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Geopolitik trifft Dealflow
— M&A zwischen Druck und Dynamik

Wir freuen uns, Ihnen die 23. Ausgabe unseres Oaklins M&A Outlook Schweiz
zu prasentieren. Die aktuelle Ausgabe zeigt ein differenzierteres Bild gepragt
von geopolitischen Spannungen, wirtschaftlicher Unsicherheit und strukturellen
Verschiebungen auf den Kapital- und Gltermarkten.

Das geopolitische Umfeld bleibt fragil: Der Krieg in der Ukraine, die Spannungen im
Nahen Osten, die Neuordnung strategischer Lieferketten sowie die wechselhafte
Handelspolitik der USA pragen den Planungshorizont vieler Unternehmen. Die jingsten
Zollabkommen zwischen der Schweiz und den USA sorgen zwar fur etwas Entlastung,
doch das globale Umfeld bleibt volatil. Gleichzeitig verandert die technologische
Transformation — insbesondere durch Kl, Automatisierung und Digitalisierung — ganze
Branchen und wirkt als zusatzlicher Treiber wie auch als Unsicherheitsfaktor.

Vor diesem Hintergrund zeigt sich der Schweizer M&A-Markt zweigeteilt: Wahrend die
allgemeine Stimmung gedampft bleibt, erkennen wir in klar umrissenen Segmenten
weiterhin robuste Aktivitat. Besonders im TMT-Sektor erwarten die Befragten mehr
Dynamik, getrieben durch Digitalisierungsdruck und Innovationszyklen. Auch der
Life-Sciences-Bereich durfte stark bleiben, unterstitzt durch die nach wie vor hohe
internationale Wettbewerbsfahigkeit des Standorts Schweiz.

Aus Oaklins-Sicht blicken wir auf ein sehr gutes M&A-Jahr 2025 zurlick —

getragen von der Veranderungsbereitschaft einzelner Unternehmen sowie dem
vorhandenen Willen strategischer Kaufer, sich in einem fragmentierten Markt
gezielt zu positionieren. 2026 wird aber erneut ein Jahr erhohter Unsicherheit sein,
moglicherweise noch ausgepragter als in den Jahren zuvor. Die Markte 6ffnen sich
selektiv, Chancen bleiben, doch sie erfordern mehr Vorbereitung, Fokussierung der
Strategie und klare Priorisierung.

Gerade in einem solchen Umfeld ist M&A ein strategisches Instrument, um Wachstum
zu ermdglichen, sich neu auszurichten oder strukturellen Wandel aktiv zu nutzen.

Wir danken lhnen fur Ihr Interesse und stehen Ihnen jederzeit gerne flir einen
vertieften Austausch oder eine strategische Diskussion zur Verfigung.

Mit besten Griissen
Jirg Stucker
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Der Oaklins M&A-Index basiert auf einer halbjahrlich durchgefiuihrten Umfrage

mit knapp hundert M&A-Experten und Entscheidungstragern der Schweizer

Wirtschaft (d.h. Verwaltungsrate, CEOs, CFOs, M&A Professionals, die eng mit

der M&A-Aktivitat in ihrer jeweiligen Firma in Verbindung stehen). Die Umfrage

umfasst sowohl borsenkotierte Firmen als auch typische KMU-Unternehmen

Uber verschiedene Branchen hinweg. Der Index bildet die Entwicklung der e
erwarteten M&A-Aktivitat mit Beteiligung von Schweizer Unternehmen ab.

Der Oaklins M&A-Index besteht aus drei wesentlichen Haupttreibern:

— Die Zuversicht in die allgemeine wirtschaftliche Entwicklung: In
positiven Wirtschaftszyklen sind Unternehmen wesentlich akquisitiver als
in einer Krise. Somit ist die Konjunkturlage ein wesentlicher Treiber des
M&A-Geschehens.

Der strategische Fokus auf das Thema M&A: Wachstum kann organisch
oder mittels Akquisitionen geschehen. Welcher Weg verfolgt wird, hangt
stark vom strategischen Fokus der einzelnen Unternehmen ab.

Die Attraktivitdt des Finanzierungsumfelds: Um eine Transaktion zu
tatigen, bendtigt ein Kaufer die entsprechenden Mittel. Eine Akquisition
kann mit Cash, Fremdkapital oder eigenen Aktien finanziert werden.

Je glinstiger und besser verfiigbar die Mittel, umso einfacher ist die
Finanzierung einer Transaktion.
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Zuversicht:

Die Zuversicht in die wirtschaftliche Entwicklung ist zum dritten Mal in Folge

gesunken und erreicht mit 22 Punkten den tiefsten Punkt seit der COVID-19-Pandemie.
Diese Entwicklung kann neben den anhaltenden geopolitischen Unsicherheiten
hauptsachlich auch mit der Zollpolitik der US-Administration erklart werden. Stabile
und planbare Rahmenbedingungen und daraus resultierendes Vertrauen und
Zuversicht waren schliesslich eine wichtige Voraussetzung fur eine rege M&A-Aktivitat.

Fokus:

Mit 29 Punkten erreicht der strategische Fokus auf M&A ein 5-Jahres-Tief. Dies
widerspiegelt sich darin, dass nur rund 54% der Umfrageteilnehmenden im Jahr
2026 eine Akquisition planen, was ebenfalls auf die erhohten Marktunsicherheiten
zuruckzufuhren ist. Strategisch agierende Investoren kénnten aber dank der
weiterhin tiefen Bewertungsniveaus von attraktiven Opportunitaten profitieren.

Finanzierungsumfeld:

Der Indikator zur Finanzierung bleibt nach wie vor stabil auf tieferem Niveau.
Trotz der Zinssenkungen im Jahr 2025 agieren viele Marktteilnehmer weiterhin
zuruckhaltend in der Kapitalverwendung.
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ENTWICKLUNG DES OAKLINS M&A-INDEX FUR DIE SCHWEIZ
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Der Oaklins M&A-Index ist im Vergleich zur Jahresmitte erneut leicht
zurtickgegangen und fallt mit 83 Punkten so tief wie zuletzt vor funf
Jahren — damals inmitten der COVID-19 Pandemie. Entsprechend ist die
M&A-Stimmung insgesamt eingetriibt, zeigt jedoch je nach Branche ein
differenziertes Bild.

%ﬁ A Besonders im TMT-Sektor erwarten die Befragten eine nach wie vor
= starkere M&A-Dynamik, getrieben durch den anhaltenden Bedarf an
’L 7 Digitalisierung und innovativen Lésungen. Auch im Life-Sciences-Umfeld
[E‘-_J_@ dirfte die Transaktionstatigkeit hoch bleiben, wobei der Schweizer
Standort mit seiner Innovations- und Finanzstarke Vorteile bietet.
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Als Basis fiir die Berechnung des Oaklins M&A-Index dient eine
regelmassig durchgefiihrte Umfrage bei M&A-Experten und
Entscheidungstragern der Schweizer Wirtschaft. Einige interessante
Ergebnisse der Umfrage haben wir nachfolgend fiir Sie zusammengefasst.

‘! -,
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Wie beurteilen Sie die
gesamtwirtschaftliche Situation
in den nachsten 12 Monaten?

Die M&A-Aktivitaten in der Schweiz diirften in den niachsten 12 Monaten
moderat ausfallen, leicht angetrieben durch zunehmend verfiigbares
Private-Equity-Kapital, sich stabilisierende Finanzierungskosten und ein
starkes Interesse an Technologie-, Life-Sciences- und Finanzanlagen.
Allerdings diirften der regulatorische Druck, geopolitische und makro-
okonomische Unsicherheiten sowie hohere Due-Diligence-Anforderungen
insgesamt eine dimpfende Wirkung auf die Transaktionen haben.

Die Nachfrage nach hochwertigen Premium-Anlagen diirfte hingegen

weiterhin stark bleiben.“

Marc Griininger
Partner, Valfor Rechtsanwalte AG
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GESAMTWIRTSCHAFTLICHE ENTWICKLUNG
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der Befragten erwarten eine gute oder eher gute
gesamtwirtschaftliche Situation in den nachsten JAN 2023
12 Monaten. Das Stimmungsbarometer bleibt
somit auf sehr tiefem Niveau.

JAN 2022

78% 79%

66% 65%
58%

31%  34% S

10%

Oaklins — M&A Outlook Schweiz n



Wie beurteilen Sie allgemein
die M&A-Aktivitat in Ihrer Branche
Uber die nachsten 12 Monate?

Strukturbereinigungen in unserer Branche sind schon
ziemlich weit fortgeschritten und somit sind nur sehr
wenige M&A-Objekte vorhanden.”

Urs Angst
Verwaltungsratsprasident, Angst AG Zurich
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ERWARTETE M&A-AKTIVITAT

hoch / eher hoch 26%

mittel 40%

%

der Umfrageteilnehmenden erwarten flr die nachsten 12 Monate eine
noch hohe oder eher hohe M&A-Aktivitat. Das entspricht gesamthaft
gesehen einem der tiefsten Werte der vergangenen 10 Jahre und zeigt,
dass die Wahrnehmung nicht in allen Branchen ganz homogen ausfallt.

50% o

39%
36%

31% 32% 32%
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Wird |hr Unternehmen in

den nachsten 12 Monaten
voraussichtlich eine Akquisition
tatigen?

Es bieten sich erfolgreichen Schweizer KMU Chancen, im Rahmen
von Carve-outs/Fokussierung bei Unternehmensgruppen attraktive

Akquisitionen zu tatigen.“

Dr. Martin Moser
Partner, Bratschi AG
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AKQUISITIONSTATIGKEIT

ja/eherja 54%

46%

%

der Teilnehmenden planen in den nachsten 12 Monaten eine
Akquisition zu tatigen oder ziehen es zumindest ernsthaft in
Betracht — ein Riickgang gegenuber der letzten Ausgabe.
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Welche Trends werden den
M&A-Markt bewegen?

Schwierige wirtschaftliche Rahmenbedingungen fiihren zu
Notverkaufen, Carve-outs und Destressed-Transaktionen,

welche fiir die richtigen Kaufer attraktiv sein konnen.“

Harry Leonhardt
CFO, ASSEPRO AG
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TRENDS IM M&A-MARKT
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Wachstum in

Attraktivere neuen Regionen
Ubernahmeziele
Schnellere Al bschlusszei iten Wachstum in

neuen Sektoren

Umfassendere
Due-Diligence-Priufungen

Mehr Sanierungs- und
Restrukturierungs-M&A

Mehr Minderheitsbeteiligungen/
Joint Ventures

Weniger grenziliberschreitende Transaktionen

Verstarkte
Private-Equity-Aktivitaten

Mehr Carve-outs/ |
Spin_offs nnnnnnnnnnnnnn -Fokus
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In welchen Landern (inkl. Schweiz)
wird Ihr Unternehmen am ehesten
tber Akquisitionen wachsen?

22

der akquisitionswilligen Unternehmen wollen in der Schweiz durch
Ubernahmen wachsen. Die Schweiz verliert als Zielmarkt zu Gunsten von
Nordamerika deutlich an Bedeutung. Angesichts der Zollpolitik der USA
richten viele Unternehmen ihren Blick auf Akquisitionsziele in Ubersee.
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ZIELLANDER

—o— Asien
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Welche Entwicklungen erwarten
Sie in den nachsten 12 Monaten
fir die Preise (Multiples) von
Unternehmen?

Divergierende Preiserwartungen zwischen Kaufern und
Verkaufern erschweren Transaktionen. Bewertungen bleiben
angesichts der volatilen 6konomischen Rahmenbedingungen

anspruchsvoll.”

Dr. Andreas Plattner
Head Direct Investments, Volare Group
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ERWARTETE PREISENTWICKLUNG

%

der Befragten rechnen in den nachsten 12 Monaten mit sinkenden oder
gleichbleibenden Multiples. Ein schneller Anstieg des Bewertungsniveaus
ist nicht zu erwarten.

o 98%

94% 93

91%

90%
88% 87%
°/ 84% 82% 82%
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Wie beurteilen Sie allgemein die
Vertlgbarkeit von Fremdkapital
fUr die Finanzierung von
Akquisitionen in den nachsten
12 Monaten?

Das geopolitische Umfeld bietet Chancen, Risiken und allenfalls
auch Notwendigkeiten, den Aufbau von Produktionskapazitaten in
der EU und/oder in den USA zu priifen. Zudem sind die Kosten von

Fremdkapital auch absehbar tief.“

Andreas Maurer

Teamleiter Firmenkunden Schweiz/Spezialbranchen,
Berner Kantonalbank AG
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VERFUGBARKEIT VON FREMDKAPITAL

8% 2%
hoch tief
20%
eher tief
29%
eher hoch

41%
durchschnittlich

%

der Umfrageteilnehmenden beurteilen die Verfugbarkeit von Fremdkapital
als hoch oder eher hoch. Seit mittlerweile drei Jahren wird der
Finanzierungszugang trotz der sinkenden Zinsen als unterdurchschnittlich
eingeschatzt und dampft den Investitionsappetit.

827 82% 80%
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Wie beurteilen Sie allgemein
die Verfugbarkeit von eigenen
flissigen Mitteln (Cash) fur die
Finanzierung von Akquisitionen
in den nachsten 12 Monaten?

Insbesondere im KMU-Segment stellen wir viele Anfragen fiir MBI’s
fest, von Personen oder Personengruppen, welche iiber hohe verfiigbare

finanzielle Mittel verfiigen, meist aber keine Branchenkenntnisse haben.“

Martin Gobeli
Leiter Unternehmensnachfolge, Valiant Bank AG
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VERFUGBARKEIT VON CASH

17% 6%
hoch tief
13%

eher tief

28%
eher hoch

36%
durchschnittlich

%

der Umfrageteilnehmenden schéatzen die Verfugbarkeit von liquiden Mitteln
als hoch oder eher hoch ein.

70% 71%
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Sind in lhrem Unternehmen
Verkaufe von Unternehmens-
teilen in den nachsten

12 Monaten denkbar?

Aktuell besteht ein ungiinstiges Marktumfeld fiir Verkauferinnen und
Verkaufer, weil Zielunternehmen grossen Herausforderungen in den
Bereichen KI, Zolle und Lieferketten ausgeliefert sind. Zuverlassige
Businessplidne konnen dabei nur schwer iiber zwei Jahre hinaus

erstellt werden.

Dr. Jiirg Luginbiihl
Partner, VISCHER AG
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VERKAUFSABSICHTEN

ja/eherja 37%

nein / eher nein

63% |1

%

der Befragten halten den Verkauf von Unternehmensteilen in den kommenden
12 Monaten fiir denkbar — ein signifikanter Anstieg und neuer Héchstwert.
Unternehmen fokussieren sich in Anbetracht des unsicheren wirtschaftlichen
Ausblicks auf ihre Kernkompetenzen.

37%

25% 49 25% 24% 24%

21%,

20%
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INTERVIEW

ANDREAS KUHN
CFO, ALSO Holding AG

Welche Rolle spielt M&A aktuell in der
Wachstumsstrategie von ALSO?

M&A ist flir ALSO ein zentraler Wachstumstreiber und
integraler Bestandteil unserer MORE/WIN-Strategie,
um das Unternehmen zukunftsfahig aufzustellen.
Durch gezielte Akquisitionen erweitern wir unser
Okosystem, erschliessen neue Mérkte und starken
unsere Position in bestehenden Regionen. Dabei
suchen wir nach nachhaltigem und profitablem
Wachstum durch Starkung unserer Marktposition und
der Erh6hung unserer Skalierbarkeit. Die Integration von Westcoast ist ein aktuelles
Beispiel, wie wir durch M&A unsere Prasenz in Grossbritannien, Irland und Frankreich
signifikant ausbauen und Synergien im Cloud- und Servicegeschaft heben konnten.

Welche iibergeordneten Ziele verfolgen Sie mit Ihrer M&A-Strategie — welche
Rolle spielen geografische Expansionen gegeniiber technologischen Zukaufen?

Unsere M&A-Strategie zielt darauf ab, unser Okosystem gezielt zu erweitern und
nachhaltiges Wachstum fur die gesamte Gruppe zu schaffen. Dabei verfolgen wir zwei
Ubergeordnete Stossrichtungen: den Ausbau unserer geografischen Prasenz und den
Zugang zu neuen, komplementaren Technologien.

Geografische Expansionen sind fiir uns dann attraktiv, wenn wir Markte identifizieren, in
denen wir unsere bewahrten Geschaftsmodelle (Supply, Solutions, Services) erfolgreich
skalieren konnen und die Uber eine stabile Rechts- und Compliance-Situation verfligen.
Hier geht es vor allem darum, Wachstumspotenziale zu erschliessen und unsere Position
in Regionen zu starken, in denen wir noch nicht die gewtinschte Marktdurchdringung
erreicht haben.

Gleichzeitig gewinnen technologische Zukaufe zunehmend an Bedeutung.

Innovationen in Bereichen wie Kl oder Cybersecurity verandern die Bedurfnisse
unserer Kunden und Partner. Wir priifen daher sehr genau, welche Technologien
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unser Portfolio sinnvoll erganzen und Uber die reine Marktprasenz hinaus zusatzliche
Impulse fiir unser gesamtes Okosystem bieten kdnnen. Entscheidend ist, dass solche
Plattformen skalierbar sind und wir sie effizient in die Gruppe integrieren kénnen.

Welche Kriterien sind fiir Sie bei der Auswahl von Targets entscheidend?

Bei der Auswahl potenzieller Akquisitionsziele legen wir grossen Wert auf strategische
Passgenauigkeit und Skalierbarkeit. Entscheidend ist, dass das Zielunternehmen unser
bestehendes Okosystem sinnvoll ergdnzt — sei es durch geografische Expansion,
technologische Innovation oder Zugang zu neuen Kundensegmenten. Wir priifen
sorgfaltig die kulturelle Kompatibilitdt, die Qualitdt des Managements, die operative
Exzellenz und die Fahigkeit, nachhaltige Synergien zu realisieren. Ebenso wichtig sind
eine solide finanzielle Basis und die Einhaltung von Compliance-Standards.

Wie sieht lhre interne M&A-Prozessstruktur aus — zentral oder dezentral?

Unser M&A-Prozess ist klar strukturiert und verbindet zentrale Steuerung mit
dezentraler Expertise. Die strategische Ausrichtung, Due Diligence und Integration
werden zentral vom Group M&A-Team koordiniert, um hdchste Governance- und
Qualitatsstandards zu gewahrleisten. Gleichzeitig binden wir lokale Teams friihzeitig
ein, um Marktnahe, kulturelle Passung und operative Exzellenz sicherzustellen. Dieses
Zusammenspiel aus zentraler Steuerung und dezentraler Umsetzung hat sich als
Erfolgsfaktor erwiesen — insbesondere bei der Integration von Westcoast, wo wir
gezielt auf die Starken des lokalen Teams gesetzt haben.

Welche Synergiepotenziale haben sich bislang bei Westcoast gezeigt und
welche sehen Sie mittelfristig?

Die Integration von Westcoast verlauft planméassig und bestatigt unser Konzept

der «katalytischen Integration». Wir haben die Grundlagen geschaffen, um in

den kommenden Monaten und Jahren substanzielle Synergien zu heben. Dazu
zahlen die Zusammenflihrung der Cloud-Plattformen, die Optimierung der
Logistikstrukturen sowie die Harmonisierung von Vendoren- und Kundenportfolios.
Besonders wichtig ist der Know-how-Transfer: Schllisselpersonen aus dem
Westcoast-Team sind bereits in zentrale Rollen eingebunden und bereiten die Basis
fir gemeinsame Innovationen. Mittelfristig erwarten wir deutliche Effekte durch die
Entwicklung neuer Services, die starkere Durchdringung des SMB-Segments sowie
Skaleneffekte im Einkauf und in der Digitalisierung.
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INTERVIEW

RAYMOND CRON
Multiverwaltungsrat und ehem. VRP St. Claraspital AG

Welche strategischen Uberlegungen fiihrten zum
Entscheid, das Claraspital in den Verbund des
Universitatsspitals Basel zu iiberfiihren?

Der Verkauf des Claraspitals an das Universitatsspital
geht auf einen Entscheid des Aktionars des Spitals
zurtick. Das Kloster Ingenbohl, das seit beinahe

100 Jahren Eigentimerin des Claraspitals war,
entschied, dass es die Tragerschaft des Spitals

in neue Hande geben mochte. Ausldser dieses
Entscheides waren die fortschreitende Uberalterung
der klosterlichen Gemeinschaft sowie die finanziellen Herausforderungen des
Klosters. Es waren somit nicht unternehmensstrategische Griinde, die zum Verkauf
fuhrten, sondern ein strategischer Entscheid des Eigners des Claraspitals. Gleichzeitig
erdffnet die Uberfiihrung des Spitals in den Verbund des Universitatsspitals Basel
neue Entwicklungsmaoglichkeiten fur das Spital und starkt die Gesundheitsversorgung
in der Nordwestschweiz sowie die universitare Medizin am Standort Basel.

Wie haben Sie als Verwaltungsratsprasident die Verantwortung im Rahmen des
Verkaufsprozesses wahrgenommen?

Das Kloster Ingenbohl hat mich gebeten, den Verkaufsprozess in seinem Auftrag
integral zu planen und abzuwickeln. Diesen Auftrag habe ich als Verantwortlicher auf
der Verkauferseite umgesetzt und die operative, strategische und organisatorische
Flhrung des gesamten Prozesses wahrgenommen.

Oaklins



Was waren aus lhrer Sicht die gréssten Herausforderungen im
Transaktionsverlauf — organisatorisch, politisch oder kommunikativ?

Es galt die folgenden drei Haupt-Herausforderungen zu meistern:

— Sicherstellung einer lickenlosen Geheimhaltung wahrend des ganzen
Verkaufsprozesses bis zum Signing der Transaktion.

— Bewaltigung des Verkaufsprozesses auf der Verkauferseite mit minimaler
Involvierung von eigenen Mitarbeitenden.

— Abwicklung des ganzen Verkaufsprozesses mit moglichst hoher Geschwindigkeit
und Koordination der Kaufinteressenten, so dass die Kauferangebote (non-binding
und binding) gleichzeitig vorlagen, damit ein zeitnaher und fundierter Entscheid
Uber die eingegangenen Offerten gefallt werden konnte.

Ruckblickend kann festgehalten werden, dass alle drei Herausforderungen gemeistert
werden konnten. Die Transaktion konnte bis zur Kommunikation des Signings geheim
gehalten werden. Es kam zu keinen «Informationsleaks».

Ein wesentlicher Grund daflir war die Tatsache, dass auf Verkauferseite neben dem
Verwaltungsrat nur die CEO und der CFO in die Transaktion eigeweiht waren. Vom
Start des eigentlichen Verkaufsprozesses bis zum Signing vergingen 9 Monate.
Zwischen dem Start der Kauferansprache bis zum Signing bendtigten wir 5 Monate.
Dieser eng getaktete Zeitplan verlangte eine straffe Fihrung der Verkaufer-seitigen
Projektorganisation und flhrte zeitweise zu einer hohen Arbeitsbelastung des
Kernteams auf Seiten des Verkaufers (VRP, CEO, CFO).

Gab es im Vorfeld der Transaktion auch alternative strategische Optionen,
die gepriift wurden?

Wir haben im Rahmen der Vorbereitung des Verkaufsprozesses sehr breit

die moglichen strategischen Handlungsoptionen flir die Gestaltung des
Verausserungsprozesses evaluiert. Dabei liessen wir uns von der Frage «<Who is

the best owner for Claraspital?» leiten. In diesem Zusammenhang haben wir rund

ein Dutzend moglicher Kauferszenarien identifiziert und bewertet. Diese Szenarien
wurden anschliessend mit den Zielsetzungen des Aktionars flir den Verkauf des
Spitals abgeglichen. Daraus resultierte der Entscheid, das Claraspital im Rahmen eines
kompetitiven Verkaufsprozesses ohne offentliche Auktion zu verdaussern.
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Was wiirden Sie anderen Verwaltungsraten in vergleichbarer Ausgangslage
mitgeben — insbesondere bei Transaktionen im Gesundheitssektor?

Wichtig ist eine massgeschneiderte Projektorganisation auf der Verkauferseite,

die so schlank wie mdglich gehalten wird und die entweder vom VR-Prasidenten

oder vom CEO geleitet wird. Der gesamte Transaktionsprozess ist straff zu flihren

und es ist sicherzustellen, dass die «richtigen» Berater ausgewahlt werden. Das
Beraterteam setzt sich idealerweise aus einem M&A-Berater, einem Rechts- und einem
Kommunikationsberater zusammen. Gegebenenfalls braucht es noch einen Berater flr
die Erstellung des «Financial Fact Book». Das Beraterteam darf wahrend des ganzen
Transaktionsprozesses nicht verandert werden. Zudem sind vor der Kauferansprache
aussagekraftige, umfassende und belastbare Grundlagendokumente zu erstellen.
Dies ist eine Voraussetzung, um die Phase der Erstellung der Kaufangebote zlgig
abwickeln zu konnen.

Da heute viele Schweizer Spitaler mit Profitabilitatsproblemen kampfen, sind
Transaktionen von Spitalern in doppelter Hinsicht anspruchsvoll. Einerseits ist das
Kauferuniversum fur nicht-profitable Spitaler sehr beschrankt. Andererseits durfte
es nur in Ausnahmefallen gelingen, einen attraktiven Verkaufspreis zu erzielen.
Glucklicherweise ist das Claraspital ein profitables Spital mit ausgezeichneter
Positionierung, so dass der Verkauf erfolgreich abgewickelt werden konnte.
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Uber Oaklins Switzerland

UBER OAKLINS SWITZERLAND

Seit 1995 unterstitzen unsere Berater Unternehmen und Unternehmer bei
M&A-Themen und Corporate-Finance-Projekten. Als Teil von Oaklins vereinen wir
Erfolgsfaktoren einer lokal verankerten M&A-Boutique, wie erfahrungsbasierte und
unternehmerische Beratung nahe beim Kunden, mit den Mdglichkeiten einer globalen
Organisation. Oaklins verfligt Uiber ausgewiesene Experten in 15 der wichtigsten
Branchen weltweit. Dies ermdglicht es uns, globale Branchenspezialisten beizuziehen
und einen echten Mehrwert fur unsere Kunden zu schaffen.

Global
60 Standorte in 40 Landern

Erfahrenes Expertenteam
Uber 7°000 erfolgreich abgeschlossene Transaktionen

Umfassende Branchenexpertise
850+ Industriespezialisten mit Expertise in allen
relevanten Industriegruppen

Unabhangig
Keine Interessenkonflikte (Revision, Banken, Anwalte,
Kapitalgeber usw.)

IPES

Mid-Market
Wir begleiten mittelgrosse und grossere Transaktionen
ab einem Wert von ca. CHF 20 Mio.

Nahe am Kunden
Enge, personliche Zusammenarbeit mit unseren Kunden
und eine Betreuung der Mandate auf Partnerebene

Oaklins



Uber Oaklins Switzerland

WIR UNTERSTUTZEN SIE IN ALLEN BEREICHEN EINER TRANSAKTION

Das professionelle Expertenteam von Oaklins Switzerland bietet eine integrierte
Beratung bei Transaktionen. Unsere Kunden profitieren von einem breiten
Leistungsangebot, das auf der Mehrfachausbildung unserer Experten und ihrer
professionellen Arbeitsweise aufbaut. In allem, was wir tun, orientieren wir uns an
den Anliegen und spezifischen Bediirfnissen unserer Kunden. Eine Liste unserer
Referenzen ist unter verfligbar.

UNSERE EXPERTISE IN IHRER BRANCHE

In unseren jahrlich erscheinenden industriespezifischen M&A Outlooks flihlen wir
diversen dynamischen Branchen in der Schweiz auf den Zahn, fragen nach den
aktuellen Entwicklungen und Perspektiven und gehen den Chancen und Risiken
auf den Grund (Beispiele lokaler Publikationen):

I&A in managed servi ES Contract Pharma M&A -~ CRO

lable models meet end-ma deal flow as a proxy fQf strateg
and



http://www.oaklins.com/ch/de/deals.html
https://www.oaklins.com/news/en-CH/257577-oaklins-energy-m-a-report-november-2025/
https://www.oaklins.com/news/en-CH/254616-it-services-m-a-report-autumn-2025/
https://www.oaklins.com/news/en-CH/253206-oaklins-contract-pharma-m-a-report-h1-2025/

Oaklins | SWITZERLAND

Oaklins Switzerland AG
info@ch.oaklins.com
www.oaklins.com

Oaklins — Zurich, Bern, Basel und 55+ weitere Standorte weltweit.

Ziirich Bern Basel
Lintheschergasse 15 Zeughausgasse 20 Sternengasse 6
8001 Zurich Postfach 4051 Basel

3001 Bern
T +4144 268 45 35 T +4131326 1818 T +416127188 44
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