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Die drastische Aufwertung des Fran-
ken ist der Gau fiir Schweizer Unter-
nehmen, die stark exportorientiert sind.
Die unerwartete Authebung des Min-
destkurses fiihrte zu einer Verteuerung
der Produkte und Waren auf Euro-Basis
um etwa 17% (Wechselkurs 1:1). Zwi-
schenzeitlich ist der Wechselkurs wie-
der leicht angestiegen. Marktteilneh-
mer gehen davon aus, dass er sich zwi-
schen 1,05 und 1,10 einpendeln wird.
Welche Auswirkungen dies fiir den zu-
kiinftigen Export-Umsatz hat, ist nicht
absehbar. Gleichzeitig brach der Ak-
tienmarkt in der Schweiz in der Spitze
um fast 14% ein. Dieser Einbruch spie-
gelt die kiinftigen Absatz- und Gewinn-
erwartungen von Schweizer Unterneh-
men wider. Mittlerweile haben sich die
Aktienkurse wieder erholt.

Die Mehrheit der Schweizer Mana-
ger geht davon aus, dass sich die Erlose
negativ entwickeln werden. Die Aufwer-
tung des Frankens werden Unterneh-
mer nicht allein durch Kosteneinspa-
rungen und Produktivititsfortschritte
kompensieren konnen. Aktuell hat die
Schweizer Konjunkturforschungsstelle
(KOF) die Prognose fiir die Entwick-

6

lung des BIP fiir 2015 von +1,4% vor
der Aufwertung auf —1,5% reduziert.

Vorteile eines Standortes

in einem anderen Wihrungsgebiet
Fiir die Ubernahme deutscher Unter-
nehmen gibt es vielfiltige Griinde: Die
Produktion erfolgt auf Euro-Basis und
wird nicht durch die Franken-Aufwer-
tung «verzerrt». Durch die Verlagerung
der Produktion kann der Wettbewerbs-
nachteil durch die Aufwertung ausge-
glichen werden. Die Unternehmen kon-
nen weiterhin ausldndische Kunden zu
wettbewerbsfahigen Preisen beliefern.
Aufgrund der Abwertung des Euros
konnen sich auch fiir Produkte aus dem
Euro-Raum interessante Absatzmog-
lichkeiten in der Schweiz ergeben.

Die verstirkte Kontaktaufnahme
von Schweizer Unternehmen mit deut-
schen M&A-Beratern zeigt, dass der
Kauf deutscher Produktionsunterneh-
men sehr gefragt ist. Neben vertriebs-
orientierten Synergien sind auch weitere
Synergie- und Skaleneffekte vorstellbar,
die in der Regel den Unternehmenswert
steigern und die Wettbewerbsposition
verbessern. Durch das Zusammenwir-
ken von zwei oder mehr Unternechmen
sollen Erlose gesteigert und/oder Kos-
ten gesenkt werden. Durch die Stér-
kung der Marktstellung konnen sich
Synergien im Beschaffungsbereich er-
geben. Durch eine optimierte Planung
konnen die Fertigungs- und Leistungs-
kapazititen besser genutzt werden.
Haufig erfolgt auch ein Technologie-
und Know-how-Transfer. Neben Sy-
nergie- und Skaleneffekten ist nicht zu
unterschétzen, dass keine sprachlichen
Barrieren bestehen. Auch kulturelle
Unterschiede sind eher gering. Diese
Aspekte erleichtern eine Ubernahme
und anschliessende Integration der Un-
ternehmen ungemein.

Akquisitionsmoglichkeiten

Aufgrund der Franken-Stirke kommt
noch hinzu, dass Schweizer Unterneh-
men auch in der Lage sind, angemes-
sene Verkaufspreise fiir deutsche Un-
ternechmen zu zahlen, die zuvor nicht

moglich waren. Fiir Schweizer Unter-
nehmer ist es zurzeit aber nicht unkom-
pliziert, geeignete Unternehmen zu
identifizieren, die verkaufsbereit sind.
Der deutsche M&A-Markt ist aktuell
dadurch gekennzeichnet, dass mehr
Kéufer als Verkdufer vorhanden sind.
Die verkaufsbereiten Unternehmer kon-
nen vor diesem Hintergrund «wiéh-
lerisch» sein. Viele verkaufsbereite
Unternehmer beschéftigen sich mit
den Eigenschaften, die ein potenzieller
Kéaufer mitbringen sollte. Neben der
Fahigkeit, den angestrebten Kaufpreis
zu zahlen, sollte ein Kéufer auch die
Fahigkeit mitbringen, das Unterneh-
men weiterzuentwickeln.

Schweizer Unternehmen

als Unternehmenskiufer

Aktuell gibt es in vielen Branchen
mehr Kiaufer als Verkdufer. Deshalb
konnen sich deutsche Unternehmen
darauf konzentrieren, den «besten
Kéufer» herauszufinden. Nicht selten
erwarten verkaufsbereite deutsche Un-
ternehmen die folgenden Merkmale
von einem geeigneten Kaufer:

¢ Er sollte eine definierte Zielsetzung
haben, die mit denen des deutschen
Unternehmens iibereinstimmt;

® bevorzugt werden dabei Kaufer, die
spezifische Starken haben, um die Be-
diirfnisse des deutschen Unternehmens
zu befriedigen — das bedeutet Mirkte,
Management, Wachstumschancen, eine
komplementére Vertriebsorganisation
und komplementére Produkte.

¢ Die Organisationsstruktur sollte eine
Verbindung der zwei Unternehmens-
einheiten erlauben.

¢ Und natiirlich sollte der verlangte
Preis bezahlt werden kdnnen.

Die Praxis hat gezeigt, dass Schweizer
Unternehmen diese Voraussetzungen
oft erfiillen. Aufgrund ihrer soliden
finanziellen Ausstattung ist es vielen
Schweizer Unternehmen moglich, stra-
tegische Kaufpreise zu zahlen.
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