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roces integracije pre-
vzetega podjetja lah-
ko razdelimo na Stiri
faze:  nacrtovanje,
hitri ukrepi, izvedba in prever-
ba. Prva faza se zacne pred pre-
vzemom, zadnja pa nastopi ve¢
kot leto dni po prevzemu.
Upostevanje strukture in vsebi-
ne posameznih faz, vztrajnost
in predanost ciljem integracije
S0 nujen pogoj za uspeh.

Nacrtovanje pred

prevzemom

Ta zahteva odgovore na
kopico vprasanj, traja pa lahko
nekaj tednov, véasih mesecev.
Kako bo novo podjetje integri-
rano? Ali je strateski cilj pre-
vzema jasen? Ali je prevzem-
nik razmislil o tem, koliko casa
in truda bo treba, da se izpelje
integracija?

Po uspelem prevzemu je
znotraj nekaj dni ali tednov
treba izvesti vrsto hitrih ukre-
pov. Ti se zacnejo s potrditvijo
obstojecega vodstva ali nastavit-
vijo novega. Vzpostaviti je treba
nadzor nad poslovanjem, opre-
deliti podroc¢ja odgovornosti in
sistem porocanja. Vsem vplete-
nim deleznikom je treba jasno
sporociti prednosti prevzema in
namene pri integraciji.

Kako integrirati?

Najobseznejsa faza, izved-
ba integracije, lahko traja od
pol leta do leta in pol, odvisno
od velikosti prevzetega podjet-
ja in kompleksnosti njegove

Prevzemi gospodarskih druzb tudi v Sloveniji
postajajo del poslovnega vsakdana. S konsolidacijo
industrijskih panog ter prodoru v jugovzhodno Evropo
se bo ta trend Se krepil. O uspehu prevzema
govorimo Sele, ko so doseZeni dolgorocni cilji prevze-
ma: integracija prevzetega podjetja ter pozitivni
ucinki na obseg in dobiCkonosnost poslovanja.

dejavnosti. Zakljucena je, ko
zazivi nova organizacijska
struktura in ko je podjetje
sestavni del porocanja, planira-
nja in delovanja druzbe pre-
vzemnika.

Preveritev in korekcija je
zadnja faza integracijskega
procesa. Ali je prevzem okrepil
naso pozicijo v temeljni dejav-
nosti? Ali smo uspesno pozici-
onirali produkte novega pod-
jetja v lastnih prodajnih kana-
lih? Ali je bila ocena podjetja
pred prevzemom realisticna?
Koliko ¢asa, denarja in energije
smo vlozili v integracijo?

Pri procesu integracije se je
treba koncentrirati na nekaj
najpomembnejsih vsebin inte-
gracije. Ce zanemarimo samo
eno izmed njih, nam to lahko
pokvari celoten useph.

Treba je na novo postaviti
dolgorocne cilje in strategije za
prevzeto podjetje ter iz njih
izpeljati poslovne strategije. Pri
postavljanju ciljev je treba
upostevati vpetost prevzetega
podjetja v druzbo ali poslovni
sistem prevzemnika.

Ali prevzeto podjetje deluje
znotraj temeljnih dejavnosti
prevzemnika? Kaksno trzno
pozicijo ima znotraj posamez-
nih dejavnosti? To vpliva na
opredelitev najpomembnejsih
poslovnih procesov in izbiro
primerne organizacijske struk-
ture.

Poslovno podrocje je opre-
deljeno s produkti, segmenti
strank in prodajnimi potmi.

Cim vedji je poslovni sistem in
¢im bolj kompleksne so njego-
ve dejavnosti, tem bolj je
pomembno pravilno opredeliti
poslovna podrocja. Le tako se
lahko na trgu primerno pozici-
oniramo in izkoristimo konku-
rencne prednosti.

S skupnimi moc¢mi

Odvisno od stopnje integra-
cije prevzetega podjetja se
zdruzujejo tudi skupne funkci-
je. Finance, kontroling, plan in
analiza, pravne zadeve, clove-
§ki viri, ... Nekatere skupne
funkcije prevzetemu podjetju
dolocajo okvir, znotraj katere-
ga mora poslovati. Druge mu
sluzijo kot neke vrste servisne
sluzbe. Skozi zdruzevanje
skupnih funkcij so mozni rela-
tivno hitri pozitivni ucinki pri
znizevanju stroskov in obvla-
dovanju prevzetega podjetja.

Opredeljevanje temeljnih
poslovnih procesov in zdruze-
vanje informacijskih sistemov
je eno od najzahtevnejsih pri
integraciji. Povezano je z veliki-
mi ¢asovnimi in denarnimi
vlozki, podjetjem pa pogosto
primanjkuje dovolj za to uspo-
sobljenega kadra. Brez pravil-
no zasnovane, izbrane ter
implementirane informacijske
podpore ni mozno ucinkovito
podpreti temeljnih poslovnih
procesov, ki so generatorji trz-
nega uspeha podjetja.

Kulturo podjetja lahko
oznacimo kot skupek pisanih
in nepisanih pravil, vzorcev
obnasanja, komuniciranja in
delovanja, ki podjetje oprede-
ljuje kot entiteto. Prevzemnik
in prevzeto podjetje imata
zmeraj razlicni kulturi. Razlike
je treba identificirati, se jih
zavedati in upostevati pri obli-
kovanju vseh integrativnih
aktivnosti. Ignoriranje razlik v
kulturi podjetij ima lahko
resne posledice.

Ob prevzemu in med inte-

gracijo je treba intenzivno
komunicirati, sproti obvescati
razne skupine: zaposlene pre-
vzetega podjetja, lastne zapo-
slene, management prevzetega
podjetja, lastnike, strokovno
javnost, Sirso javnost, poslovne
partnerje, stranke, distributer-
je, dobavitelje ... Komunikacija
ni samo stvar sluzbe za odnose
z javnostmi temvec vodstva
podjetja in celotnega manage-
menta.

Uspeh Sele na dolgi rok

Organizacijsko strukturo
namenoma omenjam  na
koncu. Ta seveda ni sama sebi
namen temve¢ mora biti izpe-
ljana iz dolgoro¢nih ciljev, stra-
tegij ter glavnih poslovnih pro-
cesov. Pogosta napaka je, da
poskusa prevzemnik opredeliti
organizacijsko strukturo pre-
den razcisti osnovna vprasanja
o temeljnih  dejavnostih,
poslovnih podrocjih, ciljih,
strategiji, poslovnih procesih,
skupnih funkcijah...

Poslovni prevzem ni sam
sebi namen. Treba se je zaveda-
ti, da je njegov uspeh mozno
oceniti Sele dolgoroc¢no, pred-
vsem po tem, kako smo pre-
vzeto podjetje uspeli integrirati
v svoje podjetje ali poslovni
sistem. Na poti integracije nas
caka veliko pasti in izzivov.
Vendar naj to ne bo razlog, da
se prevzemov in integracije ne
lotimo. Le dobro se moramo
pripraviti, biti zadosti vztrajni
in procesu integracije nameniti
dovolj pozornosti in sredstev.
In vcasih uporabiti podporo in
pomoc skrbno izbranih poslov-
nih svetovalcev, ki so to pot ze
velikokrat prehodili.
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