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Uvod

Savremeni uslovi poslovanja uzrokovali su promene u ponasanju komapnija na domacim | medunadronim trziStima. Zahtevajucéi vise
ulaganja u kvalitet, diferencijaciju proizvoda, poostravajucéi konkurentnost kroz napredak tehnologija, finansijske kriye celokupnog
svetskog tn\i[ta, dostupnost informacijama, trziSte i traznja su navele kompanije da se u skladu sa svojim moguénostima reorganizuju
unutar njih samih da bi nastavile uspeSno poslovanje.

Danas nije niSta nepoznato da su, upravo, zbog veli€ine trziSta, globalizacije, zahteva traznje, konkurencije, nedostatka sredstava da
zadovolje svoje aktivnosti | potrebe trzista, organizacije stupaju u strateSke alijanse ili razne vrste zajednickih ulaganja, spajanja |
pripajanja celokupnih kompanija ili delova.

Odavno je prihva¢eno da za liderstvo nije potreban pojedniac, ve¢ tim! Tako | kompanije prihvataju to na svom nivou i postaju
partneri, umesto konkurenata.

MerdZeri

MerdZer se definiSe kao unija dve ili viSe organizacija pod jedinstvenim vlasnitStvom koja moZe biti | rezultat preuzimanja. U
najnovijoj literature smatra se da fakticki nije prihvacena standardna, odnosno univerzalna definicija merdzera, posto je svaka unija
razliCita, zavisno od toga sta se ocekuje, koja je njena svrha.[1]

Polazeci od kori§¢éenja termina merdzer u praksi medjunarodnog poslovanja, savremeno znacenje merdzera se sve cesce vezuje za
svako spajanje kojim se formira jedna ekonomska jedinica od dve ili vise ranije postojecih. Takode se isti¢e merdzer opsti termin koji
se primenjuje na transakciju u kojoj se sve ili viSe poslovnih organizacija spajaju u jedinstven enititet. U stvarnosti postoje mnogo
razli€itih tipova merdzera | oni se (kao i ostale aktivnosti korporativne kontrole) mogu diferencirati prema nekoliko kriterijuma. Pri
tome se uzima u obzir d amerdzeri stvaraju razli€iti stepen poslovne koncentracije. [1]

Izraz merdZeri i akvizicije odnosi se na aspekt korporativne strategije, poslovnih finansija i upravljanja koji se bave kupovinom,
prodajom i spajanjem razli€itih kompanija Sto moze poboljsati, finansiranje, ili pomoci rastucoj kompaniji u odredenoj industriji brzi
rast, bez potrebe za stvoranjem drugog poslovnog subjekta.

Akvizicije (acquisition)

Akvizicija, takode poznata kao preuzimanje ili otkup, je kupovina jednog poduzeca od strane drugog. Akvizicija moze biti prijateljska
ili neprijateljska. U prvom slu€aju, poduzeca saraduju u pregovorima, dok u drugom sluc¢aju, kompanija koja se preuzima ne zeli biti
kupljena ili nema prethodno znanje o ponudi. Akvizicija se obi¢no odnosi na kupovinu manjih preduzeca od strane vecih. Nekad ¢e
ipak, manja kompanija steci kontrolu upravljanja nad vecim ili starijim prduzecem i zadrzati svoje ime za novonastali entitet. To je
poznato kao obrnuto preuzimanje. Drugi tip akvizicije obrnutog spajanja, je dogovor koji omogucava da privatna firma za kratak rok
postane javna | usled toga poveca svoj finansijski kapacitet, usled spajanja. Obrnutog spajanja nastaje kada privatna kompanija koja
ima perspektivu i ima veliku potrebu za finansijskim sredstvima kupuje javno preduzece, obi¢no jedno bez poslovnih i sa
ograni¢enim sredstvima. Postizanje akvizicionog uspeha pokazalo se vrlo teSkim ciliem za postizanje, dok su razlicite studije
pokazale da 50% od ukupnog broja akvizicija bile neuspeSne. Akvizicioni proces je vrlo kompleksan, sa brojnim dimenzijama koji
utiCu na njegov ishod.[2]
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