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Durchführungen

Wachstum & Wachstums-Beschleunigung 
durch Zukauf 
Wachsen aus eigener Kraft. Wachsen dank Mergers & Acquisitions.

2026

Nr. 94126 1. Durchführung 2026
 1. Teil 9. – 11. Februar 2026, München
 2. Teil 4. – 6. Mai 2026, Zürich

Nr. 94226 2. Durchführung 2026
 1. Teil 2. – 4. März 2026, Zürich
 2. Teil 4. – 6. Mai 2026, Zürich

Nr. 94326 3. Durchführung 2026
 1. Teil 29. Jun. - 1. Jul. 2026, Rott.-Egern
 2. Teil 14. – 16. September 2026, Zürich

Dauer: 3 + 3 Tage

Seminargebühr*: CHF 8900.–
*  zzgl. gesetzl. MwSt.; Rechnungsstellung auf Wunsch 

in Euro zum aktuellen Tageskurs möglich.

Anmeldung
Details, spätere Durchführungstermine
und Anmeldung via Internet: www.sgbs.ch/94

Aufbau

Konzept

Wachstum kann für das Überleben eines 
Unternehmens entscheidend sein. In 
einem solchen Umfeld reicht es nicht, 
mit dem Markt zu wachsen. Es braucht 
eine Wachstumsperspektive, eine 
Wachstumsbeschleunigung und sicher 
auch Wachstumssprünge.

Für eine glaubwürdige Wachstumspers-
pektive und die Wachstumsbeschleuni-
gung braucht es neues Geschäft: Neue 
Geschäftsmodelle für neuen Kunden-
nutzen und die Zuversicht, neue Märkte 
mit starken, rentablen zukünftigen 
Marktpositionen schaff en zu können. Für 
Wachstumssprünge hingegen braucht es 
Mergers & Acquisitions: Den gekonnten 
Zukauf oder Wert schaff ende Fusionen.

Zielgruppe (w/m)
1. Oberste und obere Führungskräfte, 

die für Umsatzwachstum und Ergeb-
nissteigerung verantwortlich sind 

2. Führungskräfte, die neuestes 
Wissen zu internem und externem 
Wachstum suchen 

3. Verantwortliche für Mergers & 
Acquisitions

Teil 1:  Wachstum mit neuen 
Geschäftsmodellen. 3 Tage.

Teil 2:  Wachsen durch Zukauf: 
Desinvestition durch Verkauf. 
Finanzielle Bereinigung des 
Geschäfts-Portfolios durch 
Mergers & Aquisitions. 3 Tage.

Themen

Megatrends, Disruption

Die Entwicklung der Attraktivität 
einzelner Märkte im Zeitablauf

Gesetzmässigkeiten der Branchen-
rentabilität 

Wie rentable Geschäfte durch 
Disruption verkümmern 

Wachstum dank Business Development

Neue Marktpotenziale erkennen 

Neue Märkte schaff en 

New Business Development 

Strategie und Wachstumsziele 

Marktchancen und Kundenbedürfnisse 
als Ausgangspunkt erfolgreicher 
Unternehmensentwicklung

Digitalisierung und neue Geschäfts-
modelle 

Geschäftsideen, Innovationen, 
Startups

Kerngeschäft, Aufbaugeschäft und 
Desinvestition

Das Portfolio an Geschäften fi nan-
ziell analysieren

Finanz-Strategie: Wie sichern, wo 
expandieren, wo neu aufbauen, wo 
desinvestieren

Vorgaben an das M&A

Externes Wachstum durch 
Mergers & Acquisitions 

Erfolgsprinzipien beim Zukauf von 
Unternehmen

Geschäftsbereiche oder Firmen 
kaufen oder verkaufen: Wie vorgehen

Die Fusion als Instrument der 
Verteidigung und des Wachstums 

Die Strategische Position durch 
M&A stärken 

Marktanteile zukaufen, lebensfähige 
Grösse erreichen 

Dauerhafte Wettbewerbsvorteile

Schneller Eintritt in neue Märkte, 
Länder, Zielgruppen 

Ablauf eines Kaufs oder Verkaufs 

Ein M&A-Projekt vorbereiten

Aktive Suche nach Übernahme-
kandidaten oder Käufern

Due Dilligence, Kaufprozess

Erfolgreiche Umsetzung

Gleichzeitig braucht es aber auch die 
Trennung von Geschäften, die unrentabel 
sind und auch dauerhaft unrentabel sein 
werden. Es braucht eine strategisch 
weitsichtige und mutige Bereinigung des 
Geschäftsportfolios. Geschäfte, die 
weder Kerngeschäft noch strategisch 
relevantes Aufbaugeschäft darstellen, 
sollten verkauft werden.


