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Vorwort

Mergers & Acquisitions sind der wirtschaftlich interessierten Öffentlichkeit als oftmals 
wertvolles, manchmal sogar entscheidendes Werkzeug für Unternehmen und Unterneh-
mer bekannt. Die zahlreichen Publikationen unterstreichen das große Interesse an der The-
matik. Es finden sich vor allem umsetzungsorientierte Zusammenstellungen der zahlrei-
chen technischen Möglichkeiten mit Schwerpunkt auf den juristischen, betriebs- oder 
finanzwirtschaftlichen Details, etwa der Due Diligence, der Unternehmensbewertung oder 
der Post-Merger-Integration. 

Das vorliegende Buch beleuchtet das Thema M&A aus einem ganz anderen Blickwin-
kel – dem eines Entscheiders:
 y M&A wird als komplexes Projekt verstanden, das eines professionellen Managements 

bedarf. Davon ausgehend werden die Planung, die Steuerung und die Kontrolle von 
M&A-Projekten als Kernphasen des M&A-Projektmanagements ausführlich thematisiert 
(Managementkunst). 

 y Neben der Darstellung des Projektmanagements, je aus Verkäufer- und Käufersicht, 
werden die wesentlichen Werkzeuge und Arbeitsschritte, zusammengefasst in einzel-
nen Modulen, behandelt (Umsetzungstechnik). 

 y Für beides – Managementkunst und Umsetzungstechnik – sind Interessen und Infor-
mationen von zentraler Bedeutung. Um der Perspektive eines Entscheiders gerecht zu 
werden, führt das Buch jeweils auch durch die Verhandlungskunst und -technik.

Zahlreiche Abbildungen vermitteln dem Leser einen schnellen Einstieg in die einzelnen 
Themen, Projektabschnitte und Module und bringen das Wesentliche auf den Punkt.

Zielgruppe sind insbesondere Unternehmer, Manager und andere Entscheidungsträ-
ger – auch aus der Beratungswelt – sowie mit dem Themenkomplex Mergers & Acquisitions 
befasste Studenten in Master-Programmen. Das Buch vermittelt fundiertes und akade-
misch reflektiertes Praxiswissen.

Unser Dank geht an den Verlag Schäffer-Poeschel, dort insbesondere Herrn Martin 
Bergmann und die Lektorin, für die gute und effiziente Zusammenarbeit bei der Heraus-
gabe dieses Buches. Die Autoren bedanken sich zudem für die Unterstützung und kritische 
Diskussion bei ihren Kollegen Christoph Corinth, Silvan Drasch, Martin Geissler und 
Dr.  Franz X. Keilhofer. Hervorzuheben ist Frau Maria Magdalena Maier für die Projekt-
leitung und Koordination.

Ein weiterer Dank gilt den Gastautoren für deren Beiträge zur Perspektivenerweiterung 
des Buches: Prof. Dr. Christian Aders, Vorstandsvorsitzender, und Dominik Degen, Mana-
ger (beide ValueTrust Financial Advisors SE), Thomas Dorschner, Head of Group M&A 
(Celesio AG), Dr. Dominik Heiß, Project Manager M&A (MAN Diesel & Turbo SE), 
Dr. Andreas  Kloyer, Partner (Luther Rechtsanwaltsgesellschaft mbH), Tilo Szantho von 
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Radnoth, Leiter Controlling Services (CA Immo Deutschland GmbH) sowie Andreas Schus-
ter, internationaler Investor und Chairman SBCF & Cie., New York.

Gerne nehmen wir Anregungen und Kritik entgegen, die der Leser uns gerne direkt unter 
borowicz@dhbw-karlsruhe.de und michael.schuster@sbcf.de zukommen lassen kann.

Wir wünschen allen unseren Leserinnen und Lesern viel Inspiration und Freude mit 
unserem Buch.

Karlsruhe/München, April 2017 Prof. Dr. Frank Borowicz, Dr. Michael Schuster

mailto:borowicz@dhbw-karlsruhe.de
mailto:michael.schuster@sbcf.de
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