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Prognozirati realne sinergijske afekte je izuzetno zahtjevan posao.
U akvizicijskoj groznici, manageri vrlo ¢esto rutinski precjenjuju
iznose troskova i prihoda sinergije, i podcjenjuju poteskoce u
njihovom ostvarenju. U nedavnom istraZivanju dvije trecine
uklju¢enih managera je priznalo da su precijenili sinergijske efekte

akvizicije/spajanja.

Upravo iz razloga precjenji-
vanja tih efekata, neke tvrtke su
ih odlucile potpuno eliminirati, tj.
uvesti takvo pravilo u svoju po-
slovnu politiku da se mogudi si-
nergijski efekti jednostavno ne uz-
mimaju u obzir kada se odreduje
vrijednost tvrtke. lako je takav pri-
stup donekle razumljiv, moze biti
Stetan jer je izvjesno da ce se neki
sinergijski efekti ipak desiti - i nji-
hovo zanemarivanje moze kao re-
zultat donijeti poslovnu odluku da
se odustaje od akvizicije.

Bolji pristup je koristiti due di-

ligence da bi se paZzljivo razliko-
vale razlicite vrste sinergijskih
efekata, a zatim procijeniti, kako
njihovu potencijalnu vrijednost,
tako i vjerojatnost ostvarenja. Ta-
kva procjena bi takoder trebala
ukljuciti brzinu kojom se efekti
mogu posti¢i te neophodne in-
vesticije za njihovo ostvarenje.

Model koncentri¢nih
krugova sinergijskih efekata
Ovoj dosta zahtjevnoj anali-
zi je moguce pristupiti koristeci
model koncentri¢nih krugova
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- tzv. sinergijsku mapu. Sinergi-
je u centru dolaze otklanjanjem
dvostrukih funkcija, poslovnih
aktivnosti i troskova - primjer je
kombiniranje pravnih/HR timo-
va, riznice, troskova uprave. Ta-
kve sinergije su najjednostavnije
za ostvarivanje i usteda u trosko-
vima je najocitija upravo tu.

Sljededi najblizi krug, u smje-
ru periferije, predstavljaju ustede
ostvarene od rezanja zajednickih
operativnih troskova, poput distri-
bucije, prodaje i nekih fiksnih tros-
kova. Mnoga poduzeca ce tako-
der realizirati ve¢inu ovih usteda.

U sljedec¢em krugu, jos
viSe udaljenom od centra,
dolaze ustede od racio-
nalizacije poslovanja,
koje se obi¢no teze po-
stizu jer ¢esto ukljucu-
juznacajna kadrovska
i regulatorna pitanja.

U daljnjim, perifer-
nim sinergijskim kru-
govima su efekti koje je
dosta tesko postici, a mogu

manageri zele odloziti
razmisljanja o mogudéim
sinergijskim efektima tek nakon
$to je «deal» potpisan. No, to je
cesto ozbiljna pogreska. Planiranje
integracije, kao i troskova za
izvedbu istih, je medu najvec¢im
odrednicama kona¢nog
uspjeha ili neuspjeha.

se ticati prodaje postojecih proi-
zvoda kroz nove kanale, a zatim
i prodaje novih proizvoda kroz
nove kanale.

Postizanje sinergijskih
efekata

Svaki krug nudi potencijal-
ne ustede, ali $to dalje od centra
oni leze — teze ih je postici. Kate-
gorizacija sinergija na ovaj na-
Cin pruza koristan okvir za njiho-
vo vrednovanje. Analiti¢ari mogu
dodijeliti svakom krugu potenci-
jalnu vrijednost, kao i vremenski
rok za izvedbu istih. Vazno je ista-
¢i da ova analiza takoder uzima u
obzir i troskove za postizanje si-
nergijskih efekata, kako u novcu,
tako i vremenu.

S druge strane, neki manage-
ri Zele odloZiti razmisljanja o mo-
gucim sinergijskim efektima tek
nakon $to je «deal» potpisan. No,
to je Cesto ozbiljna pogreska. Pla-
niranje integracije (kao i troskova
zaizvedbuistih) je medu najvecim
odrednicama konacnog uspje-
ha ili neuspjeha, a proglasavanje
due dilligence procesa potpunim
je nemoguce bez uvida u ovu vr-
stu troSkova.
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