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

Trends am FM-Markt Grunde fur FM-Merger

FM-Marktvolumen wachst um ca. 3,8% p.a. Organisches Wachstum reicht nicht aus um

, : : kritische Masse zu erlangen
Verstarkter Trend zur Vergabe integrierter

Leistungspakete an strategische Partner Ausweitung des Leistungs- und

- . Kompetenzportfolios
Komplexitatsreduktion und Kostensenkung P P

Ausweitung regionale Prasenzen und

Konzentrations- und Konsolidierungsprozess der Internationalisierung

gesamten FM-Branche
Erweiterung Auftragsvolumen und

Entstehung neuer FM-Geschaftsmodelle Kundenbasis

Ausgliederung von internen Servicecentern bei
Corporates

Konsolidierung wird getrieben durch
— grol3e FM-Unternehmen, die mit Hilfe ihres Mutterkonzerns expandieren
— Investment-Hauser, die ihr Portfolio im FM-Sektor ausbauen
— Corporates, die ihre FM-Bereiche ausgliedern
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Entwicklungspfad Facility Management

I Im Rahmen der Marktkonsolidierung werden ausgegrtndete ,,Markt-Neulinge* zunehmend
von ,Markt-Profis* Gbernommen

= Kostensenkung & = Kerngeschéftsabgrenzung = Marktausrichtung = FM als Kerngeschaft
Effizienzsteigerung = Leistungsbiindelung = Echte Kunden-Lieferanten- = marktgetriebener
= Optimierung Einzelmalnahmen Kosten-/ Leistungstransparenz Beziehung FM-Dienstleister
m Fokus Sachkosten (Benchmarks) = Marktpreise und Wettbewerb = Innovation und Investment
Internes FM- o
1 FM Marktplayer

Service Center

o

Interne
Professio- Transaktion

Nsierung ‘ (M&A)
“Fragmentierte” A d‘ Ausgegriundete
FM-Organisatoren grundung FM-Dienstleister
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Haufung der Unternehmenstransaktionen im FM-Bereich

I Insbesondere FM-Unternehmen mit mittlerer GroRRe sind im Fokus von FM-Transaktionen

Ausgewahlte FM-Transaktionen
(Erworbener Umsatz in Mio. €)

m1i1 1 M+W Zander Fusion
w1 N w16 2 Credit Swiss Group MIBAG
2 [ [ 3 HSG B-llflnger Berger
4 Skanska bzw. Coor 3i
240 5 ABB Building & Infrastructure Solutions MCE
4 e 6 MIB Property & Facility Management 3i
200-- w7 7 Siemens Gebdudemgmt. & Services Hochtief
4 ;! 8 Lufthansa Gebdudemanagement Hochtief
160+ o3 9 ThyssenKrupp HiServ WISAG
4 10 Nobis ISS A/S
120+ 11 ISS EQT & GS
1 12 Infraserv Hochst Technik Bilfinger Berger
80+ We 12 13 EPM Assetis Bilfinger Berger
4 w5 u W W13 W14 14 ahr Services HSG
40— 10 15 Serimo Immobiliendienst AG HSG
4+ m2 w15 16 M+W Zander Springwater Capital
0 | | _ I m®
1998 2000 2002

Quelle: ICME Research
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Motivation der am FM-Merger-Markt Beteiligten

Die Player bei Transaktionen sind hauptsachlich Industrieunternehmen, FM-Gesellschaften
sowie wenige Finanzinvestoren mit sehr unterschiedlichen Motivationen und Interessen

m Verkauf eigener FM-Tochter zur Konzentration
auf Kerngeschaft

m Dekonsolidierung von Personal

m AbstoRen von defizitdren FM-Tochtern aufgrund
mangelndem Drittmarkterfolg und fehlender
kritischer Masse

Cash-Generierung durch Verkauf

m Ausweitung Produktportfolio zur m Erganzung bestehendes FM-Portfolio
Wettbewerbsdifferenzierung = Ubernahme erfolgreicher FM-Unternehmen zur

m Realisierung von Wachstumszielen durch Zukauf Nutzung Synergieeffekte
m Aufstiegschancen in hdhermargige Steuerungs- m Finanzierung lukrativer Management Buy-outs
funktion fir FM-Leistungen "

m Nutzung Skaleneffekte und Kapazitatserweiter-
ung sowie regionale Ausdehnung

m Steigerung Auftragsvolumen durch Ubernahme
Konzern-FM-Tdchter
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ICME ersetzt die Pre-Phase durch den Konzeptwettbewerb und schafft die Grundlage fir eine
rein auf die Transaktion reduzierte Core-Phase und eine erfolgreiche PMI-Phase

Klassische
M&A- Vorgehensweise

Pre-

_ 1
Phase PMI-Phase

Kurze Pre-Phase fur die Transaktionsvorbereitung

Annédherung mit den potenziellen Kaufern erst in der
Core-Phase

Meist langwierige Verhandlungen fiihren zum Closing
Nahezu ausschlieRliche Konzentration auf Financials

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

ICME-Vorgehensweise
bei M&A

PMI-

Konzeptwettbewerb Phase

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 verkirzt

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

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

1 PMI Post Merger Integration
Quelle: ICME Darstellung
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ICME-Verstandnis des M&A-Gesamtprozesses

ICME liefert durch fundierte Kenntnisse des FM-Marktes sowie der FM-Unternehmen in
Verbindung mit bewahrtem Vorgehens-Know-How einen entscheidenden Beitrag flr den

erfolgreichen M&A-Prozess

Portfolio- Unternehmens- Identifikation
. ) Kontakt zu
strategie & analyse & potenzieller otenziellen
Objekt- indikative Partner der plnvestoren
identifikation Bewertung Transaktion /

orstrukturierung
Konzept

Ausschreibung
Konzept-
wettbewerb

Screening
FM-Markt

SWOT-Analyse &
Marktpositionierung

Bewertungsmatrix

Suche
potenzielle
Partner

ICME als Prozesstreiber

h 4

Durch FM-Expertise getriebenes Marktscreening
und Vorselektion der potenziellen Partner

1 PMI Post Merger Integration
Quelle: ICME

ICME-Wertbeitrag
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Due Kauf-/ Verhandlung &
- Verkaufs- Vertragsunter-
Diligence : )
strategie zeichnung

Core M&A-Phase

Begleitung
Due Diligence -

Unterstitzung
Verhandlungs-
strategie

Auswahl Offerten

ICME als Prozessunterstiitzer

h 4

Verzahnte und stringente
Projektsteuerung

@ schwerpunkt ICME-Partner

Intergrations-
planung &
Implementierung

PMI-Phase

Post Merger
Integration

ICME als
Prozesstreiber

h 4

Schnelle und
optimierte Umsetzung
der PMI-Phase
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Ein Konzeptwettbewerb erschlielit 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 fiihren die Unternehmen in einem schriftlichen Konzept ihre
Kompetenzen aus und stellen ihre Zukunfts-Strategie des Unternehmens nach Ubernahme
dar

Hierbei verdeutlichen sie auch ihre Pramissen und Restriktionen der Transaktion

In einer personlichen Prasentation der Konzepte mit Moglichkeit zur Diskussion offener
Fragen wird das Bild des potenziellen Investors abgerundet

Auswertung der schriftlichen und mtndlichen Prasentation unter Bertcksichtigung der
unterschiedlichen Interessenslagen

Ranking der potenziellen Partner als Basis fur die Auswahl in der Core-Phase
Erkenntnisse aus dem Konzeptwettbewerb erleichtern die Auswahl der
potenziellen Partner, erlauben die Antizipation von Problemstellen und

,verhandlungsfallstricken* und bilden die Grundlage fur eine fundierte Core-
und verkurzte PMI-Phase
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Inhalte Konzeptwettbewerb

l Der Konzeptwettbewerb setzt sich aus funf Bausteinen zusammen

Konzeptwettbewerb

Definition Verkaufsobjekt = Detaillierte FM- Detaillierte Unter-

— . Marktanal e
m Definition Pramissen des arktanalyse nehmensaufnahm

Verkaufs (,Leitplanken“ = Identifikation m SWOT-Bewertung
des Deals) Marktplayer und FM-Unternehmen
m Ermittlung Deal Structure Aktivitaten m Einschatzung
(Share vs. Asset Deal) m Darstellung Markt- Marktpositionierung
m Analyse mdglicher :\:Ah;ﬁl;etc\zgtﬁjsgd Id_entifikation Opti-
Investorentypen mierungspotenziale
= Vorbereitung [ Markts_creening zur ku_rz_- und
Management potenzieller langfristigen
Présentationen. Investoren Untern_ehmens-
Antizipation ,,Q&A” s* = Identifikation Player attraktivierung
= Vorbereitung Information far I_nvestments und = Indikative Unter-
) . Ableitung nehmensbewertung
Package, Vertraulichkeits- Clusterprofile
vereinbarungen, Letter of m Sukzessiver Aufbau
Intent (LOI), Guidance m  Erstellung Kurzprofile Datenraum
Letter potenzieller Partner/
m Planung Kommunikations- Investoren
strategie m Vorselektion Longlist

8 M&A Kompetenzprasentation

Zusammenstellung der = Auswertung Konzeptrucklaufe
Pramissen relevanter

Stakeholder bzgl. = Konzeptprasentationen der
Transaktion Bieter

Erstellung & Versand ™ Organisation und

,Teaser* zum Durchfiihrung Begehungen
Konzeptwettbewerb m Auswahl qualifizierter Bieter
Aufbau Konzeptstruktur fir Due Diligence-Phase uber
auf Basis spez. Scoringmatrix
Fragestellungen des = Verabschiedung Shortlist

Pramissenkataloges
sowie Erstellung
Bewertungsraster
(Scoring)

Distribution
Konzeptvorlagen
(,Konzeptordner*) und
Erstellung der Konzepte
durch Bieter

MANAGEMENT CONSULTANTS




Aufbau Ausschreibungsordner Konzeptwettbewerb

Konkrete Vorgabe Konzeptinhalte

Allgemeine Anforderungen
Relevante Referenzen

GroRe des Anbieters
Zertifizierungen

Anforderung

6.1 Klarheit der

Fihrungssysteme

Strategische Ausrichtung

Allgemeine Unternehmensausrichtung
Wachstumsstrategie

Gesicherte Weiterfihrung des Unternehmens
Kundenphilosophie und Leitbild
Kernkompetenzen

Nachhaltige Partnerschaft

Pramissen und Rahmenbedingungen fur die M&A-Transaktion seitens des

Bewerbers

Facilitiy Management Konzept

Strategiekonzept

Geplantes Geschaftsmodell
Betriebsfiihrungsansatz und Organisationsaufbau
Angestrebtes Wachstumsmodell

6.2 Steuerung
der Leistungs-
erbringung

Leistungsspektrum und Optimierungskonzept

Deckungsgrad des Leistungsspektrums

Anerkannte Best-Practice-Losungen (Vorreiterolle des Anbieters am Markt)

Skalierbarkeit des Leistungsspektrums (quantitativ/qualitativ) entspr. Konzernentwicklung
Identifikation und Realisierung von Kostensenkungspotenzialen

Erhalt kritische Kompetenzen

Sicherung des Standortbetriebs

Flhrungssysteme und Mitarbeiterentwickiung
Klarheit der Fuhrungssysteme

Steuerung der Leistungserbringung

Langfristige Perspektive flr Mitarbeiter

Integrationskonzept
Kulturelle Sensibilitat
Know-How-Basis Integration
Change Management Kompetenz

Systeme und Prozesse
Controlling und Reporting
Back-up Plane und Ressourcen

; 6.3 Langfristige
Systeme und Schnittstellen

Perspektive flr
Anhang (Nachweise, Zahlengeruste, etc.) Mitarbeiter

Management Summary
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Beschreibung erwarteter Mindest-Output

Beschreibung Nachweis /Konkretisierung

im Konzept

Wie stellen Sie die
Leistungserbringung
(Quantitat und Qualitat) nach
der Ubernahme sicher?

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

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

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

Wie weisen Sie die Kosten fur
die Leistungserbringung aus?

Nehmen Sie hierzu im Konzept ausfuhrlich
Stellung

Anhand welcher Kriterien
weisen Sie die
Anforderungsgerechtigkeit
lhrer Leistungserbringung
aus?

Wie spezifizieren Sie das
Qualitatsmanagement in der
Geschéftsbeziehung?

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

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

Kdénnen Sie allen Mitarbeitern
und leitenden Angestellten der
Firma eine dauerhafte
Perspektive bieten?

Nehmen Sie hierzu im Konzept Stellung.
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FM-Anbieter-Screening

Case Study

Auch das Leistungsportfolio, die Unternehmensherkunft und die Unternehmenskennzahlen

werden ausgewertet

Vergleich Unternehmenskennzahlen

_ Sk ke e ahdick ki
o Xy AG SC (72,9-100%)
Konzemzugehorigkeit i) 22 AG (100%) Che (USA) S Nn AG (100%)
Anbie clobale Prasenz Deutschiand Deutschiand e e Deutschland
m  Anbie e Ecs Weltweit Weltweit ERc
H " " 16 NL B6NL
[ ] Anbie Niederlassungen in D 20N B SNL 15NL BTNy
Anbie T 29 Konzenintern 0,5% Konzemnintern 20% Konzemintern 90%
q R 98% extern 99,5% extern 80% extern 95% extern 10% extern
I Anbie
22 Mio. qm . ) INT: 10 Mio. gm 186 M
Betreute Fliche B INT: > 10 Mio. gm INT > 1,5 Mrd. qm R D: 18,6 Mio. gm
o 4,35 MA Ca. 5,500 MA Ca. 20500 MA 3,528 MA, davon in D: .
plaetieza davon in D: 3.118 MA davon in D: 5.192 MA davon in D: 80 MA 2.231 MA D:6.700 MA
" 65% eigene MA 85% eigene MA 70% eigene MA 33,5% eigene MA
Ln=tEtEng 35% Externe 15% Externe [ 30% Externe 66,5% Externe
219 MA n 288 MA
_ : — .
vio. €408 Mio. €878 Mio.
€62 Mio. KA.
€128.000 131.000
15,2% kA.

Quelle: Unternehmensinformationen

Automotive

Gebaude-
technik

} Abgleich strategischer Fit und Vorselektion potenzieller Partner auf Basis Kriterienkatalog
I-C-M-E-
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FM-Anbieter-Screening

Case Study

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

= Bewirtschaftung von US-Flughafen und
Krankenhausern in Saudi-Arabien

= 1988 Griindung zur Bewirtschaftung

von US-Facilities in Deutschland —

o B EEEA 0 IR Qualitatsfuhrerschaft, belegt durch vorhandene
= 2002 Ubernahme durch Kc Zertifizierung und Kundenfeedback

= ab 2005 Integration Firma ™ Entlastung des Kunden von allen
(70%-Anteil) liegenschaftsbezogenen Aufgaben

= Nutzenoptimierung durch ausgewogenes
Verhaltnis aus Einsparungen bei

= Erfolgskontrolle Gber mes

und -ziele = Basis des Wachstums ist

substanziell und nicht zugekauft

= Ausgepragte Kundenorientierung,
interessantes Key Account-Modell

m Klare, messbare Zieldefinition

sorgt fiir eine hohe
Ergebnistransparenz

‘

Weiterer Ausbé = Hohe GF-Zentrierung

= Keine Erfahrungen mit einem
»~Mammut-Geschaft*

= Gefahr der Beherrschbarkeit durch
breites Eigenleistungsspektrum

ll M&A Kompetenzprasentation

= Kaufm. Facility Management (KFM)
Vollstandiges Angebotsspektrum
=>» Typischerweise Eigenleistung

= Techn. Facility Management (TFM)
Vollsténdiges Angebotsspektrum
=> Typischerweise Eigenleistung

Starken

Wettbewerbsvor-/nachteil

Schwaéachen

Innovative Anséatze im FM-
Consulting

Referenzen im Umweltschutz
konnten bei zukiinftigen
Akquisitionen von Bedeutung
sein

Ausweitung des Geschaftsfelds
Asset Management durch
Beteiligung

Einflussnahme durch Konzern
wird zunehmend starker

Kulturveréanderungen durch
Zukaufsmoglichkeiten
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Bewertungsmatrix Case Study

Bewertung des Konzeptwettbewerbs aus unterschiedlichen Perspektiven der Stakeholder

Anbieter 1 | Anbieter 2 | Anbieter 3 Anbieter 5

u Relevante R werpunkt

= Zertfizierunc _ Allgemeina Anfardarnaan | L,z [ 5a | aa o8
Anbieter 1 | Anbieter 2

ERCEENEY Themenschwerpunkt bieter 3 | Anbieter 4 | Anbieter 5

e e o7 Aligemeine Anforderungen
. Wachstumss_ |

= Gesicherte W\ = = Relevante Referenzen = GroRe des Anbieters
= Allgemeine 7o tifizierungen
= Wachstums
| Gesicherte  Strategische Ausrichtung 35 25 15
_ = Allgemeine Unternehmensausrichtung = Kundenphilosophie und Leitbild
L Gepl_ante§ Ge = Wachstumsstrategie = Kernkompetenzen
u Bet”F-'beUh“_ u Gesicherte Weiterfilhrung des Unternehmens = Nachhaltige Partnerschaft

. De‘*“”95‘-*“’5_' U Strategiekonzept 35 [ 85 || 88
1
= Eigene Bencl = 2% m Geplantes Geschaftsmodell = Angestrebtes Wachstumsmaodell
= Deckungsgl = Betriebsfiihrungsansatz und Organisationsaufbau
= Eigene Ben
Sliebark  Leistungsspektrum und Optimierungskonzept 40 25 15 40 325
» Klarheit der | ™ Ausreicheni = Deckungsgrad des Leistungsspektrums = ldentifikation und Realisierung von Kostensenkungspotenzialen

= Steuerung d(_ = Eigene Benchmarklésungen = Kompetenzerhalt
. u Skalierbarkeit des Leistungsspektrums = Sicherung des Standortbetriebs
= Klarheit del  w Ausreichende Beriicksichtigung Standards im Standortkontext HQ
e e e Fuhrungssysteme und Mitarbeiterentwicklung 35 25 15 425 375
n Know—How—E_ | | | |
u Klarheit der Filhrungssysteme = Langfristige Perspektive firr Mitarbeiter
= Kulturelle S steyerung der Leistungserbringung

ooty ST integrationskonzept a0
| Sy imaE S TR , 20 125 40 25

= Back-up Plar
; m Kulturelle Sensibilitat = Change Management Kompetenz
_ = Controlling 5 know-How-Basis Integration
= Struktur und_ = Controlling und Reporting = Systeme und Schnittstellen | | |
m Schlussigkeit A
9 = Art der Pré  w Back-up Plane und Ressourcen

= Vollstandigke ST U
Schlissigke  Eindruck der Prasentaton 40 20 125 40 35

m Skalierbarkei
= Ausreichende

Bewertungen ii

= Vollstandigl ™ Art der Présentation und Unterlagen = Transparenz
m Struktur und Aufbau der Prasentation = Innovationseindruck des Konzepts
Bewertungen = Schlissigkeit und Plausibilitat der Argumente = Erfullung des geforderten Anforderungskataloges

= Vollstandigkeit der Angaben und Antworten

Bewertungen in Schulnoten 1-6 Gesamtbewertung Pl i e

I.C.M.E.
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Vendor

Bericksichtigung der dealkritischen Pramissen aller
relevanten Stakeholder

Proaktive Rolle des Verkaufers bei der strukturierten
Investorensuche

Erhdhte Auswahl- und Informationsqualitat im
Transaktionsprozess durch qualifizierendes FM-
Fachkonzept des Bieters

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

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

Abfrage des ,,dealrelevanten Pramissengerists* der
Bieter erlaubt Antizipation kritischer Punkte im
Verhandlungsprozess bzw. der Verhandlungsstrategie

Detaillierten Auswertung der Konzepte und
Prasentationen erlaubt wertvolle Riickschlisse auf
Integrationserfolg hinsichtlich

— Unternehmensausrichtung und —strategie
— Unternehmenskultur
— Fdhrungssysteme

M&A Kompetenzprasentation

Sowohl fur den VeraulRerer eines Unternehmens als auch fur den Kaufer bietet ein
Konzeptwettbewerb vielschichtige Vorteile

Buyer

Auswahl passendes FM-Unternehmens flr eigenes
Produktportfolio

Erhdhte Auswahl- und Informationsqualitat im
Transaktionsprozess durch qualifizierendes FM-
Fachkonzept des Akquisitionskandidaten

Gefluhrter Fragen- und Kriterienkatalog erlaubt eine
transparenten Vergleich und Ranking der Kandidaten

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

Abfrage des ,dealrelevanten Pramissengerists* 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
Prasentationen erlaubt wertvolle Ruickschlisse auf
Integrationserfolg hinsichtlich

— Unternehmensausrichtung und —strategie
— Unternehmenskultur
— FUhrungssysteme
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Projektansatz Core M&A Phase

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

m  Due Diligence m  Preisfindung mit FM-Markt und FM-Player

— Einladung selektierter Bieter fiir DD, Expertise
Unterzeichnung LOI m  Bessere Verhandlungsposition aufgrund von
Fachkenntnissen

— Durchfithrung DD mit Datenraumphase und

Managementprasentationen = FM-Know how bei Verhandlung _des
_ Einholen und Auswertung Final Offer } Dienstleistungsvertrages unabdingbar
m  Ausrichtung der Verhandlungsstrategie nach FM-

»  Verhandlungsstrategie Gesichtspunkten

— Vorbereitung der Verhandlungsstrategie =  Support von FM-Expertise auch wahrend der
— Antizipation moglicher deal-relevanter Rep”s & Transaktion
Warrenties

— Abstimmung Paketoptionen auf Investorenprofile

— Erstellung und Versand Vertragsentwurf an Bieter
= Verhandlung/ Closing

— finale Vertragsverhandlungen

— Unterzeichnung Kaufvertrag

— Umsetzung der
Closing-Bedingungen
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Projektansatz PMI Phase

Die Post Merger Integration Phase verlangt eine sehr gute stringente Organisation und

Fingerspitzengefuhl bei der Umsetzung

m  Controlling der Vertragsvereinbarungen m  Erfahrung mit FM-Organisationen
m  Ziel- und Zeitdefinitionen fur die Integrationsschritte — Qualifikationen
m  Fundierte Projektorganisation und —management in — Stellenbeschreibungen
der Integrationsphase = Einblick in Prozesse anderer
= Zusammenfiihrung von Querschnittsfunktionen und FM-Unternehmen
—systemen (Best-of-both-worlds-Ansatz) } m  Fundierte Prozesskenntnis

Konsolidierung der Flihrungssysteme m Tools & Systeme

optimale interne Kommunikation und
Schnittstellenmanagement

m ausgepragtes Kulturmanagement mit Sensibilitat fur
individuelle Unternehmenskulturen

Einbindung Betriebsrat
Change Management .

Potenzialanalysen und Optimierung zur
Nutzung Synergien/ Mengeneffekte

= Unternehmensdarstellung und
Marketing am FM-Markt
(externe Kommunikation)
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