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Eingliederung aquirierter Unternehmen erleichtern:
Post Deal Management Jogger
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1212 0.3 Welche Controlling-Systeme für Deals gibt es?

Controlling ist eine wichtige Aufgabe des Post Deal Managements. Bei CD S 3 gibt es
weiterführende Infos über den Siemens Standard-Prozess für Deals. Der Standard-
Prozess lässt sich gut mit dem Hintergrundwissen des Joggers kombinieren!

Cockpit und Meilensteine wurden am 05.12.00 vom ZV für verbindlich für alle Deals erklärt und
können von ZU Rev bei Bedarf auditiert werden.
Ansprechpartner vom CD S 3 sind : Frau Dr. Hilke Ganslmeier

Frau Beate Bidjanbeg

Das Cockpit von
CD S3 zeigt
Ihnen -inhaltlich
gegliedert -
welche Meilen-
steine zu
welchem
Zeitpunkt
vorliegen sollten.
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1. Unternehmensvision, Unternehmensstrategie,
Unternehmensziele

2. Planungsrichtlinien
3. Geschäftsfeldvision, Geschäftsfeldziele
4. Formulierung der Geschäftsfeldstrategie und

der allgemeinen Aktionsprogramme
5. Formulierung der Produkt-

Markt/Funktionsstrategie: Beteiligung an der
Planung der Geschäftsfeld-
strategie, Zustimmung oder Ablehnung zu
Vorhaben der Geschäftsfeldstrategie und
Formulierung der allgemeinen
Aktionsprogramme für alle Funktionen

6. Konsolidierung der Geschäftsfeld- und
Produkt-Markt/Funktionsstrategie

7. Definition und Bewertung spezifischer
Aktionsprogramme auf Geschäftsfeldebene

8. Definition und Bewertung spezifischer
Aktionsprogramme auf Produkt-
Markt/Funktionsebene

9. Ressourcenzuweisung und Definition von
Leistungsmaßstäben für die Führungskontrolle

10. Budgetierung auf Geschäftsfeldebene
11. Budgetierung auf Produkt-

Markt/Funktionsebene
12. Budgetierung  und Genehmigung der

strategischen und operationalen Mittel
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Strategische
Programme

Wechselwirkung

Die Feinanpassung der Strategie folgt einem logischen Prozess:

12 months

??4.1 Geschäftliche Neuorientierung und Steuerung der
Wertschöpfungsprozesse

Kundenanforderung

Ein Elektronikkonzern hat bei seinen Akquisitionen eine noch
schlechtere Erfolgsquote als im Markt üblich (erfolgreiche
Integrationen < 70%!). Für jeden Deal werden deshalb
Dealmanager aus der Top-Führungsebene benannt. Sie sollen
schnell mit den wichtigsten Fakten und Erfolgsfaktoren zur
Integration von akquirierten Unternehmen vertraut gemacht
werden.

Beschreibung

Handbuch für Beteiligte an Integrations-Projekten mit allen
wichtigen, kulturellen Themen
Checklisten/Zeitpläne
Hilfestellung zur Entwicklung eigener Integrationspläne

Ziel/Nutzen

Kritische Faktoren der Eingliederung akquirierter Unternehmen
rechtzeitig erkennen und bedenken
Praktische Hilfestellung für Integrations-Verantwortliche für alle
Integrationsphasen
Steigerung der Integrationserfolge entlang eines auditfähigen
Blueprints
Ausreichende Balance zwischen den sog. „hard facts“ und den
„soft facts“

Dr. Jürgen Schüppel
Astrid Schröer

cF-Experten
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