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«Wir geben tiir Innovation sehr viel aus»

Alexander Hagemann, CEO von Schaffner, liber die wachstumsstiftende Kraft von innovativen Produkten in schwierigen Marktverhaltnissen.

Absatzmarkten — Europa, Nordame-

rika, Asien — Gegenwind, wie CEO
Alexander Hagemann im Interview mit
«Finanz und Wirtschaft» sagt. Trotzdem ist
er zuversichtlich, dass der Anbieter von
Losungen fiir die Leistungselektronik die
Wachstums- und Margenziele in der Pe-
riode bis 2020 erreichen kann.

Schaffner spiirt in den wichtigsten

Herr Hagemann, Schaffner hat Kunden

in Europa, Nordamerika und Asien. Was

spliren Sie da: Wie lauft die Wirtschaft?

In der Elektrotechnik sehen wir, dass un-
sere Kunden teilweise einen deutlichen
Gegenwind haben. Das gilt fiir die meisten
Mirkte. In China spiiren unsere Kunden
die verlangsamte Tétigkeit in der Bau-
industrie, wo Produkte von Schaffner in
Aufziigen, Rolltreppen, Klimaanlagen
oder in Gebduden zur Sicherstellung von
stabilen Stromnetzen Anwendung finden.
In den USA bemerken unsere Kunden am
meisten die Krise im Ol- und Gassektor,

«Wir wachsen in China.
Der dortige Markt ist fiir
Schaffner inzwischen
grosser als der deutsche.»

wo aufgrund der niedrigen Rohstoffpreise
die Investitionen fast zum Stillstand ge-
kommen sind. Und in Europa spiirt man
bei den Kunden eine allgemeine Zuriick-
haltung und Verunsicherung. Das ist ein
Grund dafiir, dass wir fiir das abgelaufene
Geschiftsjahr 2014/15 ein Verhiltnis von
Auftragseingang zu Umsatz von nur
knapp 1 gemeldet und gesagt haben, dass
wir im laufenden ersten Semester des
Geschéftsjahres 2015/16 noch nicht mit
einer Umsatzsteigerung rechnen.

Schaffner spiirt also auch Gegenwind?
Ja, das tun wir auch. Das ldsst sich nicht
leugnen.

Wie begegnen Sie dieser Situation?
Wir geben fiir Innovation sehr viel mehr
aus, als es in unserer Branche tiblich ist.

Wie viel geben Sie aus?

Im Durchschnitt fliessen 8% des Umsatzes
in Forschung und Entwicklung. Typisch
in der Industrie sind 3 bis 5%. Wir hétten
im vergangenen Geschéftsjahr auch we-
niger fiir Forschung und Entwicklung
ausgeben und ein besseres Unterneh-
mensergebnis ausweisen konnen. Wir tun
das nicht, um der gegenwértig schwieri-
gen Marktsituation mit der Einfiihrung
neuer Produkte und Losungen zu begeg-
nen. Damit kdnnen wir besonders in
China punkten. Der dortige Markt ist fiir
Schaffner inzwischen grosser als Deutsch-
land. Wir wachsen in China trotz der dor-
tigen Konjunkturabschwéchung.

«Wir haben bessere

Margen als viele unserer

Mitbewerber», sagt

Schaffner-CEO Alexander

Hagemann.
BILD: STUDIOJEKER/SCHAFFNER

Schaffner hat sich mit der Strategie 2020
ambitionierte Ziele gesetzt - der Umsatz
soll auf 400 Mio. Fr. verdoppelt werden. Ist
das angesichts des Gegenwinds erreichbar?
Wir haben diese Ziele schon auch hin-
terfragt. Gewiss, eine Umsatzverdoppe-
lung ist sehr ambitioniert. Organisch
wollen wir tiber den Zyklus hinweg mit 5%
pro Jahr wachsen. Gleichzeitig sollen in
Zukunft Akquisitionen eine wichtigere
Rolle spielen. In der Vergangenheit war
das Wachstum zu zwei Dritteln orga-
nisch, zu einem Drittel kam es aus Uber-
nahmen. In Zukunft wird das externe

Wachstum sicherlich mindestens so hoch
sein wie das interne.

Wie weit sind Sie schon mit den
Akquisitionsplanen?

Wir fithren zurzeit zwar einige konkrete
Gespriche, sind jedoch in keinem Projekt
so weit fortgeschritten, dass wir dariiber
berichten miissen.

Schaffner will iiber den Zyklus auch eine
Ebita-Marge von 8% erreichen. An der Bi-
lanzpressekonferenz im Dezember haben
Sie aber von starkem Preisdruck gespro-
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chen. Lasst sich das Margenziel unter
diesen Umsténden erreichen?

Fiir das Geschiftsjahr 2014/15 haben wir
eine Ebita-Marge von 5,3% ausgewiesen.
Im Jahr davor waren es 8% gewesen. Das
heisst, wir waren schon mal da. Allerdings
nicht regelmissig, sondern in besseren
Jahren. Aufgrund der Massnahmen, die
wir getroffen haben, sind wir in den Berei-
chen EMV und Automotive Kostenfiihrer
geworden. Wir haben bessere Margen als
viele unserer Mitbewerber. Das gibt uns
Zuversicht, das Margenziel zu erreichen.
Auch wird die Deflation, die wir bei den

Schaffners ambitionierte Ziele bergen die Gefahr von Riickschldgen

Schaffner ist ein international flihrender
Anbieter von Lésungen, die durch das ge-
zielte Umformen von Strom den effizien-
ten und zuverlassigen Betrieb leistungs-
elektronischer Systeme sicherstellen.
Komponenten des Unternehmens finden
Anwendung in elektronischen Motorsteue-
rungen, in Wind- und Fotovoltaikanlagen,

in der Bahntechnik, in Werkzeugmaschinen
und Robotern, in der elektrischen Infrastruk-
tur sowie in der Stromversorgung einer Viel-

zahl elektronischer Geréte. Der Hauptsitz
befindet sich im solothurnischen Luterbach,
wo Management, Marketing und Vertrieb
sowie Forschung und Entwicklung ange-
siedelt sind. Produziert wird in Werken in
Europa, den USA und in Asien. Schaffner
beschéftigt Giber 3100 Mitarbeiter, davon
mehr als 100 in der Schweiz.

Mit der im Herbst des vergangenen Jah-
res publizierten Strategie 2020 hat sich das
Unternehmen ambitionierte Ziele gegeben:

Der Umsatz soll auf 400 Mio. Fr. verdop-
pelt und die Ebita-Marge von zurzeit 5,3
auf 8% gesteigert werden. Die Umsatz-
expansion soll mit innovationsgetriebenem
organischem Wachstum und verstarkt auch
mit gezielten Akquisitionen erreicht werden.
Zur Erreichung des Margenziels sollen Effi-
zienzverbesserungen durch fortlaufende
Uberpriifung von Strukturen und Prozessen
beitragen. Angesichts des wirtschaftlichen
Gegenwinds bei den Kunden und des durch
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harten Wettbewerb in den Absatzmarkten
verursachten Preisdrucks, die Schaffner-CEO
Alexander Hagemann ausmacht (vgl. Inter-
view oben), sind die Ziele der Strategie 2020
aber nicht einfach zu erreichen.

Eine Anlage in Schaffner ist deshalb auch
mit dem Risiko von Riickschldgen verbun-
den. Solche musste das Unternehmen schon
im abgelaufenen Geschéftsjahr 2014/15
(per Ende September) hinnehmen. Die
Aktien verloren deshalb 2015 rund 17%,
wahrend der SPI-Gesamtindex knapp 3% zu-
legte. Schaffner zahlt eine Dividende - Ziel
des Verwaltungsrats ist es, zwischen einem
Viertel und einem Drittel des Gewinns aus-
zuschlitten. Diese Bandbreite wird flexibel
gehandhabt. Das heisst, dass in einem
Jahr, in dem als Ausrutscher - wie 2014/15 -
einmal ein schlechteres Ergebnis anfillt, die
Hohe der Dividende beibehalten wird. Fiir
2016 kann eine Dividendenrendite von
2,6% erwartet werden. Mit einem Kurs-
Gewinn-Verhaltnis flir 2016 von 17 sind die
Aktien moderat bewertet. MG
Alle Finanzdaten zu Schaffner
im Online-Aktienfiihrer:
www.fuw.ch/SAHN

Alexander Hagemann, geboren 1962 in
Deutschland, studierte an der Technischen
Hochschule Aachen Maschinenbau und
schloss 1990 mit dem Ingenieursdiplom
ab. Anschliessend heuerte er bei BMW in
Miinchen an, wo er bis 1994 verschiedene
Managementfunktionen im Bereich Pro-
duktion und Logistik innehatte. Danach
arbeitete er in Mainz, Boston und Singapur
furr die Schott-Gruppe, unter anderem als
Executive Vice President Division Optics

for Devices. 2007 iibernahm er dann das
Amt des Chief Executive Officer bei
Schaffner in Luterbach (SO).

MG

Industriegiitern in den vergangenen Jah-
ren beobachtet haben, nicht mehr lange
weitergehen. Sie ist an ihre Grenzen ge-
stossen. Viele schwache Mitbewerber, die
einen Preiskrieg angezettelt haben, miis-
sen jetzt aufgeben. Deshalb gehen wir
davon aus, dass der Preiszerfall bald ein
Ende haben wird.

Wie wirkt sich die Wéhrungssituation

mit dem starken Franken auf

Schaffner aus?

Wir haben noch wichtige Kosten in der
Schweiz. Deshalb haben wir uns, auch im
Rahmen der Strategie 2020, mit den Aus-
wirkungen der abrupten Frankenaufwer-
tung nach dem 15.Januar 2015 beschf-
tigt. Das Ergebnis war ein klares Bekennt-
nis zum Standort Schweiz als Denkplatz

«Trotz Frankenaufwertung
bekennen wir uns zum
Standort Schweiz als
Denkplatz von Schaffner.»

von Schaffner. Werkplatz ist die Schweiz
fiir unser Unternehmen schon seit 2010
nicht mehr. Das heisst, dass durch die
Frankenaufwertung die Bruttomargen
und die Wettbewerbsfahigkeit von Schaff-
ner nicht entscheidend gelitten haben. Al-
lerdings haben wir beachtliche Umrech-
nungseffekte — die Forschung und Ent-
wicklung in der Schweiz muss mit Ertrag
etwa aus der Produktion im Euroraum
finanziert werden. Wir nehmen diesen
Nachteil in Kauf, weil wir glauben, dass
unsere Wertschopfung aus der Forschung
und Entwicklung in der Schweiz auch
dank der ausgezeichneten Zusammen-
arbeit mit der ETH, der EPFL oder der
Fachhochschule Biel so hoch ist, dass wir
hier bleiben kénnen.

Schaffner weiht am 3. Februar ein neues
Priiflabor fiir elektromagnetische Vertrag-
lichkeit, EMV, ein. Was kann das Labor?

Das Labor bietet die besten Bedingungen,
die wir im Unternehmen jemals hatten,
um komplexe Kundenprobleme im Be-
reich der elektromagnetischen Vertrag-
lichkeit und der Stromqualitdt zu 16sen.
Fiir Schaffner ist es eminent wichtig,
nicht einfach ein Lieferant von irgend-
welchen austauschbaren Komponenten
oder Systemen zu sein, sondern ein An-
bieter von speziell auf die Kunden zuge-
schnittenen Losungen.

Schaffner hat 1 Mio. Fr. investiert - das
neue Labor muss eine grosse Bedeutung
fiir das Unternehmen haben.

Das ist so. Die Kernkompetenz von Schaff-
ner ist, durch das gezielte Umformen
von elektrischer Leistung anspruchsvolle
Problemlosungen zu realisieren. Dazu
braucht es zweierlei: erstens die Talente,
von denen wir in jlingster Zeit sehr viele
anziehen konnten. Zweitens eine exzel-
lente technische Ausriistung, damit die
Mitarbeiter auch komplexeste Probleme
der Kunden 16sen konnen. Mit dem neuen
Priiflabor verfiigen wir nun tiber eine sol-
che Ausriistung.

Lesen Sie das vollstindige Inter-
view mit Alexander Hagemann:
www.fuw.ch/270116-5



