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Operating revenues      497.7    100.0   512.7     100.0

   2002/03                 2001/02
 million CHF  %        million CHF   %

Material costs 141.0  28.8 148.5 29.0
Personnel costs 191.8 39.1 198.3 38.7

EBIT   60.0      12.3 58.3        11.5

Net profit 26.8       5.7 29.2         5.7

Depreciation 18.6   3.8 22.4 4.4

Financial income/expenses 18.5 3.8 19.3 3.8
Taxes 14.3 2.9  10.8 2.1

-8.0%

Other operating expenses  78.0   15.9           84.2           16.4

1. Semester 2002/03: 
Erfolgsrechnung per 31. Dezember 02

- 2.9%

EBITDA    79.2      16.2 81.7        15.9

+2.2%

- 3.1%

EBIT currency adjusted   64.2      12.3 58.3        11.5

Operating revenues      523.0    100.0   512.7     100.0
Currency adjusted

+ 2.3%

+10.0%
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Nachhaltiges Gewinnwachstum  

Umsatz

Akquisitionen      

EBIT Marge

Im letzten Geschäftsjahr haben vor allem die 
Verbesserung der EBIT-Marge und das 

akquisitorische Wachstum den Gewinn um 
47.5% gesteigert.



© KabaWirtschaftsforum Uster, 11. März 2003

Akquisitionen

Business Club Zürich

 Warum zeigen Statistiken, dass 60% der Akquisitionen 
in die Hosen gehen?

Akquisitionen müssen komplementär sein, sei es im 
Produkt, Markt oder Wertschöpfungsprozess
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Akquisitionen (gilt auch in USA)

 Warum zeigen Statistiken, dass 60% der Akquisitionen 
in die Hosen gehen?

 Bei den sogenannt guten Gelegenheiten wird die 
Strategie (sofern vorhanden) angepasst oder zur 
Rechtfertigung der Akquisition erarbeitet.

Akquisitionen nur falls Bestandteil der Strategie.
Systematische Erarbeitung von Alternativen: 
Zugreifen falls eine der Alternativen reif ist.
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Akquisitionen (gilt auch in USA)

Business Club Zürich

 Warum zeigen Statistiken, dass 60% der Akquisitionen 
in die Hosen gehen?

 Bei den sogenannt guten Gelegenheiten wird die 
Strategie , sofern vorhanden angepasst oder zur 
Rechtfertigung der Akquisition erarbeitet.

 Firmen, welche in den letzten 10 Jahren bereits einmal 
oder mehrmals die Hand gewechselt haben, sind in der 
Regel verdorben, besonders wenn die Besitzer reine 
Finanzgesellschaften waren.

Akquisitionen nur vom Pionierunternehmer. 
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Akquisitionen (gilt auch in USA)

Business Club Zürich

 Warum zeigen Statistiken, dass 60% der Akquisitionen 
in die Hosen gehen?

 Bei den sogenannt guten Gelegenheiten wird die 
Strategie , sofern vorhanden angepasst oder zur 
Rechtfertigung der Akquisition erarbeitet.

 Firmen, welche in den letzten 10 Jahren bereits ein- 
oder mehrmals die Hände gewechselt haben, sind in der 
Regel verdorben, besonders wenn die Besitzer reine 
Finanzgesellschaften waren.

 Akquisitionen werden immer zu teuer bezahlt, vor allem 
bei Auktionen 

Systematische Erarbeitung von Alternativen: 
Falls die gerade reife Alternative zu teuer ist,

verzichten und auf die nächste warten.
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Kauf vom Gründer und Pionierunternehmer
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Von Kaba's 4L zu einer Basis 3L Politik:

• L okales Management

• L okale Positionierung 
und Differenzierung

• L okale Markt- 
organisation 

• (Lokale Finanzierung)
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Kaba – Unican ist ein „Merger of Equals“
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Messbarer Integrationserfolg
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+-
KABA

TOTALACCESS

Führen: die unternehmerische Gratwanderung
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Externe Erfolgsfaktoren sind kundenorientiert,
interne Erfolgsfaktoren zielen auf Kosten, Produktivität und Effizienz.

1
2
3

Kundenerwartung
(in den homogenen
Kundensegmenten)

Kunde Kunde
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Prozess (Wertschöpfungskette)

Acquisition,
Sales

Engineering-
Phase

Delivery-,
Installation 

Phase
After sales
 Phase

Purchase- 
Manufactu-
ring Phase

Externe Erfolgsfaktoren:

Interne Erfolgsfaktoren:

Ausschlaggebend: Akzeptanz der Erfolgsfaktoren 
in der Wertschöpfungskette der Prozesse 
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E   =  Erfolg
W  =  Wissen
V   =  Verhalten

Charakter, Neigungen

-  Interesse für Menschen
-  Wollen
- Positive Grund-

haltung

Fähigkeiten

-  Fachliches Wissen 
   und  Können
-  Führungskennt-

nisse

Verhalten

-  Loyalität, Optimis-
mus verbreiten

-  Richtig führen
-  Ziel: richtige 

Mitarbeiter am
richtigen Ort

Führung: Chefverhalten und -eigenschaften

W          2
E  =           * V
            2    
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Führung: Leistungsentfaltung

Für die Leistungsentfaltung der Mitarbeiter 
müssen drei Bedingungen erfüllt sein:

 Leistungsbereitschaft

Leistungsfähigkeit

Chefsache

Sache des Mitarbeiters

Leistungsmöglichkeit
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Der Kommunikationsbremsklotz 
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Der Kommunikationsbremsklotz

-20%

-20%

-20%

-20%

-20%

-59%

-49%

-36%
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Einwirkung

Fahrlässig-
keit

Schutzziel
Subjekte Objekte Prozesse

Geschäftskenntnisse: Kaba Sicherheitsmatrix
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Geschäftskenntnisse: Sekundärrisiko
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Security

DDC

Alarm
Monitoring

Acces
ControlMonitoring

OrganisationAutomation

Electronic
Access-
control

Doors
Locking-

   systems
Total

Access

Konzentration auf Total Access
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Mechanical
 and mecha-   
tronic 
Cylinders and 
Locking 
Systems

Electronic      
Access    

Systems
and Data

Collection

Security and Automatic
Doors

Systems  
Integra-

tion

Kaba = «Total Access»

Identifi-
cation and 

Key systems

Mech.
Locks

and Door
 Hardware

Electro-
mechanical

Locks

Com-ID - eine wirkungsvolle 
Kombination aus "alter" 
und "neuer" Wirtschaft
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Subjekte

Objekte

Prozesse

Höhere
Gewalt

Böswillige
Einwirkung

Fahrlässig-
keit

A n g r i f f s a r t

I d e n t i f i k a t i o n 
V e r i f i k a t i o n
Detektion, Einbruch-

Sabotageschutz
Ü b e r m i t t l u n g, S p e i c h e r n
B e r e c h t i g u n g s e n t s c h e i d

Steuern der physischen Barriere
Überwachung des Zutrittsprozesses

Flucht- und 
Rettungswegmanagement,

 Betriebssicherheit

Geschäftskenntnisse: Schutzprofil Total Access
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 Lösungsraum Total Access

Anzahl Türen
1        2       3       4       5       6       7       8       9      10 . . . . . n

Anzahl Personen

1
10

102

103

104

Sicherheit

tief

hoch

Hotelzimmer

Haupteingang
Tresortüre
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Eckpfeiler der Kaba Strategie

 «Total Access» 
 Technologieführerschaft
 Indirekt- (70%) und Direktverkauf (30%) 
 Investitionssicherheit für unsere Kunden
 Nachrüst- und Ersatzgeschäft
 Integrale mechanische Schliess- und 

elektronische Zutrittskontrollsysteme
 Volles Ausschöpfen der Synergien
 Enthusiasmus

Alle Pfeiler sind gleich wichtig.
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 Enthusiasmus: der Schüssel zum Erfolg

Endverbraucher

Partner

Aktionär

• Erfolgsstory
• Enthusiasmus entsteht, wenn 

die wichtigsten Bedürfnisse 
einer bestimmten Gruppe 
gedeckt sind.

• Glückliche Mitarbeiter machen 
Kunden glücklich, die wiederum 
die Aktionäre glücklich machen.
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Stufe 3:
Qualität und Kontinuität in
den Geschäftsbeziehungen

 Investitionssicherheit für die Kunden

Stufe 2:
Nachrüstkompatibilität
über Systemgenerationen

Stufe 1:
Kompatibilität 
Komponenten 
und Systeme Zeit

Investitionen
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 Identifikation: der wichtigste Teil von Total Access

PIN
Biometrics

Proximity 
smart card 
or key
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 Legic Identifikationsnorm

Über 120 Lizenznehmer verwenden Legic 
in zahllosen Applikationen.

Reine "neue" Wirtschaft auf der Basis von 
traditioneller Schliesstechnik
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SBS ID (Identifikation) 

SM05 SM100 SM400
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Kaba Modularsystem

"Alte"
Wirtschaft
vom Feinsten
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 Kaba elolegic, der Integrator
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 Der Markt verlangt Integration: Schliess- und 
elektronische Zutrittsysteme aus einer Hand

?
Master-Key System Electronic 

Access Control
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 Common Media Identification (Com-ID®) reduziert 
die Gesamtkosten über die Nutzungsdauer

Mechanical
Cylinder & 

locks

e-Cylinder 
and Compact 
locks offline

Remote
Controller

TCP/IP

Central
Data

Management

e-Cylinder
online

Remote
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e-Lock
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L

Reader/
Actor

Hands-
free

Time +
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 Indirekt- (70%) und Direktverkauf (30%) 

Online  EAC marketOnline  EAC market

Approach to the market

large installations

Online  EAC market

small installations

Kaba exos 8300 
TC/IP SW Version for SI

Kaba exos sky
Browser Version for AC

top down
direct sales

bottom up
indirect sales
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 Ausschöpfen der Synergien: Kaba and Gege

Gege elolegic
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 Ausschöpfen der Synergien: Kaba and Gege
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Eine Vielzahl von Identifikations-
terminals und -medien

Technologieführerschaft sichtbar gemacht
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 Technologieführerschaft

Kaba elolegic mobile
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 Verifikation mit Biometrie Modul FP
zu Bedas / Bedanet 9XXX Terminalserie

 Bedas / Bedanet FP Modul
- Ein weiterer Baustein im Lesekopfsortiment
- Passend zu jedem Bedas / Bedanet Terminal
- Verifikation = hohe Akzeptanz, schnell
- Kein Latenzbild
- Minutienbasierend

 Legic Biometrie Pool
- DIN V66400
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 Technologieführerschaft

Hochsicherheitsschlösser
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 Ausschöpfen von Synergien: Legic and Kaba Mas

Legic
Powerlever
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Anwendung der Niedrigststrom-Verbrauchstechnik in 
normalen Kombinationsschlössern

 Technologieführerschaft
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 Access Systems Americas – Neue 
Produkte für die Hotellerie
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Ultracode

 Nachrüst- und Ersatzgeschäft
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MTRC Hongkong – Projekt 
Bahnsteigabschlusstüren

 Nachrüst- und Ersatzgeschäft



© Kaba
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