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收购兼并

企业并购成功的五点建议

正确地进行企业收购和兼并 （ 是企业发展的有效工具 。 本文指出 了保障企业收购 、 兼并成功的注意事项 。

文 旧 和

电子产品生产厂的总经理和 市场和销售部 门 以及投资银行所 第二点建议就是 ： 如何找到适

由他领导的团 队打算通过兼 提供 、 建议的收购企业名称 ， 但这 合并购战略且能够支付得起收购费

并 、 收购企业来巩固 自 己 的市场 些建议与企业 的收购 战 略和 资金 用 的企业？ 有些收购者的眼睛只盯

地位 。 为此 ， 他制 定 了
一份详细 储备情况不太相符 。 有些收购 目 标 着那些等待被收购的企业 。 这种做

的企业收购 战略计划 ， 且该企业 虽然满足了这两个前提条件 ， 但它 法会带来三方面的 问题 ： 等待被收

有着充足 的 收购 资金 。 在过去的 们不愿被收购或兼并 。 您遇到过这 购 、 兼并的企业仅满足了并购企业

两年 中 ， 该企业领导 团 队收到 了 种两难的困境吗 ？ 所达到的 目标中的
一部分 。 而最具

利用 的企业收购和兼并 吸引力的企业常常不主动接受被市

能巩固和加强 自 己的市场地位 ， 收 的大型企业在市场上都具有很高的

耐程中所翻 的 问题往往不是战 翻度 ， 而等雑并购的 中小型企

略方案 自 身的 问题 ， 相反是在战略 业则不是这样 。 因此 ， 具有 良好的

实施过程中翻的 问题 。 以下描述 网络沟通 、 相互接触 、 建立起友好

的五点建议能够帮助您顺利地实现 关系 。 最后 ， 企业相互之间在价格

企业的战略 。 方面的竞争只会把并购价格越抬越

高 。 目此 ， 最有意細 ：作就是与

‘
：絕 賴瞻帝啶 尚未进人并购市场的企业建立起 良

企业并购常常被视为
一

种交 好的关系 。

易 ， 但其涉及到企业领导者想要的

个企业发展过程 。 因此 ， 对企业 双臝的环境

提出 的第
一点建议就是明确 自 己的 第三点建议就是 ： 在并购 战

战略 目 的 ， 确定好合适的 目标企业。 略 中 制 定双方互赢 的 利 益 目 标 。

纖要求进行严格的判断分析 ， 资金财务状况在企业并购过程 中

便达到
“

区分 良莠
”

的 目 的 。 然后 具有 阶段性的作用 和 意义 ， 但 战

‘ 决策者才能做出有关企业并购后对 略或者私人之 间 的原 因 也能够起

图 先生说 ：

“

最具吸引力的企业常常不主动接受 双方都有利的经营理念和相互关系 到 阶段性 的作用 。 因 此 ， 在并 购

的决策 。 接触之前 ， 决策者要收集重要 的
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决策信息■ 目 标 ， 辦可艘 第 点賴是 ： 有 些企錢

加 清楚地把握并购的全局和前景 。 领导人希望他们 的 中层管理人员
”

只有
“

通过从 目 标企业難雌 終成本职工作關 时也浦

行的观察
”

做 出 的决定 才有机会 些有关于 方麵信息 ， 这有

在双赢的基础上实现并购 。 利于促进领导者推动企业的经营 。

大 型企业通 常都通 过 而且 工作也促进了企业其他

部 门 参与企业并购 ， 该部 门 对 能力 的提高 ， 促进 了企业踏人其

要并购 的企业进行评估 ， 分析它 他的行业领域 。 并购需要一定 的
”

的财务经营状况 ， 制定并购合 同 。 时间 ， 同 时集 中精力并兑现承诺

而小型企业则往往 向 审计师和律 （ 图 。 因此 ， 企业也需要领导者

师进行 咨 询 。 但在缺 乏合适 的 、 需做出 能够实现所有 目 标的决策 。

愿意被并购的企业的经营数据时 ， 若不具备这种条件 ， 整个领导

这种 咨询无太大帮助 。 我们 的建 队要全力 以赴 ， 则这样的项 目 常

议四就是 ： 自 主进行客观的 常是费力 不讨好 ， 并且得不到理 图 先生说 ：

“

成功的 需要耐心 、

评估 ， 分析 目 标企业经营状况不 想结果 的 。 最后 ， 就 目 前来看并 力

佳的可能原 因 是非常重要的 。 有 购 不是最优先要处理 的 事情 时 ，

经验的 合作伙伴会帮助您避 应完全放弃 。 若企业并购被视为 确 、 综合地使 用 企业 内部和 外部

免走弯路 ， 导致浪费时间 。

一

件非常重要 的事情时 ， 则要正 的资源 。
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