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Die einheimische Medizintechnik-Branche hat die Krise gut gemeistert. Doch die Margen der Unternehmen sind dunner
geworden, und diese verlieren zunehmendden Kontakt zu den Endkunden.

«Die Krisenjahre gehdren der Vergangenheit any, heisst es vollmundig im alle zwei Jahre erscheinenden Bericht Uber
die Schweizer Medizintechnik-Branche, der in dieser Form am Mittwoch zum vierten Mal erschienen ist. Er gibt einen
Uberblicke Uber einen Sektor, der vom wirtschaftlichen Standpunkt aus zu den bedeutendsten in der Schweiz gehért,
wegen seiner fragmentierten Struktur jedoch nicht die Aufmerksamkeit geniesst, die er verdient (vgl. Textkasten). Nur
wenige Schweizer Medtech-Unternehmen sind allgemein bekannt, zu ihnen gehdren die mittlerweile vom
amerikanischen Gesundheitskonzern und WeltmarktfUhrer Johnson & Johnson (J&J) Ubernommene Synthes, die
Diagnostik-Sparte von Roche sowie die Augenheilkunde von Novartis (Alcon), die sich als Nummer é und 7 unter die
zehn gréssten infernationalen Medtech-Unternehmen einreihen. Weil dieser Bereich bei den beiden Basler
Pharmakonzernen aber keine strategische Prioritat geniesst, fristet er eher ein Randdasein.

Wachstum zulasten der Marge

Im Vergleich mit den Ergebnissen des vor zwei Jahren publizierten Berichts prasentiert sich die Branche heute in einer
solideren Verfassung. Vor allem aber blickt sie wieder zuversichtlicher in die Zukunft. Nach einem Umsafzwachstum von
5,6% im Jahr 2012 und von 6,1% im Folgejahr rechnen die Unternehmen nun mit einem durchschnittlichen Anstieg des
Umsaftzes in diesem und im ndchsten Jahr von 9,7% jahrlich. Mitautor Patrick DUmmler von der Beratungsgesellschaft
ConCeplus weist jedoch darauf hin, dass es sich dabei um einen ungewichteten Durchschnittswert handelf. Wahrend
die meist kleinen Medtech-Firmen (Umsatz unter 1 Mio. Fr.) mit Wachstumsraten von 16% bis 17% rechnen durfen,
gehen die grésseren der Branche lediglich von einem Wachstum von 4,4% aus. Insgesamt werde der Umsatz der
gesamten Branche wohl um 6% bis 7% zunehmen, schatzt DUmmler.

Wachstum ist jedoch nicht alles. Wichtiger ist die Rentabilitdt — und die hat in den vergangenen Jahren gelitten. Seit
Ausbruch der Finanzkrise hat sich die Profitabilitédt gemessen an der Entwicklung des Befriebsgewinns auf Stufe Ebit nur
etwa halb so stark verbessert, wie die Volumen zugenommen haben. Zwecks Verteidigung von Marktanteilen wird also
die Marge geopfert. Noch ist sie hoch genug und Iasst das wohl auch zu, doch auf die Léange ist das kein gangbarer
Weg.

Die Krise hat noch andere Spuren hinterlassen. Das durchschnittliche Alter der Produkte hat zugenommen. Im Schnitt
besteht das Sortiment zu mehr als der Halfte aus Produkten, die vor mehr als finf Jahren auf den Markt gekommen
sind. Das ist vor allem bei kleineren Firmen der Fall, die sich nicht mehr alle die in diesem Geschdaft erforderlichen hohen
Investitionen in Forschung und Entwicklung leisten kdnnen. Generell versuchen zwar die Unternehmen noch immer ein
Sortiment zu haben, das mindestens zu einem Viertel aus neuen, vor weniger als drei Jahren eingefUhrten Produkten
besteht.

Ein unmittelbares Handicap durch die Uberalterte Produktepalette ist jedoch nicht feststellbar. Offenbar konnten es
sich die Firmen erlauben, weniger Mittel in die Entwicklung zu stecken, weil auch die Konkurrenz in der Krise sparsamer
haushalten musste. Im Durchschnitt investieren die Medtech-Unternehmen in der Schweiz 17% ihres Umsatzes in
Forschung und Entwicklung, das ist fast dreimal so viel, wie die Unternehmen aus der Maschinenindustrie einsetzen. In
der Regel steigt der Anteil mit der Grosse der Firmen, wobei die allergréssten — mit Ausnahme von Roche (18,3%) und
Novartis (17,1%) — wieder eher etwas weniger dafir ausgeben.

Flucht vor starkem Franken

FUr eine stark exportorientierte und weitgehend im Inland produzierende Industrie haben die Wechselkurse eine
enorme Bedeutung. Obwohl die Unternehmen vermehrt ausserhalb des Heimmarktes Kapazitéten aufbauen,
produzieren noch immer 60% aller Hersteller und 69% der Zulieferer ausschliesslich in der Schweiz. Eine
Produktionsverlagerung ins Ausland k&dnnen aber nur mittelgrosse und grosse Untfernehmen finanzieren. Den kleinen
bleibt nur der Ausweg, sich Rohwaren und Halbfabrikate im ginstigeren Ausland zu beschaffen. Trotzdem kauft die
Mehrheit nach wie vor im Heimmarkt ein.

Dass die Verlagerung ins Ausland weitergehen durfte, zeigen die Pldne der Unternehmen: Drei von vier wollen in den
ndchsten zwei Jahren strategische Investitionen vornehmen, gut die Halfte davon sowohlim In- als auch im Ausland,
meist in die Forschung und in die Produkfion. Zielmé&rkte bleiben Deutschland und Nordamerika, wobei der nérdliche
Nachbar vermehrt als TUréffner in die EU-Mdarkte dient.

Eher untervertreten sind die Schweizer Medtech-Unternehmen bisher in den Schwellenldndern. Am intensivsten wird
der chinesische Markt bearbeitet, wdhrend Russland, Brasilien und Indien fUr die Schweizer Unternehmen eher eine
unterordnete Rolle spielen und im laufenden Jahr an Attraktivitét nochmals verloren haben. Im Fall von Russland waren
politische Spannungen der Grund, bei Brasilien die von Importeuren zunehmend als Schikane empfundenen
Einfuhrvorschriften fUr medizinische Produkte.

Die Positionierung der Schweizer Vertreter in der sich infernational stark wandelnden Branche wird von den Autoren
des Berichts als nach wie vor gunstig beurteilt. Als Erfolgsgaranten werden eine Reihe von Faktoren identifiziert: die
Ausrichtung auf hochwertige Innovationen, die auf langjdhrigen Beziehungen beruhende enge Zusammenarbeit der
Firmen und ihr Qualitétsbewusstsein, die hohe Zahl der von Familien gefUhrten und dementsprechend strategisch
langfristig ausgerichteten KMU, die politische und finanzielle Stabilitat des Landes, die kurzen Reisewege sowie eine



etablierte Firmenkultur, im Inland zu produzieren, aber grenziberschreitend zu verkaufen.
Ubernahmekandidaten

Trotzdem herrscht nicht eitel Sonnenschein in der Vorzeigebranche Medtech, denn die international zu
beobachtenden Anderungen der regulatorischen Rahmenbedingungen sowie der Wertschdpfungskette im
Gesundheitswesen stellen ganz neue Anforderungen. Die globalen Grosskonzerne verfolgen eine Vorwdartsintegration,
sie werden also grosser, um ein grosseres StUck der Wertschépfung zu beanspruchen. Die kleineren, und darunter muss
sich fast jede Schweizer Medtech-Gesellschaft zdhlen, verlieren dadurch den direkten Zugang zu den Endkunden.
Dank ihrer Soliditat und ihrer infernational oft herausragenden Markiposition werden sie weiterhin wichtig bleiben, aber
vielleicht eher als «Edellieferantenn oder dann als Ubernahmeobjekt.



