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Beitrag Newsletter Medical Mountains Februar 2022: Medizintechnikmarkt 2022 - ein Kaufer- und Verkéufermarkt!

In den letzten Jahren hat sich die mittelstandische und exportorientierte Medizintechnikindustrie mit konstanten Zuwachsraten positiv
entwickelt. Die 6ffentlich gepragte Kundenstruktur und die vor dem Hintergrund demographischer Entwicklung steigenden Investitionen
in den Gesundheitsmarkt insgesamt haben fiir diese relativ konjunkturunabhéngige Wachstumsentwicklung gesorgt.

Auch die COVID-Krise hat der Medizintechnik bei weitem nicht die negativen Effekte wie anderen Industriebranchen beschert. Bei einer
durchschnittlichen Exportquote von nahezu 70% fiel der Zuwachs im Auslandsumsatz in 2020 (22,53 Mrd. €) zwar bescheidener aus als
in den Vorjahren, blieb aber mit 2,6% relativ stabil. Der Inlandsmarkt wuchs mit 2,3% auf 11,72 Mrd. €." Erreicht wurden diese
Entwicklungen bisher vor allem durch organisches Wachstum, wie zum Beispiel durch konservativen Ausbau bestehender
Vertriebsstrukturen, kontinuierliche Erweiterung der Produktpalette und ErschlieRung neuer Mérkte durch den Ausbau des Distributoren-
Netzwerks oder Griindungen von Niederlassungen.

Die vielerseits beschriebenen aktuellen Herausforderungen wie Regulierung, Digitalisierung, Systemorientierung und
Internationalisierung lassen héufig die oben genannten zugegebenermalen zeitintensiveren Manahmen nicht mehr zu: mit Blick auf die
Aktivitaten der unmittelbaren Konkurrenz sind Wettbewerbsvorteile in F&E und Vertrieb von besonderer Bedeutung.

Kaufmotivation

Kleine und mittlere Unternehmen stehen vor diesem Hintergrund vor der Entscheidung, selbst anorganisch zu wachsen, um die kritische
Masse fiir anstehende Entwicklungen aufzunehmen. Sie kénnen durch Kooperationen und Beteiligungen Risikostreuung betreiben und
zugleich Wachstumschancen effektiver begegnen. Folgende Aspekte spielen dabei gerade auch vor dem Hintergrund der
Pandemieerfahrungen eine wichtige Rolle:

= Strategische Erweiterung der Produktpalette durch Zukauf von Ressourcen und Kapazitaten

= Eintritt in neue regionale Mérkte und Zugang zu neuen Kundengruppen

= Insourcing der Produktion und Stabilisierung der Lieferketten

+ Pooling von Entwicklungskosten schafft zusétzliche Freirdume?

+ Die durch die Kunden eingeforderte starkere Service-Ausrichtung verlangt einen breiteren Fokus

+ Produkte und korrespondierende Dienstleistungen werden vermehrt als komplexe Systeme nachgefragt.

Auch firr branchenfremde Unternehmen (IT, Kommunikationstechnik, Maschinenbau) erdffnen sich mit der Perspektive
,Wachstumsmarkt Medizintechnik" vielversprechende Optionen.

Verkaufsmotivation

Die Dynamik im Markt wird natlrlich auch durch die Verkaufsmotivationen der Unternehmen gefdrdert. Eine entscheidende Rolle spielen
dabei die Nachfolgeproblematik insbesondere bei den mittelstandischen Familienunternehmen, ebenso wie bei eventuellen Carve Outs
Portfoliobereinigungen, die nicht zuletzt auch durch den steigenden Regulierungsdruck unvermeidlich werden.

Fazit

Beide Handlungsoptionen werden durch die skizzierten aktuellen Entwicklungen wie Regulierung, Digitalisierung, Systemorientierung
und Internationalisierung gefordert. Gerade der fragmentierte Medizintechnikmarkt mit seinen vielen Kleinstunternehmen, die aufgrund
ihrer Spezialisierung bisher ihre Nischen gefunden haben und &uRerst erfolgreich waren, sind einem besonderen Konsolidierungsdruck
ausgesetzt.® Vor diesem Hintergrund erwarten wir in den nachsten Jahren zunehmende M&A-Aktivitaten in allen ausdifferenzierten
Auspragungen.
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' Siehe SPECTARIS Jahrbuch 2021, S. 12.
2 Die F&E-Quote in der Medizintechnik liegt (im Industriebranchenkontext) bei tiberdurchschnittlichen 9%.
390% der Medizintechnikunternehmen weisen weniger als 250 Beschéftigte, 2/3 weniger als 50 Beschéftigte auf (siehe SPECTARIS Jahrbuch 2021, S. 12).



