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内容概要

本书从下述三个关键维度，对收购的全流程进行了系统的阐释。
打基础：认清企业所处位置，制定可行性成长战略，进行系统的市场和候选对象调研。
建关系：进行最初的细节铺垫，开展精诚对话，启动谈判。
促交易：尽调，制定交易结构，签署交易协议，整合两家实体。
实际上，收购所涉内容远不止估值和谈判那么简单。成功收购公司还取决于对公司各项功能板块的理
解和掌握。
本书引人入胜、易于理解，掌握本书介绍的简约实用的收购流程，使您能够抓住新的机遇，重新定义
您的组织，以便在不断变化的商业世界里蓬勃发展。
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建这家公司的目的是为了满足中等规模公司成长的独特需求。该公司的客户既包括小型和家族企业，
也包括财富500强和跨国公司。在制造业和服务业，他为企业制定成长战略长达20多年，这使他获得了
远超行业平均水平的收购成功率。
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李必龙，经济学硕士，现任一家公司执行总裁，在金融和实业领域有着丰富历练，在股权投资领域有
着较多的实战经验，在公司估值和风险管理领域也有一定的研究。曾经参与翻译《巴伦金融投资词典
》《估值：难点、解决方案及相关案例》《并购估值：如何为非上市公司培育价值》和《估值的艺术
》等书。
李羿，财务管理学学士，在德勤会计师事务所和华为技术公司历练多年。除了较为丰富的企业财务审
计经验之外，对公司估值和风险管理也有一定的研究。曾参与翻译《巴伦金融投资词典》《估值：难
点、解决方案及相关案例》《并购估值：如何为非上市公司培育价值》和《估值的艺术》等书。
郭海，财务管理学学士，中级会计师，在一家国内知名物业公司担任财务总监，长期从事不动产管理
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值》和《估值的艺术》等书。
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精彩短评

1、简单浅显，通俗易懂，适合对于收购这事不太懂的人立刻有个大概的概念，不错！~
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