerspitzengefühl bei der Umsetzung

Projektansatz PMI Phase

Inhalte

Controlling der Vertragsvereinbarungen
Ziel- und Zeitdefinitionen für die Integrationsschritte
Fundierte Projektorganisation und –management in 
der Integrationsphase
Zusammenführung von Querschnittsfunktionen und          
–systemen (Best-of-both-worlds-Ansatz)
Konsolidierung der Führungssysteme
optimale interne Kommunikation und 
Schnittstellenmanagement
ausgeprägtes Kulturmanagement mit Sensibilität für 
individuelle Unternehmenskulturen
Einbindung Betriebsrat
Change Management 
Potenzialanalysen und Optimierung zur 
Nutzung Synergien/ Mengeneffekte
Unternehmensdarstellung und 
Marketing am FM-Markt
(externe Kommunikation)

Wertschöpfung

Erfahrung mit FM-Organisationen
– Qualifikationen
– Stellenbeschreibungen

Einblick in Prozesse anderer
FM-Unternehmen
Fundierte Prozesskenntnis
Tools & Systeme

3 Datum, Thema <über Kopf- und Fußzeile>

Minimierung der Integrationsrisiken durch ausgeweitete Pre-Phase im Konzeptwettbewerb

Integration


