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Executive Summary

Der SAP-Consulting-Markt steht vor einer strukturellen

Neuausrichtung. Haupttreiber ist die verpflichtende

Migration von SAP ECC auf S/4HANA bis 2027 (2030),

wodurch ein mehrjähriger, planbarer Transformations-

Backlog entsteht. Über 90% der betroffenen

Unternehmen haben bereits mit der Umstellung

begonnen.

SAP ist mit rund 30% globalem Marktanteil ERP-

Marktführer. Der ERP-Markt wächst mit rund 7,3%

CAGR (2020–2025) – eine starke Basis für nachhaltige

Nachfrage nach Implementierungs-, Cloud- und

Managed Services. Parallel forciert SAP mit RISE /

GROW den Wechsel zu Cloud- und

abonnementbasierten Modellen, wodurch

wiederkehrende Umsätze (AMS, Cloud Operations,

Security) an Bedeutung gewinnen.

Strukturelle Marktcharakteristika

• Hohe Komplexität durch S/4HANA, BTP, AI-

Integration und Industry Clouds.

• Mangel an SAP-Experten limitiert organisches

Wachstum.

• Nachfrage nach End-to-End-Verantwortung statt

reiner Implementierung.

M&A als strategischer Skalierungshebel

Die Kombination aus Transformationsdruck und

Kapazitätsengpässen macht M&A zum zentralen

Wachstumsinstrument.

Zentrale M&A-Driver

Zentrale M&A-Treiber sind der Ausbau von S/4HANA-

und Cloud-Delivery, die Stärkung wiederkehrender

AMS-Umsätze, die Integration von AI- und Security-

Kompetenzen, die Near-/ Offshore-Skalierung sowie die

gezielte Vertikalisierung, etwa im Public Sector. Private-

Equity-Investoren treiben diese Entwicklung durch

gezielte Buy-and-Build-Strategien voran – wie im Fall

von Rigeto / AndCompany, die spezialisierte SAP-

Dienstleister akquirieren und zu skalierbaren

Kompetenzplattformen zusammenführen.

Bewertungsseitig werden insbesondere

Plattformmodelle mit hohem Anteil wiederkehrender

Umsätze deutlich höher honoriert als projektbasierte

Anbieter.

SAP Consulting – Transformation als Auslöser einer neuen Konsolidierungswelle

Mehrjährige Nachfragewelle

Langfristiger, planbarer Projektbedarf

Beschleunigte M&A-Aktivität

Konsolidierung und strategische 

Akquisitionen

Kapazitäts- & Spezialisierungsdruck

Fachkräftemangel trifft auf hohe Nachfrage

S/4HANA Migration

SAP ECC Ablösung bis 2027

Sponsor

Plattform

Akquisition

2025

S/4HANA als Auslöser der Konsolidierung

LSJ Advisory berät die Gesellschafter von clatum im

Rahmen der Veräußerung an AndCompany

Quelle(n): SAP, Statista, Pressemitteilungen
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Integriertes End-to-End Software Ökosystem

Quelle(n): SAP, Statista, Capital IQ, Pressemitteilungen, LSJ Advisory Insights

Platform & Extension Layer

Core System

Line-of-Business Solutions

S/4HANA
Zentrales ERP-System zur Abbildung integrierter End-to-End-Geschäftsprozesse 

in Finance, Logistik und Operations.

Business Technology Platform (BTP)
Technologieplattform für Integration, Erweiterungen, Datenmanagement und 

Automatisierung über SAP- und Drittsysteme hinweg.

Build Solutions
Low-Code- und Pro-Code-Werkzeuge zur Entwicklung und Erweiterung 

individueller Anwendungen auf Basis der SAP BTP.

Digital Supply Chain 
Lösungen zur Planung, Steuerung und Optimierung von Lieferkettenprozessen 

von Nachfrage bis Logistik.

Enterprise Asset Management (EAM)
Funktionalitäten zur Verwaltung, Wartung und Optimierung physischer Anlagen 

über deren gesamten Lebenszyklus.

Ariba (Spend Management / Procurement)
Plattform für strategische Beschaffung, Lieferantenmanagement und 

Ausgabensteuerung in globalen Netzwerken.

Success Factors
Cloudbasierte Human-Capital-Management-Lösung für HR-Kernprozesse und 

Talentmanagement.

Commerce Clouds
E-Commerce- und Customer-Experience-Lösung zur Steuerung digitaler 

Kundeninteraktionen über alle Vertriebskanäle.

Concur Expense
Cloudlösung für Reise-, Spesen- und Ausgabenmanagement mit integrierter 

Abrechnung und Compliance.

425.000 Kunden (2026)

110.000 FTE (2026)
~60 Mrd. € ERP Markt 

Volumen (2025)

208 Mrd. € Market Cap

(Mrz 2026)

18 Mrd. € ERP Suite Umsatz 

(2025)

36,8 Mrd. € Umsatz (2025)

SAP als Marktführer mit wachstumsstarkem Cloud-Fokus

Lösungen und Dienstleistungen
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Spezialisierte Partner stärken die SAP-Plattform

Quelle(n): SAP, Pressemitteilungen

Der SAP-Partnermarkt in Deutschland umfasst mehrere hundert Unternehmen mit unterschiedlichen

Spezialisierungen. Die Partner decken sowohl Vertrieb, Implementierung und Betrieb als auch Entwicklung und

Weiterbildung rund um SAP-Lösungen ab.

▪ Globaler Marktführer für Unternehmenssoftware mit integrierten End-

to-End-Lösungen.

▪ Fokus auf Cloud-Transformation und Ausbau des Partnernetzwerks.

▪ Unterstützt Kunden bei Wachstum und Cloud-Transformation.

▪ Entwickelt innovative Erweiterungen auf Basis der SAP BTP.

▪ Maximieren ihren Mehrwert durch Partnerlösungen.

▪ Nutzen branchenspezifische Erweiterungen und Zusatzfunktionen.

Professionelles 

SAP-Ökosystem

SAP Kunden

SAP Solution Extension Partner arbeiten auf Grundlage spezieller Kooperationsvereinbarungen besonders eng mit

SAP zusammen. Ihre Lösungen werden in das offizielle SAP-Portfolio aufgenommen und unter der Marke SAP

vermarktet. Durch den direkten Zugang zur SAP-Vertriebsorganisation profitieren diese Partner von einer hohen

Marktreichweite und können ihre Angebote international skalieren. Inhaltlich konzentrieren sich Solution Extension

Partner vor allem auf branchenspezifische oder funktional spezialisierte Erweiterungen, die das bestehende SAP-

Kernportfolio gezielt ergänzen. Dadurch werden zusätzliche Anforderungen abgedeckt und der Mehrwert für Kunden

in unterschiedlichen Industrien nachhaltig gesteigert.

SAP-Partner Ökosystem

Run Partner
Betreiben und hosten SAP-Lösungen in privaten oder öffentlichen Cloud-Umgebungen und

übernehmen den laufenden Systembetrieb.

Service Partner
Unterstützen bei strategischer Beratung, Systemarchitektur, Integration und Umsetzung von

SAP-Projekten (z. B. Systemintegratoren).

Sell Partner
Beraten Unternehmen, vertreiben SAP-Lösungen und begleiten Kunden bei Implementierung

sowie laufendem Support.

Build Partner
Entwickeln eigene Lösungen auf Basis von SAP-Technologien oder integrieren zusätzliche

Funktionen in bestehende SAP-Systeme, um spezifische Kundenanforderungen abzudecken.

Überblick über zentrale SAP-Partnerrollen
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Tätigkeitsbereiche im SAP-Ökosystem

Quelle(n): SAP, Pressemitteilungen, LSJ Advisory Insights

Deepdive zentrale SAP-Partnerrollen

Das SAP-Ökosystem basiert auf klar definierten Partnerrollen, die unterschiedliche Funktionen entlang der

Wertschöpfungskette übernehmen. Ein vertiefter Blick auf diese Rollen zeigt, wie diese gemeinsam die Umsetzung

kundenindividueller Projekte und moderner Cloud-Architekturen unterstützen können.

Art des Partners Unterkategorie Akteure

Solution SalesSell Partner ▪ Unterstützen Kunden bei der Auswahl

geeigneter SAP-Lösungen.

▪ Ermöglichen den Erwerb von SAP-Software

entweder über Partner selbst oder über

Programme.

▪ Begleiten Kunden während des gesamten

Entscheidungs- und Beschaffungsprozesses.

Solution Build

Partner

Build Partner ▪ Entwickeln Erweiterungen und Integrationen

für bestehende SAP-Systeme.

▪ Unterstützen Unternehmen bei der

individuellen Anpassung und

Weiterentwicklung ihrer IT-Landschaft.

▪ Fördern Innovation und digitale

Geschäftsmodelle.

SAP-BeratungService Partner ▪ Unterstützen Unternehmen bei Einführung

und Transformation von SAP-Lösungen.

▪ Übernehmen Projektmanagement und

Systemintegration.

▪ Unterstützung mit Know-how vor, während

und nach der Implementierung.

Operations PartnerRun Partner ▪ Betreiben SAP-Systeme im Auftrag ihrer

Kunden.

▪ Bieten skalierbare und flexible

Betriebsmodelle (z. B. Cloud-Services).

▪ Entlasten IT-Abteilungen.

▪ Optimieren den laufenden Betrieb und die

Nutzung moderner SAP-Technologien.

Education PartnerService Partner ▪ Bieten Schulungen zur effektiven Nutzung von

SAP-Lösungen.

▪ Qualifizieren Anwender, Entwickler und

Berater.

▪ Stellen Zertifizierungsprogramme bereit.

▪ Unterstützen Unternehmen beim

Kompetenzaufbau.

Tätigkeit
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Strukturelle M&A-Treiber im SAP-Markt

Quelle(n): Pressemitteilungen, LSJ Advisory Insights

Transformation, Cloud-Shift und Fachkräftemangel beschleunigen Konsolidierung

Cloud-Migration und 

Hyperscaler-Partnerschaft

S/4HANA Transformation

Managed Services / AMS

Nearshoring / Offshoring

AI-gestützte IT-Services

Cybersecurity als 

Pflichtbestandteil jeder IT-

Transformation

Vertikalisierung: Industry 

Clouds / Branchenlösungen

Die verpflichtende Migration von SAP ECC auf S/4HANA bis spätestens

2027 (2030) erzeugt einen mehrjährigen, planbaren Projekt-Backlog.

Der hohe Implementierungs- und Ressourcenbedarf treibt SAP-Partner

dazu, Kapazitäten, Know-how und Delivery-Teams über M&A

aufzubauen, statt organisch zu wachsen.

SAPs Cloud-First-Strategie (RISE / GROW with SAP) verschiebt die

Nachfrage hin zu Cloud-ERP, Multi-Cloud-Architekturen und

kontinuierlichen Betriebsmodellen. SAP-Partner akquirieren gezielt

Cloud-, BTP- und Hyperscaler-Spezialisten (AWS, Azure, GCP), um End-

to-End-Cloud-Transformationen anbieten zu können.

Der steigende Anteil an Application Management Services, Cloud

Operations und Support-Verträgen erhöht den Anteil wiederkehrender

Umsätze. Käufer fokussieren Targets mit stabilen AMS-Erlösen, da diese

die Visibilität, Skalierbarkeit und Bewertung von SAP-Dienstleistern

signifikant verbessern.

Der strukturelle Fachkräftemangel im SAP-Umfeld beschleunigt M&A-

Aktivitäten zur Sicherung von Delivery-Kapazitäten in Near- und

Offshore-Regionen (z. B. CEE, Indien). Akquisitionen dienen zunehmend

der Kostenoptimierung, Margenstabilisierung und Skalierung

internationaler Delivery-Modelle.

Die Integration von AI (z. B. SAP-Joule, GenAI, Process Mining,

Automation) in SAP-Landschaften erweitert das adressierbare

Leistungsportfolio. Käufer erwerben spezialisierte Anbieter mit IP,

Accelerators oder BTP-Lösungen, um Produktivität zu steigern und sich

technologisch zu differenzieren.

Mit zunehmender Cloud- und Plattform-Integration steigen

regulatorische Anforderungen und Security-Risiken. SAP-Partner

erwerben gezielt Spezialisten für SAP-Application-Security, IAM,

Compliance und Cloud-Security, um Security-by-Design in

Transformationsprojekte zu integrieren.

Kunden erwarten branchenspezifische End-to-End-Lösungen statt

generischer ERP-Implementierungen. M&A wird genutzt, um vertikale

Expertise (z. B. Automotive, Industrial, Life Sciences, Public Sector)

sowie proprietäre Industry-Accelerators aufzubauen und

Wettbewerbsvorteile zu sichern.

Struktureller Transformationsdruck, Fachkräftemangel und Skaleneffekte schaffen ideale 

Voraussetzungen für nachhaltige M&A getriebene Wertschöpfung bei SAP-Beratungen
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Börsennotierte Unternehmen im Vergleich

Quelle(n): Capital IQ 18.03.2026 

Multiples variieren deutlich nach Geschäftsmodell, Skalierung und Softwareanteil

▪ Multiples spiegeln stark das Geschäftsmodell wider – höher bei Software-lastigen und 

wachstumsstarken Anbietern.

▪ Regionale IT-Dienstleister zeigen stabile Margen, jedoch geringere Bewertung als globale Plattform-

Player.

▪ Strategische Fokussierung (z. B. SAP, Cloud, Public Sector) korreliert oft mit höherer Resilienz und 

Kundenbindung.

IT-Consulting

Ableitungen aus dem börsennotierten Universum:

Plattformanbieter

Engineering- und Cloud-Dienstleister

Reseller & Infrastruktur-Spezialisten

Offshore & IT-Outsourcing

1,6x 7,8x 0,8x 5,1x 1,4x 7,3x 1,8x 8,9x 4,2x 14,1x

0,9x 6,4x 0,4x 3,1x 1,2x 9,6x 0,5x 6,4x 1,4x 9,4x

2,2x 12,0x 1,3x 7,1x 0,5x 3,7x 0,4x 9,1x

2,9x 12,2x 1,8x 13,0x 2,6x 12,6x 1,6x 7,9x 3,0x 10,8x

0,6x 7,3x

0,4x 5,6x 1,7x 11,0x 0,1x 2,4x 0,5x 8,5x 0,7x 9,2x

EV/Umsatz 2026E EV/EBITDA 2026E
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Bewertungslandschaft nach Geschäftsmodell (1/2)

Quelle(n): Capital IQ 18.03.2026 

IT-Consulting

Plattformanbieter

Unternehmen HQ
Marktkap.

(€m)

EBITDA -

Marge
EV/Umsatz EV/EBITDA

2026LTM 2026E 2027E 2026LTM 2026E 2027E

CGI Kanada 13.794 18,6% 1,6x 1,6x 1,6x 8,4x 7,8x 7,8x

Capgemini Frankreich 18.480 11,5% 0,8x 0,8x 0,8x 7,1x 5,1x 4,8x

Cognizant USA 27.206 19,2% 1,4x 1,4x 1,4x 7,4x 7,3x 7,1x

Accenture Irland 113.873 19,0% 1,8x 1,8x 1,8x 9,5x 8,9x 8,9x

IBM USA 208.116 25,8% 4,2x 4,2x 4,1x 16,2x 14,1x 13,9x

Median 1,6x 1,6x 1,6x 8,4x 7,8x 7,8x

Durchschnitt 2,0x 2,0x 1,9x 9,7x 8,6x 8,5x

Unternehmen HQ
Marktkap.

(€m)

EBITDA -

Marge
EV/Umsatz EV/EBITDA

2026LTM 2026E 2027E 2026LTM 2026E 2027E

Nagarro Deutschland 677 12,0% 0,9x 0,9x 0,9x 7,7x 6,4x 5,5x

Endava UK 143 8,7% 0,5x 0,4x 0,5x 5,3x 3,1x 3,7x

Allgeier Deutschland 205 9,5% 1,0x 1,2x 1,1x 10,8x 9,6x 8,1x

Adesso Deutschland 422 7,7% 0,5x 0,5x 0,5x 6,8x 6,4x 5,3x

Bouvet Norwegen 466 14,7% 1,4x 1,4x 1,3x 9,4x 9,4x 8,7x

Median 0,9x 0,9x 0,9x 7,7x 6,4x 5,5x

Durchschnitt 0,9x 0,9x 0,9x 8,0x 7,0x 6,3x

▪ Große IT-Consultants (z. B. Accenture, Capgemini) handeln mit stabilen EV/EBITDA-Multiples zwischen 

7x–10x, unterstützt durch internationale Präsenz, Skalenvorteile und hohe Kundenbindung.

▪ Plattformanbieter im Mid-Cap-Segment (z. B. Adesso, Allgeier) zeigen deutlich geringere Bewertungen, 

trotz vergleichbarer EBITDA-Margen – Ursache liegt in weniger IP-Anteilen und Marktdominanz.

▪ EV/Umsatz-Multiples reflektieren Marktvertrauen in künftiges Wachstum – besonders hoch bei Software-

nahen Geschäftsmodellen oder höherem IP-Anteil (z. B. Bouvet).

▪ Die Bewertungsspanne zwischen IT-Consulting und Plattformanbietern bleibt signifikant, bietet aber Buy-

and-Build-Investoren interessante Arbitrage-Potenziale bei kleineren Targets.
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Bewertungslandschaft nach Geschäftsmodell (2/2)

Quelle(n): Capital IQ 18.03.2026 

Reseller & Infrastruktur-Spezialisten

Unternehmen HQ
Marktkap.

(€m)

EBITDA -

Marge
EV/Umsatz EV/EBITDA

2026LTM 2026E 2027E 2026LTM 2026E 2027E

SeSa Italien 1.171 6,0% 0,4x 0,4x 0,4x 6,6x 5,6x 5,2x

Softcat UK 2.612 12,8% 1,4x 1,7x 1,4x 11,0x 11,0x 10,9x

Econocom Belgien 246 4,6% 0,1x 0,1x 0,1x 2,7x 2,4x 2,2x

Cancom Deutschland 718 4,0% 0,5x 0,5x 0,5x 12,5x 8,5x 7,2x

Bechtle Germany 4.186 7,1% 0,7x 0,7x 0,6x 9,8x 9,2x 8,5x

Median 0,5x 0,5x 0,5x 9,8x 8,5x 7,2x

Durchschnitt 0,6x 0,7x 0,6x 8,5x 7,3x 6,8x

Offshore & IT-Outsourcing

Unternehmen HQ
Marktkap.

(€m)

EBITDA -

Marge
EV/Umsatz EV/EBITDA

2026LTM 2026E 2027E 2026LTM 2026E 2027E

Infosys Indien 49.695 23,1% 2,8x 2,9x 2,7x 12,1x 12,2x 11,2x

Tech Mahindra Indien 11.119 14,6% 1,9x 1,8x 1,9x 13,0x 13,0x 11,5x

HCL Technologies Indien 34.458 20,3% 2,6x 2,6x 2,4x 12,6x 12,6x 11,4x

Wipro Indien 22.324 19,3% 1,7x 1,6x 1,7x 8,8x 7,9x 8,9x

Tata Consultancy Services Indien 101.499 26,9% 3,2x 3,0x 3,2x 11,7x 10,8x 11,5x

Median 2,6x 2,6x 2,4x 12,1x 12,2x 11,4x

Durchschnitt 2,4x 2,4x 2,4x 11,6x 11,3x 10,9x

Engineering- & Cloud-Dienstleister

Unternehmen HQ
Marktkap.

(€m)

EBITDA -

Marge
EV/Umsatz EV/EBITDA

2026LTM 2026E 2027E 2026LTM 2026E 2027E

Kainos Group UK 1.054 13,9% 2,1x 2,2x 2,0x 15,1x 12,0x 12,1x

Reply Italien 3.348 15,9% 1,4x 1,3x 1,3x 8,5x 7,1x 6,9x

Grid Dynamics USA 527 6,2% 0,6x 0,5x 0,5x 7,6x 3,7x 3,0x

Computacenter UK 3.858 4,0% 0,4x 0,4x 0,4x 10,0x 9,1x 8,6x

Knowit Schweden 282 9,0% 0,6x 0,6x 0,6x 6,9x 7,3x 6,2x

Median 0,6x 0,6x 0,6x 8,5x 7,3x 6,9x

Durchschnitt 1,0x 1,0x 1,0x 9,6x 7,8x 7,4x



10

Aktuelle M&A-Transaktionen (1/2)

Quelle(n): Mergermarket, Capital IQ, Pressemitteilungen

Strategische Käufer

▪ Strategen verfolgen gezielte Kompetenz- und Branchenzukäufe, insbesondere im Bereich S/4HANA-

Transformation, Cloud-Infrastruktur und Public Sector.

▪ Zunehmende Fragmentierung des Käuferfelds – neben Global Playern wie Accenture treten vermehrt 

Mittelstandsgruppen wie Bechtle als aktive Konsolidierer auf.

Käufer Target Target Beschreibung Datum

Anbieter von Cloud-, Daten- und KI-Beratung sowie

Datenplattform- und Transformationsservices.
Sep 2025

IT-Dienstleister spezialisiert auf Hosting, Housing, Betrieb,

Support und SAP-Basis-Administration von SAP-Systemen.
Jul 2025

SAP- und EDI-Beratungs- und Lösungsanbieter in der DACH-

Region zur Digitalisierung von Geschäftsprozessen.
Jun 2025

SAP-Transformationsberatung mit Fokus auf SAP S/4HANA-

Projektmanagement und Implementierungs-Begleitung.
Jan 2025

Managed-Service-Provider mit Fokus auf IT-Betrieb, IT-Sicherheit,

Cloud-Infrastrukturen sowie Backup- und Storage-Lösungen.
Dez 2024

Strategieberatung und IT-Beratung mit Fokus auf Supply Chain

Management, SAP-Transformationen sowie digitale Prozess- und

Datenlösungen.

Okt 2024

IT-Beratungsunternehmen für Cloud-, DevOps- und Software-

Architekturen.
Okt 2024

IT- und Digitalberatungsunternehmen mit Schwerpunkt auf

Softwareentwicklung, Cloud-Transformation, Data & Analytics

sowie branchenspezifischen Technologielösungen.

Sept 2024

IT-Beratung für digitale Transformation mit Fokus auf Prozess- und

IT-Strategie, Implementierung von Enterprise-Software-Lösungen.
Aug 2024

Entwicklung von Procurement- und Einkaufslösungen zur

Optimierung von Beschaffungs- und Einkaufsprozessen.
Jun 2024

Management- und IT-Beratung mit Fokus auf SAP-

Transformationen, Finance- und Supply-Chain-Prozesse sowie

digitale End-to-End-Transformationen.

Jul 2023
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Aktuelle M&A-Transaktionen (2/2)

Quelle(n): Mergermarket, Capital IQ, Pressemitteilungen

Private Equity-backed Player

Käufer Target Target Beschreibung Datum

SAP-Beratungshaus, welches Unternehmen bei SAP-Einführung, -

Transformation und -Betrieb unterstützt.
Okt 2025

SAP-Beratungspartner für Implementierung, Optimierung und

Betrieb von SAP-Lösungen unterstützt.
Mai 2025

IT-Dienstleistungs- und Beratungshaus für Digitalisierung, SAP-

Implementierung und Entwicklung von Software-Lösungen.
Mai 2025

IT-Dienstleistungsunternehmen mit Fokus auf IT-Outsourcing,

Managed Services, Cloud-Lösungen sowie Betrieb und

Transformation von IT-Infrastrukturen.

Apr 2025

Software- und Technologieanbieter, der Plattformen und digitale

Services für Unternehmen entwickelt.
Mrz 2025

IT-Dienstleistungs- und Beratungshaus mit Fokus auf digitale

Commerce-, Marketing- und Customer-Experience-Lösungen.
Mrz 2025

IT-Dienstleister und Beratungshaus mit Schwerpunkt auf Cloud-

Plattformen, Data & Analytics, KI-Lösungen sowie digitale

Transformation und SAP-Services.

Mrz 2025

IT-Beratungs- und Softwareunternehmen, das sich auf digitale

Lösungen für die Energie- und Versorgungswirtschaft

konzentriert.

Feb 2025

Beratung für Branchensoftware- und ERP-/SAP-

Erweiterungslösungen mit Fokus auf Energie- und

Kreislaufwirtschaft.

Feb 2024

Beratungs- und Technologieplattform für Data & Analytics,

Business Intelligence und KI-Lösungen zur datenbasierten

Unternehmenssteuerung.

Dez 2023

Managementberatung mit Fokus auf Einkaufs- und Supply-Chain-

Transformation, Operational Excellence sowie digitale

Wertschöpfungsprogramme.

Nov 2023

Anbieter einer Experience-Management-Plattform zur Erhebung

und Analyse von Kunden-, Mitarbeiter- und Markterfahrungsdaten

zur Optimierung von Geschäftsprozessen.

Mrz 2023

▪ Private-Equity-Investoren bauen gezielt Plattformen im IT-Services- und SAP-Beratungsmarkt durch 

Add-on-Akquisitionen aus.

▪ Fokus der Transaktionen liegt auf Digital-, Cloud-, Data- & Analytics- sowie SAP-Dienstleistern mit 

skalierbaren Technologie- und Serviceplattformen.
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Buy-and-Build im SAP-Ökosystem

Quelle(n): Mergermarket, Pressemitteilungen

Finanzinvestoren getriebene Konsolidierung

Sponsor

Plattform

Akquisitionen

Strategie

Sponsor

Plattform

Akquisitionen

2024 2023 2023
2022 2021

2024 2023 2021

Sponsor

Plattform

Akquisitionen

Strategie

Sponsor

Plattform

Akquisitionen

Strategie

Erweiterung der Branchenkompetenz und 

Leistungsbreite zur Stärkung der Position 

als integrierter SAP- und IT-Consulting-

Anbieter im DACH-Raum.

Ausbau spezialisierter Service-Cluster 

und regionaler Präsenz zur Erhöhung von 

Skalierbarkeit und Profitabilität.

Vertiefung der Managed-Cloud- und ERP-

Kompetenzen zur internationalen 

Skalierung und Steigerung 

wiederkehrender Erlöse.

Bündelung komplementärer SAP- und 

Digitalisierungsexpertise zur 

Positionierung als fokussierter Mid-

Market-Spezialist.

2025 2025

Strategie
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Case Study: Project BEAM

LSJ Advisory begleitet Verkauf der Clatum Consulting Group an AndCompany

„Der Beitritt zu AndCompany ist für uns der nächste logische Schritt auf unserem Wachstumspfad – eine 

bewusste Entscheidung für eine starke Gemeinschaft. Gemeinsam mit den Kolleginnen und Kollegen in der 

Gruppe können wir unser Unternehmen gezielt weiterentwickeln, unseren Kunden und Mitarbeitern mehr 

Möglichkeiten bieten und die digitale Transformation Deutschlands aktiv vorantreiben.“

Key Value Drivers

▪ Spezialisierung auf SAP-basierte Fördermittel-Lösungen 

im Public Sector.

▪ Tiefe Kundenbeziehungen auf Bundes-, Landes- und 

Kommunalebene.

▪ Gründerteam bleibt an Bord für weiteres Wachstum.

▪ Plattformintegration bei AndCompany zur Erweiterung 

des SAP-Kompetenznetzwerks.

▪ Attraktives Nischenprofil mit hohem organischen 

Wachstumspotenzial.Dezember 2025 

acquired by

a portfolio company of

Rolle von LSJ Advisory

▪ Exklusiver M&A-Berater der Gesellschafter der Clatum Consulting Group.

▪ Vorbereitung und Koordination des strukturierten Verkaufsprozesses.

▪ Unterstützung bei Käuferansprache, Due Diligence und Verhandlungsführung.

Background

▪ Die Clatum Consulting Group ist ein führender Partner der öffentlichen Verwaltung im 

Bereich digitaler Fördermittelprozesse.

▪ Relevanz durch gestiegene Fördervolumina und Digitalisierung im Public Sector.

▪ Gesellschafter prüften strategische Optionen zur Skalierung des Geschäfts.

Erfolgreicher Abschluss

▪ Verkauf an AndCompany, eine Portfoliogesellschaft von Rigeto Unternehmerkapital.

▪ Signing & Closing im Dezember 2025.

▪ Rückbeteiligung der Gründer in Buy-&-Build-Struktur.

Customer Voice: Matthias Haffke, Geschäftsführer Clatum



Bockenheimer Anlage 35 

60322 Frankfurt am Main

LSJ Advisory GmbH

www.lsj-advisory.com

LSJ Advisory Deal Team & Senior Experts

LSJ. Advisory ist eine Advisory-Boutique im Herzen von Frankfurt am Main und bietet maßgeschneiderte M&A und

Corporate Finance Beratungsleistungen.

Als Berater aus Leidenschaft übernehmen wir Verantwortung und verstehen uns als verlässliche und starke

Persönlichkeit an der Seite unserer Kunden. Mittelstandsaffin, dynamisch und kundennah sind wir der ideale Partner

für Unternehmen, Unternehmer, und Finanzinvestoren. Wir begleiten unsere Kunden umfänglich bei ihren Vorhaben

rund um Unternehmensverkäufe, -Käufe und -Beteiligungen.

Unsere Berater sind mit 20 Jahren Branchenerfahrung Experten auf ihrem Gebiet. Wir haben Gesellschafter bei

Unternehmensnachfolgen begleitet, Private Equity im Rahmen von Buy-and-Build Stories erfolgreich unterstützt

sowie Unternehmen bei Carve-outs oder als Käufer beraten.

Wir legen großen Wert auf Sektor-Kompetenz und fokussieren uns auf die Bereiche Business Services, IT Services

sowie Industrial Tech und Automation.

Tobias Ramminger
Managing Partner

+49 (0) 151 10365634

tobias.ramminger@lsj-advisory.com

Rafael Groener
Vice President

+49 (0) 171 8404650

rafael.groener@lsj-advisory.com
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