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M&A-Report
Technischer Handel
im MRO-Bereich

N Deutschland

Ein fragmentierter Markt in der Konsolidierung.

Lagerverfugbarkeit, Beratungskompetenz und Nachfolgedruck
pbestimmen den Konsolidierungsdruck im Mittelstand.
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Antriebstechnik - Walzlager & Lineartechnik - Fluidtechnik - Dichten, Kleben & Schmieren - Werkzeuge & Arbeitsschutz



Der technische MRO-Handel konsolidiert sich weiter

starkpartners

Warum der technische MRO-Handel jetzt strategisch relevanter wird
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RECHTLICHE HINWEISE (DISCLAIMER)
Herausgeber dieses Dokumentes ist die starkpartners consulting GmbH, HauptstraBe 92, 40668 Meerbusch. Der
Herausgeber ubernimmt fur den Inhalt dieses Dokumentes keine Haftung. Dieses Dokument dient ausschlieBlich zu

Informationszwecken und stellt insbesondere keine Werbung, Empfehlung, Finanz- oder sonstige Beratung dar und ist
keine Aufforderung zu einem Kauf oder Verkauf von Finanzinstrumenten.
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