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Zumera bricht mit traditionellen Incentivierungsstrukturen: 
ein Team vs. One-Man-Show

Bezahlung für eigenes 

Netzwerk

Das große Geld kommt 

nur, wenn eigene Deals 

abgeschlossen werden

Prolong Leads müssen

für sich behalten

werden

Die Leistung der übrigen 

Boutique ist nahezu 

irrelevant

Wissen und Netzwerk 

wird für sich behalten, 

um es später zu 

monetarisieren

Die Deals entstammen 

fast ausschließlich aus 

früheren Transaktionen

Alleinig incentiviert, 

M&A Senior durch harte

Execution-Arbeit zu

werden

Der gesamte M&A-

Junior-Pool gilt als leicht 

austauschbar

Zumeras einzigartiger AnsatzTraditionelle Incentivierungsstruktur

M&A-Firmenbranding führt zur Aktivierung eines 

ungenutzten Marktes

Zentrales Knowhow-Management mit Anreiz zum 

aktiven Sammeln und Teilen von Wissen

Keine strukturellen Schwierigkeiten bei der 

effizienten Zuweisung von Leads und Deals (Top-

Down-Ansatz)

Der höchste Wert der Deal-Pipeline liegt in zentral 

verwalteten Prolong Leads

One Team-Ansatz von Zumera vs. One-Man-Show 

der “Senior-Boutiquen”
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Die strukturierten betrieblichen Funktionen von Zumera 
ermöglichen ein enormes Deal-Potenzial und Best-in-Class-
Lösungen

Partner 

Seniors übernehmen Sales, die 

Origination, Execution und das 

Research, alles als One-Man-Show

One-Man-

Show

Backoffice

Marketing (in der Regel ausgelagert)

Verwaltung

Einige "moderne" Boutiquen arbeiten mit 

ausgelagerten Performance-/Marketing-

Agenturen

1 2

Marketing

Origination

Execution SalesResearch

Die besten Mitarbeiter, die sich auf die in den 

jeweiligen Funktionen benötigten Kern-

kompetenzen konzentrieren können

Weniger Abhängigkeiten von einzelnen          

Personen (viele Verantwortliche für die                         

gesamte Wertschöpfungskette)

Operative Exzellenz wird durch Handbücher 

gefestigt

Die Arbeitsabläufe werden digitalisiert und 

Erkenntnisse werden gesammelt, was zu 

kontinuierlichen Verbesserungen führt.

Kapazität für eine hohe Schlagzahl im Sales 

bei einer großen Anzahl an eingehenden 

Leads

Gezielte Telefonkampagnen zur 

Unterstützung der Origination- und 

Execution-Prozesse

Größe und Struktur ermöglichen echtes 

Branchenwissen zur Maximierung der 

Qualität

Viele Synergieeffekte mit erheblich 

vereinfachter Kapazitätsplanung für alle 

Funktionen
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Ich freue mich auf Ihre Fragen sowie 
den weiteren Austausch!

Felix Engelhardt, CFA
CEO & Founder

felix.engelhardt@zumera.com

linkedin.com/in/felix-engelhardt-cfa

https://www.zumera.com/de/home/
https://www.linkedin.com/in/felix-engelhardt-cfa/
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