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Det viktigaste motivet for ett forvarv ar tillvaxt och okat varde, statistiken visar dock att i de flesta
M&A uppnés inte dessa malsdttningar. Att de flesta forvarven misslyckas dr ingen nyhet, det ar
diaremot mycket vl dokumenterat. I denna artikel forsoker Strandgarden beskriva de underliggande
orsakerna och presentera en checklista dver dtgirder som bor goras fore, due diligence och i
integrationsprocessen. Deloitte beskriver i sin "M&A-Trends | Year end report 2016 https://
www?2.deloitte.com/content/dam/Deloitte/us/Documents/mergers-acqisitions/us-ma-mergers-and-
acquisitions-trends-2016-year-end-report.pdf att de flesta respondenterna (84%) séger att
atminstone nagra av deras forvéirv under 2015-2016 genererade inte det forvéntade vérdet eller
forvantade avkastningen pa investeringen. I Deloitte rapport “M&A Trends report 2014 https://
www?2.deloitte.com/content/dam/Deloitte/us/Documents/mergers-acqisitions/us-ma-trends-
survey-060114.pdf &r resultaten fran respondenterna motsvarande. Rapporten beskriver att de
viktigaste orsakerna for en lyckad integration dr formagan att behalla kunder och skapa tillvaxt. I
studien framkommer dven att dessa dr de mest utmanande uppgifterna att 16sa 1 integrationen efter
att avtalet tecknats.
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1. Passar in i strategin- stategic fit

Pé det tidigaste stadiet, redan innan forvérvsplanerna gors bor koparen sitta fokus pa malbolag vars
verksamhet passar in 1 den egna strategin. Detta genom att sékerstélla att M&A strategin 1 sig
sakerstdller att valda mélbolag passar in ramverket for den egna strategin. Mdlbolag som har samma
kundkategori, samma eller ndra kompletterande tjénster/produkter, liknande silj- affarsmodeller,
liknande teknikplattformar, liknande produktion och leveranssitt har storre forutsittningar for en
lyckosam integration.M&A strategier med mélbolag som motsvarar forhdllandet att ni har "walked
a mile in my shoes” och kédnner industrin ”som er egen ficka” dkar avsevért framgang faktorn.

Att ddremot forviarva mélbolag vars verksamhet ér helt frimmande for kdparen dkar dramatiskt
risken for att investeringen misslyckas.

2. Tro inte att topp-kunderna ar lojala

Sédkerstall att ni har s komplett information 6ver malbolagets topp-kunders faktiska instéllning.
Undersokningsmetoder som Net Promoter Scores (NPS) som miter om kunderna ér Lojala, Passiva
eller kritiska och hur mélbolaget forhaller sig 1 jamforelser med konkurrenter ger mycket viktig
information fore och 1 Due Diligence processen. Denna undersdkning kan mycket vl gora utan att
avsloja ett planerat forvéarv. Konsekvenserna av kundundersékningen kan visa tva sidor, risk for att
framtida intdkter minskar eller att de helt [imnar malbolaget, detta kan da innebira att kvalitén &r
mindre bra i resultatprognoser och att tillvixten blir samre.

Direkt efter att avtalet tecknats om tilltrdde s bor koparen i Integrationsarbetet omedelbart
adressera de synpunkter som kommit fram frén Passiva eller Kritiska topp-kunder {or att undvika
bortfall.

3. Benchmark malbolaget med nyckel konkurrenter

Man fér inte falla fdllan och ndja sig med ett rimligt NPS resultat utan det dr nddvandigt att jamfora
det med malbolagets viktigaste konkurrenter. I kundundersokningar forekommer det att kunden far
ett n6jdhetsvarde som kinns ok, sdg 5,5 pa en tiogradigskala. Vid en djupare analys sé ligger
frimsta konkurrenten pa sdg +7 och kundernahar en passiv instéllning till malbolaget - de ar lite
tveksamma till att rekommendera dem till en vin eller kollega. Mer allvarligt blir det om topp-
kunderna é&r kritiska och lyfter fram missndje och risken finns att de limnar mélbolaget.
Konkurrenssammanhanget ar alltid viktigt att ha med 1 analysen.

4. Pris och marginalhojningar- om forutsattningarna finns

Det snabbaste séttet att 6ka intdktsnivan dr genom prishdjningar och ofta en kick-start for att 6ka
vérdet. Det kan dock vara riskabelt att hoja priserna och kdparen bor sékerstilla foljande
forutsittningar.

*  Har mélbolaget ett hogt NSP resultat?



«  Ar tjénsterna/produkterna och priserna konkurrenskraftiga?
*  Hur viktig ér prisparametern for beslutsfattare hos kunderna?

Med bra NPS virden, hogt kundvirde pa tjénster och produkter sé kan andra kriterier dn pris vara
de viktiga

for kunden. Om svaret pé dessa frgor &r positiva brukar inte prishdjningar leda till att man tappar
forsaljningsvolym och marknadsandelar.

5. Ta tillvara affarsmassiga synergier

I forvérv finns oftast tva typer av synergier, de pa kostnadssidan och de pé intdktssidan. Att
forverkliga kostnadssynergier dr oftast enklare medan det dr svérare att forverkliga 6kade intdkter
och tillvaxt. Nir 6kade intékter och tillvaxt &r huvudmalséttningarna maste kdparen for att hitta
dessa mojligheter ta hdnsyn till bAde makro- och mikrofaktorer/analyser. Foretag som Gartner och
Forester presenterar regelbundet makroanalyser 6ver industri och branscher, dessutom tror kdparen
sjdlv att de har en klar bild 6ver trenderna. For att identifiera de faktiska tillvixtmojligheterna
behovs att man skiktar makro och mikro monsterna Gver varandra for att se gapen.
Mikroinformationen bor komma fran initierade kundintervjuer 1 industrin/branschen och tédcka in,
forandringar- 1 koparkriterier, 1 kundbehov, produktutveckling, konkurrens, nya legala krav,
ekonomiska faktorer etc. Nar man lagt samman dessa analyser §ver varandra si kan gap eller nya
behov och tillvixtmojligheter upptickas. Med denna analys 1 botten s adderas egna affars- och

sdljprocesser for att se vilka mojligheter som kan forverkligas.

Nér analysen visar att:

*  Vikan kundsegmentets behov och kdparkriterier
*  Vikan leverera pa dessa med virdehdjande tjanster/produkter
*  Var organisation har Incentive och kompetens att skapa affiaren

* Vi har redan de fungerande processerna som behovs
o Eller kan vidareutveckla befintliga

*  Vikan genomfora affirerna med konkurrenskraftiga priser och tillrdckliga marginaler
Om svaret dr ja pa dessa frAgor kan man g4 in i det utvecklade segmentet. De ldgst hdngande

frukterna i tillvixtsammanhang &r utdkade leveranser av kompletterande tjanster/produkter till
befintliga kunder.



6. Gor bara meningsfulla innovationer

B2B kunder soker hela tiden utveckla sina affarer och har dirmed behov av att leverantorerna bidrar
genom innovation av sina tjénster/produkter och prismodeller. Innovationen kan bade avse mer
funktion och en mer ldmplig prismodell, som sk. On demand betalning bara nir man nyttjar och
rorligt pris for forbrukningen. Innovationen skall ha sin utgdngspunkt ur kunderna behov,
exempelvis de som kommer fram i kundintervjuer som NPS-modellen. Konsumentsektorn (B2C)
har lange byggt sin produktutveckling pa kundbehoven, medan i B2B skapas for manga
innovationer i FOU avdelningen. Den bésta balansen ér att FOU endast behandlar fragan om det ar
tekniskt mojligt att genomfora medan affdarsenheterna beslutar om vilka innovations investeringar
som skall goras. Inriktningen pa innovativa investeringar bor sdledes vara enligt M&A strategin och
hirledas frdn kunderna.

7. Integration

Som framgick av de unders6kningar som gjorts kring M&A projekt sa dr det integrationen av
madlbolaget som oftast misslyckas och &r mest utmanande.

Det professionella ramverket for ett integrationsprojekt kan summeras i foljande rubriker

*  En genomtidnkt Integrationsstrategi

*  Att slutresultatet och mélen &r definierade

*  Att styrningsmetod finns och métning av delmal sker

*  Ansvarig med mandat att snabba beslut tillséttes

*  Projektet tillimpar en metod for fordndringarna (change)
. Synergier forverkligas snabbt

. Sékerstill nyckelpersoner och organisation

*  Forbered teknik och system sé att ingen tid tappas

*  Kommunicera klart och tydlig
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