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LEITARTIKEL
Kyoto: Dafiir
kann Briissel

wirklich nichts

etzt lasst sich natiirlich wieder trefflich iiber  die

in Briissel” schimpfen, die es doch wirklich ge-

wagt haben, dem Umweltmusterland Osterreich

seine CO-Zuteilung an die Industrie zuriickzu-
Schmeissen. Aber bei allem Ubereifer, den man der
EU-Kommission sonst immer wieder nachsagen kann:
Dieser Yorwurf geht ins Leere.

Denn es war die dsterreichische Bundesregierung
- noch dazu mit dem jetzigen Wirtschaftsminister
Martin Bartenstein, dem man fehlende Wirtschafts-
freundlichkeit nicht nachsagen kann, als Umweltmi-
nister -, die sich so ehrgeizige Kyoto-Ziele gesetzt hat.

Und es waren alle dsterreichischen Bundesregie-
rungen seither, die diesen ehrgeizigen Zielen nicht
einmal ein Minimum an Taten folgen liessen. Die Fol-
ge: Statt 13 Prozent unter dem Level von 1990 Legt

sterreich derzeit schon 20 Prozent dariiber.

Fiir die Phase von 2003 bis 2007, die allgemein als
Probephase verstanden wurde,
war die EU-Kommission noch
recht grossziigig bei der Aner-
kennung der jeweiligen nationa-
len Pline fiir die Verteilung der
CO;-Kontingente. Mittlerweile
wissen wir, dass die Industrie in
fasr allen Staaten mehr Zertifika-
te erhalten hat als sie verbrauchen
konnte. Es war absehbar, dass die
Kommission jetzt - fiir die ent-

Osterreich
; scheidende Phase von 2008 bis
hat sich ehr- 3013 ~bei Weitem nicht mehr so

izipe Ziele grossziigigsein wiirde.
getzig Trotzdem wollte Osterreich sei-

gesetzt gy nen Industriebetrieben fast ge-
3 nauso viele Zertifikate zukommen

und nichts lassen wie in den vergangenen
dazugetan TJahren. Vielleicht wire auch das
noch argumentierbar gewesen,

HERBERT wenn die Republik dafiir sonst er-
GEYER kennbare Anstrengungen unter-
h.geyerd® nommen hitte, die selbst gewahl-

wirtschaftsblattat  ten Ziele fiir 2012 einzuhalten.

Entgegen vollmundigen An-
kiindigungen der Repierung beschrinkt sich aber
auch fir die kommenden Jahre ihre Klimapolitik da-
rauf, Geld einzusammeln, um Zertifikate aus dem
Ausland zuzukaufen Zu diesem Zweck wird ja auch
die Mineraldlsteuer erhoht - allerdings mit Bedacht
nicht zu sehr, um nicht den lukrativen Tanktouris-
mus vollig zu vertreiben.

Im Interesse der Glaubwiirdigkeit blieb der Kom-
mission kaum etwas anderes fibrig, als die Gsterrei-
chischen Pline dort zu kiirzen, wo sie - die Kom-
mission - Zugriffsrechte hat bei der Industrie, die
zugegebenermassen ihre Hausaufgaben weitgehend
gemacht hat. Bitter fiir die Betroffenen.

Thr einziger Trost: Bisher hat die Européische Eom-
mission die Pline von 18 Lindern gepriift — und nur
drei akzeptiert. Die Kiirzungen gingen bis 25 Pro-

zent
Geteiltes Leid ist halbes Leid.

Jetzt auf wirtschaftsblatt.at

Das Strabag-Dossier

Die Strabag, mit zehn Milliarden € das zweit-
grasste Unternehmen des Landes,
zeht Anfang Mai an die Borse.
Spannend sind vor allem die internationalen
eschifte der Bauholding.

In Russland wurde soehen gemeinsam mit der
Deutschen Bank ein Bau-Joint Venture
gegriindet. Der erste Auftrag fiir das gemein-
same Unternehmen umfasst 300 Millionen €.

Lesen Sie heute auf wirtschaftsblatt.at
das gesamte Strabag-Dossier.

Die Deals in Osteuropa
Der Streit in Deutschland
Die Baukonzerne in Osterreich
Die IPO-Liste

Mehr dazu auf
wirtschaftsblatt.at/strabag
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Ausverkauf Osterreichs
findet nicht statt

mmer, wenn sich grissere
Unternehmenskiufe aus-
landischer Investoren an-
bahnen, macht das Stichwort
wAusverkauf® die Runde. Das
ist nicht nur in Osterreich so.
Aber lassen wir doch die
Zahlen sprechen. Tatsichlich
kaufen Osterreichische Un-
ternehmen im Ausland weit
mehr zu als auslindische Un-
ternehmen in Osterreich. Seit
2000 sind 751 Fusionen & Ak-
quisitionen mit einem Wert
von 25 Milliarden € von Sster-
reichischen Investoren im
Ausland vorgenommen wor-
den. Auslandische Firmen ha-
ben in Osterreich hingegen
nur 545 Deals mit 16,9 Milli-
arden € getétigr. Fazit: Von ei-
nem Ausverkauf Osterreichs
kann keine Rede sein.

Zentral- und Osteuropa)
héchstens ein erster Schrittin
die richtige Richtung sein. Mit
dieser Positionierung besteht
die Gefahr, sich bestenfalls
zum attraktiven Ubernahme-
objekt zu machen.

Drittens ist ein gutes Ma-
nagement notwendig. Dazu
gehoren eine gut durchdach-
te Strategie, intelligent getd-
tigre Zukiufe und eine erfolg-
reich durchgefithrte Integra-
tion. Mit Akquisitionen kann
man viel gewinnen, aber auch
viel verlieren. Erfahrene Be-
ratungskapazitar dafiir exis-
tiert zwar, wird aber von man-
chen Unternehmen einfach
nicht genutzt.

Verlagerung. Erfolgreiche
Unternehmen wachsen auf
zwel unterschiedliche Arten
gleichzeitig durch Zuldiufe in
westlichen und grossen saru-
rierten Markten und in stark
wachsenden Zukunftsmérk-
ten wie Asien und Larein-
amerika. Von den Auslands-
zukiufen profitieren fibrigens
alle: Unternehmen, Investo-
ren, der Standort Osterreich
sowie die Arbeitnehmer. Da-
bei handelt es sich ja nicht im-
mer um eine Verlagerung von
Arbeitsplitzen Vielmehr wer-
den artrakrive und zulkunfts-
orientierte Stellen im Inland
gesichert oder neu geschaf-
fen. Letzrlich kann nur eine
Fombination aus Grosse,
Wachstum und Rentabilitit
ungewollte Ubernahmen ver-
hindern.

Machholbedarf. So war es in
der Vergangenheit. Am Insti-
tut fiir Fusionen, Akquisitio-
nen und Allianzen haben wir
uns Gedanken iiber die Zu-
kunft gemacht. Die Studie
LAustria goes Global” zeigt,
dass Osterreich und die ans3s-
sigen Unternehmen im inter-
nationalen Vergleich grossen
Nachholbedarf haben - wollen
sie nicht auf den Weltmirkten
von der Konkurrenz abgehingt
oder iibernommen werden.

Was an Wachstum bisher
im Ausland generiert wurde,
sollte gerade einmal der An-
fang sein. Aber erstens trau-
en sich viele Unternehmen
gar nicht, die Herausforde-
rungen von auslindischen Ak-
quisitionen wahrzunehmen
und die vorhandenen Chan-
cen konsequent zu threm Vor-
teil zu nutzen.

Zweitens kann die von vie-
len Firmen verfolgte Strategie
des ,regionalen Champions®
(mit einer Beschrinkung auf
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OSTERNEST

= Der Osterfriede
ist leider auch nicht mehr
das, was er einmal war. Wiener Stras-
senmusikanten, die diese Woche fiir die
Ausiibung ihrer Kunst nutzen wollen, scheitern
an ganz banalen Dingen. Etwa daran, dass sie einen
Mindestabstand von finf Metern zu Hauseingingen,
Strassenbahngleisen und Gastgarten und 25 Metern zu
Kirchen einhalten miissen. Der Gesang, der durch die
Gassen hallt, wird also vermutlich einen weniger
spirituellen Charakter haben.
8 @Heimlich, still und leise verdriickte sich hingegen ein Ein-
brecher auf der Nordseeinsel Fohr. Blad nur, dass er davor
der Besitzerin des Fotogeschiftes, die ihn ertappt hatte,
vorgaukelte, er sei ein Kunde. Vor dem Zahlen und ohne
Bild fliichtete er. Anhand des aktuellen Fahndungsfotos™
war der Vorbestrafte aber leicht zu finden. i
‘. Noch bekannter ist nur der Osterhase. Das war's
dann aber auch schon. Eine Umfrage der Zeit-
schrift .Stern” hat ergeben, dass jeder finfte
Deutsche keine Ahnung hat, welcher An-
lass dem Osterfest zugrunde liegt. :
ISABELL WIDEK
iwidehwirtschaftsblatt at

REPLIK
Weg vom
Marken-

pulver

Lorenz Wied
Positionier-
ungsexperte,
Partner Trout &
Partners
Zum Interview  Kopiert euch
nicht, sondern kreiert Un-
terschiede” (WB 19.3.2007)

ch stimme Jean-JTaques

Vandenheede zu. Mit ei-

ner Ausnahme: Es ist
noch wviel hirrer. Denn
Marken, die keine klar dif-
ferenzierende Positionie-
rung besitzen, werden
durch billigere Produkte
oder Handelsformen er-
setzt. In der Diskontmiih-
le werden sie zu Marken-
pulver vermahlen, sie exis-
tieren einfach nicht. Grund
ist die fehlende strategi-
sche Ausrichtung und das
Kurzfristdenken.

Eine Studie von Coper-
nicus und Market Facts zur
Vereinheitlichung  von
Markenprofilen bestitigt,
dass Marken in 48 von 351
Produkt- und Servicekate-
gorien zur undifferenzier-
ten Massenware werden,
die im Kopf der Kunden
kein klares Profil hat. 40
von48 Markenpaare wer-
den dhnlicher statt unter-
schiedlicher. Nur vier zei-
gen Differenzierung: Cola,
Seife, Konfessionen und
politische Parteien

Griinde fiir schwinden-
de Markenprofile sind der
Wechsel von Marken-
zu Promotionprogrammen,
von informations- zu un-
terhaltungsorientierter
Werbung; in der Kommu-
nikation von Positionie-
rungsstrategien zu Kom-
munikation iiber Marken-
kern oder Bilder.

Das Ergebnis sind Mar-
ken, die homogener, nicht
heterogener werden. Preis-

IHRE MEINUNG AN:
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aftribute sind wichtiger als
differenzierende Marken-
attribute. Die Ergebnisse
sind ein Hinweis fiir Unter-
nehmen, ihre Markenpro-
gramme neu zu bewerten
und eine echte Differen-
zierung ihre Marken he-
rauszuarbeiten.

Um Billa und Spar muss
man sich keine Sorgen ma-
chen. Sie kimpfen um Platz
eins, Gegner sind in erster
Linie die Diskonter. Un-
tereinander besteht kein
grosser Differenzierungs-
bedarf, unterscheiden miis-
sen sich alle anderen. Das
ist eine grosse Herausfor-
derung.

Die grasste Herausfor-
derung des 21. Jahrhun-
derts fir das Management
ist es, eine Differenzierung
zu finden, daraus eine stra-
tegische Stossrichtung zu
entwickeln und diese mit
aller Konsequenz umzu-
setzen.

Die Gewinner von mor-
gen sind die Marken mit ei-
nemsicheren Platz im Kopf
der Kunden.
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GASTKOMMENTAR

Ausverkauf Osterreichs
findet nicht statt

Unternehmenskiufe aus-
lindischer Investoren an-
bahnen, macht das Stichwort
LAusverkauf” die Runde. Das
ist nicht nur in Osterreich so.
Aber lassen wir doch die
Zahlen sprechen. Tatsdchlich
kaufen dsterreichische Un-
ternehmen im Ausland weit
mehr zu als auslindische Un-
ternehmen in Osterreich. Seit
2000 sind 751 Fusionen & Ak-
quisitionen mit einem Wert
von 25 Milliarden € von Gster-
reichischen Investoren im
Ausland vorgenommen wor-
den. Auslindische Firmen ha-
ben in Osterreich hingegen
nur 545 Deals mit 16,9 Milli-
arden € getétigt. Fazit: Von ei-
nem Ausverkauf Osterreichs
kann keine Rede sein.

I mmer, wenn sich grissere

Nachholbedarf. So war es in
der Vergangenheit. Am Insti-
tut fiir Fusionen, Akquisitio-
nen und Allianzen haben wir
uns Gedanken iiber die Zu-
kunft gemacht. Die Studie
LAustria goes Global® zeigt,
dass Osterreich und die ansiis-
sigen Unternehmen im inter-
nationalen Vergleich grossen
Nachholbedarf haben - wollen
sie nicht auf den Weltmirkten
von der Konkurrenz abgehingt
oder iibernommen werden.

Was an Wachstum bisher
im Ausland generiert wurde,
sollte gerade einmal der An-
fang sein. Aber erstens trau-
en sich viele Unternehmen
gar nicht, die Herausforde-
rungen von auslindischen Ak-
quisitionen wahrzunehmen
und die vorhandenen Chan-
cen konsequent zu ihrem Vor-
teil zu nutzen.

Zweitens kann die von vie-
len Firmen verfolgte Strategie
des ,regionalen Champions®
(mirt einer Beschrinkung auf

Rofraer®

Zentral- und Osteuropa)
héchstens ein erster Schritt in
die richtige Richtung sein. Mit
dieser Positionierung besteht
die Gefahr, sich bestenfalls
zum attraktiven Ubernahme-
objekt zu machen.

Drittens ist ein gutes Ma-
nagement notwendig. Dazu
gehoren eine gut durchdach-
te Strategie, intelligent geta-
tigte Zukiufe und eine erfolg-
reich durchgefithrte Integra-
tion. Mit Akquisitionen kann
man viel gewinnen, aber auch
viel verlieren. Erfahrene Be-
ratungskapazitit dafiir exis-
tiert zwar, wird aber von man-
chen Unternehmen einfach
nicht genutzt.

Verlagerung. Erfolgreiche
Unternehmen wachsen auf
zwel unterschiedliche Arten
gleichzeitig: durch Zukiufe in
westlichen und grossen satu-
rierten Mirkten und in stark
wachsenden Zukunfrsmirk-
ten wie Asien und Latein-
amerika. Von den Auslands-
zukiufen profitieren {ibrigens
alle: Unternehmen, Investo-
ren, der Standort Osterreich
sowie die Arbeitnehmer. Da-
bei handelt es sich ja nicht im-
mer um eine Verlagerung von
Arbeitsplitzen. Vielmehr wer-
den attraktive und zukunfts-
orientierte Stellen im Inland
gesichert oder neu geschaf-
fen. Letztlich kann nur eine
Kombination aus Grdsse,
Wachstum und Rentabilitét
ungewollte Ubernahmen ver-
hindern.

. CHRISTOPHER
KUMMER
Direktor Institut
Fusionen, Akguisi-
tionen und
~ Allianzen, Webster
University Wien




Ausver kauf Osterreichsfindet nicht statt
Christopher Kummer*

Immer, wenn sich grossere Unternehmenskéufe ausl&ndischer Investoren anbahnen, macht das
Stichwort "Ausverkauf" die Runde. Dasist nicht nur in Osterreich so.

Aber lassen wir doch die Zahlen sprechen. Tats&chlich kaufen dsterreichische Unternehmen im
Ausland weit mehr zu al's aus andische Unternehmen in Osterreich. Seit 2000 sind 751 Fusionen &
Akquisitionen mit einem Wert von 25 Milliarden Euro von dsterreichischen Investoren im Ausland
vorgenommen worden. Auslndische Firmen haben in Osterreich hingegen nur 545 Deals mit 16,9
Milliarden Euro getétigt. Fazit: Von einem Ausverkauf Osterreichs kann keine Rede sein.

Nachholbedarf

So war esin der Vergangenheit. Am Institut fir Fusionen, Akquisitionen und Allianzen haben wir uns
Gedanken Uiber die Zukunft gemacht. Die Studie "Austria goes Global" zeigt, dass Osterreich und die
ansassigen Unternehmen im internationalen Vergleich grossen Nachholbedarf haben - wollen sie nicht
auf den Weltmarkten von der Konkurrenz abgehangt oder Ubernommen werden.

Was an Wachstum bisher im Ausland generiert wurde, sollte gerade einmal der Anfang sein. Aber
erstens trauen sich viele Unternehmen gar nicht, die Herausforderungen von auslandischen
Akquisitionen wahrzunehmen und die vorhandenen Chancen konsequent zu ihrem Vorteil zu nutzen.

Zweitens kann die von vielen Firmen verfolgte Strategie des "regionalen Champions' (mit einer
Beschrankung auf Zentral - und Osteuropa) hé-ch-stens ein erster Schritt in die richtige Richtung sein.
Mit dieser Positionierung besteht die Gefahr, sich bestenfalls zum attraktiven Ubernahmeobjekt zu
machen.

Drittens ist ein gutes Management notwendig. Dazu gehéren eine gut durchdachte Strategie, intelligent
getétigte Zukaufe und eine erfolg-reich durchgefihrte Integration. Mit Akquisitionen kann man viel
gewinnen, aber auch viel verlieren. Erfahrene Beratungskapazitat dafiir existiert zwar, wird aber von
manchen Unternehmen einfach nicht genutzt.

Verlagerung

Erfolgreiche Unternehmen wachsen auf zwei unterschiedliche Arten gleichzeitig: durch Zukaufe in
westlichen und grossen saturierten Méarkten und in stark wachsenden Zukunftsmérkten wie Asien und
Lateinamerika. Von den Auslandszuk&ufen profitieren tbrigens alle: Unternehmen, Investoren, der
Standort Osterreich sowie die Arbeitnenmer. Dabei handelt es sich ja nicht immer um eine
Verlagerung von Arbeitsplétzen. Vielmehr werden attraktive und zukunftsorientierte Stellen im Inland
gesichert oder neu geschaffen. Letztlich kann nur eine Kombination aus Grosse, Wachstum und
Rentabilitat ungewollte Ubernahmen verhindern.

*) Christopher Kummer: Direktor Institut Fusionen, Akquisitionen und Allianzen, Webster University
Wien



