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Ihre Exportgeschäfte –  
mit der Sicherheit von uns
Wir versichern Ihre Exportgeschäfte gegen politische und wirtschaftliche Risiken. So geben wir Ihnen die Sicherheit, dass Ihre Lieferungen  
bezahlt werden. Unsere Produkte erleichtern es Ihnen zudem, Exportgeschäfte zu finanzieren und unterstützen Sie dabei, die Liquidität Ihres 
Unternehmens zu wahren.

Für unsere Angebote fordern wir keine Mindestgrösse, weder in Bezug auf das Unternehmen, noch auf das Auftragsvolumen. Deshalb profitieren 
auch KMU von unseren Versicherungen, unserer Beratung und unserer Erfahrung.

Kontaktieren Sie uns – wir beraten Sie gerne.

 +41 44 384 47 33
 info@serv-ch.com
 www.serv-ch.com
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Der Schweizer Franken zählt seit jeher zu den starken Währungen, und Wettbewerbs- 
druck gehört für exportierende Schweizer Unternehmen in diesem Sinn zu den «facts of life». 
Die gegenwärtige Herausforderung ist jedoch besonders gross.

Von Sabine Danuser

D

Sich neu erfinden statt 
über hohe Preise jammern

An sich glauben
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Thomas Christen, Geschäftsleiter  

der Reed Electronics AG,  

begegnet Preisforderungen seiner  

Kunden selbstsicher.
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5 Tipps für den erfolgreichen Export 

Die fünf wichtigsten Empfehlungen  

im Umgang mit dem starken Franken

1. Qualität hat ihren Preis

Mit einer stärkeren Ausrichtung auf Qualität und Swiss 

Premium kann in einzelnen Branchen das Preisniveau 

gehalten oder gar erhöht werden. Das Preis-Leistungs-

Verhältnis muss aber stimmen, ein substanzieller 

Mehrwert gegenüber Konkurrenzprodukten vorliegen 

und nachvollziehbar sein.

2. Auf Sparkurs trimmen

Viele KMU müssen ihre Kostenstrukturen überprüfen, 

bestehende Exportprozesse auf eine bessere Wert-

schöpfung hin analysieren, beim Einkauf neue Wege 

gehen und kostensparendere Produktionsmöglichkeiten 

wie auch die logistischen Strukturen überdenken.

3. Richtige Produkte für richtige Märke

Das Produktportfolio im Ausland soll überprüft werden, 

eine noch stärkere Fokussierung auf ausgewählte 

Märkte drängt sich auf. Lohnt sich eine Verlagerung des 

Exportschwerpunktes in neue Märkte, etwa in wachs-

tumsstarke Schwellenländer? Auch Märkte mit tiefen 

Gewinnmargen müssen kritisch hinterfragt werden.

4. Lieferung in der bevorzugten Währung

Es lohnt sich, preisliche Anpassungen bei den Zuliefer-

produkten und alternative Abrechnungsmodi in Euro 

oder US-Dollar mit den Lieferanten zu diskutieren.

5. Absicherung mit System

Währungsrisiken lassen sich auch über spezielle 

Finanzinstrumente (Termingeschäfte und Exportrisiko-

versicherung) zusätzlich absichern. Klug eingesetzt 

helfen sie, Kosten zu sparen, Verluste zu beschränken 

oder gar zu vermeiden und die Liquidität zu sichern.

Die Osec informiert, berät und unterstützt Schweizer 

KMU in all diesen Bereichen!

Auf www.osec.ch/starkerfranken finden Sie 

unser Dossier zur Frankenstärke, das laufend 

aktualisiert wird.

Quick-Check

Schweizer Aussenhandel

Deutschland
(3310)

Frankreich
(2560)

Gross- 
britannien

(2246)

USA
(14 582)

China
(5879)

Japan
(5498)

Brasilien
(2088)

Exporte Januar bis August 2010        Exporte Januar bis August 2011

Die August-Zahlen der Aussenhandelsstatistik 

zeigen, dass unter den ausgewählten Ländern  

das Schweizer Exportvolumen einzig in den USA,  

in Deutschland und China gewachsen ist.
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Den Gürtel enger schnallen

Möchte den Export rein schweizerischer Produkte subventioniert sehen: Cuboro-Geschäftsleiter Matthias Etter.



Der starke Schweizer Franken macht der 

Exportwirtschaft weiterhin stark zu schaf-

fen. Wie beurteilen Sie als Staatssekretärin 

und SECO-Chefi n die Lage für exportie-

rende KMU?

Trotz starkem Schweizer Franken hat sich die 

Schweizer Exportwirtschaft volumenmässig 

gesehen im ersten Halbjahr noch erstaunlich 

gut gehalten und Durchhaltewillen gezeigt. 

Um die massive Frankenaufwertung zu 

kompensieren, mussten dazu aber von vielen 

Unternehmen erhebliche Preiskonzessionen 

gemacht werden. Die Margen sind vielerorts 

entsprechend stark unter Druck geraten. Seit 

einigen Wochen stellen wir zudem fest, dass 

sich die KMU bezüglich der Zukunftsperspek-

tiven deutlich pessimistischer äussern. Alles in 

allem macht sich der starke Franken bei vielen 

Exportunternehmen in einem Umsatzrückgang 

und in niedrigeren Gewinnmargen bemerkbar.

Wie können exportierende Unternehmen 

die negativen Auswirkungen des starken 

Schweizer Frankens etwas lindern?

Innovative Produkte werden auch weiter gute 

Chancen auf ausländischen Märkten haben, 

auch im Euro-Raum. Die Möglichkeiten, mit 

eigenen Massnahmen auf den starken Fran-

ken zu reagieren, sind jedoch für viele Firmen 

begrenzt. Der Spielraum zur Senkung der 

Produktionskosten ist oft beschränkt – und 

verlangt den Mitarbeitenden unter Umstän-

den viel ab. Und neue Märkte ausserhalb des 

Euro- und Dollarraumes zu erschliessen, ist 

eine Aufgabe, die in der Regel Zeit benötigt. 

Mittelfristig kann so aber die Abhängigkeit vom 

Euro reduziert werden. Grundsätzlich sind die 

Unternehmer weiterhin gefordert, bestehende 

Möglichkeiten zur Abfederung der Auswir-

kungen des starken Frankens zu nutzen. Zu 

nennen sind hier vor allem Massnahmen der 

Währungsabsicherung, wofür im Markt viele 

Instrumente zur Verfügung stehen. Diese müs-

sen von den KMU auch genutzt werden.

Was bedeuten gute Rahmenbedingungen 

längerfristig für den Wirtschaftsstandort 

Schweiz?

Gute Rahmenbedingungen sind für den Wirt-

schaftsstandort Schweiz von herausragender 

Bedeutung. Ein stabiles politisches System, 

wirtschaftsfreundliche Gesetze, qualifi zierte 

Arbeitnehmer, eine vorsichtige Geld- und Fi-

nanzpolitik und damit verbunden eine mässige 

Steuerbelastung sind wichtige Erfolgsfaktoren 

der Schweiz im internationalen Standortwett-

bewerb. Auf längere Sicht beeinfl ussen sie den 

Erfolg der Schweizer Wirtschaft viel stärker als 

punktuelle fi skalische Massnahmen.

Von Freihandelsabkom-

men sagt man, sie seien 

für unsere Wirtschaft 

wichtig. Welche Rolle 

spielen sie tatsächlich?

Die Konjunkturforschungsstelle der ETH Zürich 

kam Anfang 2011 in einer vom SECO in 

Auftrag gegebenen Studie zum Schluss, dass 

sich der Abschluss jeder Art von internationa-

len Wirtschaftsabkommen positiv auf die Han-

delsfl üsse sowie die Direktinvestitionsbestände 

auswirke. Zudem ist die Schweiz als Han-

delsnation auf geordnete und vorhersehbare 

Verhältnisse mit den wichtigen Handelspart-

nern angewiesen. Vor allem aber eröffnen sich 

mit dem Abschluss von Abkommen «windows 

of opportunity» für Schweizer KMU, 

sich mit zeitlichem Vorsprung auf 

Konkurrenten gut zu positionie-

ren, wenn diese noch nicht über 

ein entsprechendes Abkommen 

verfügen.

Wie sieht der gegenwärtige Stand 

bei den Freihandelsabkommen 

aus? Welche folgen wann?

Für den Bundesrat ist die 

Aushandlung von Abkom-

men mit den BRIICS-Staa-

ten (Brasilien, Russland, 

Indien, Indonesien, China, 

Südafrika) prioritär. Heute 

stehen wir mit Russ-

land (sowie Belarus 

und Kasachstan), 

Indien, Indonesien 

und China in konkreten 

Verhandlungen. Mit der 

Südafrikanischen Zollunion 

(SACU) haben wir bereits ein 

Freihandelsabkommen abschliessen können.

Auch mit Brasilien und den anderen Merco-

sur-Partnern möchten wir Verhandlungen 

aufnehmen. Wichtig ist ausserdem, dass die 

bestehenden Freihandelsabkommen laufend 

aktualisiert und weiterentwickelt werden. Dies 

ermöglicht, den Nutzen für die Schweizer 

Wirtschaft aufrechtzuerhalten, zu verbessern 

oder Diskriminierungspotenzial auszuräumen. 

Mit welchen geografi schen, strukturel-

len und institutionellen Veränderungen 

werden sich exportorientierte KMU künftig 

auseinandersetzen müssen?

Die Globalisierung und damit die Internationa-

lisierung der Wertschöpfungs- und Lieferket-

ten nehmen weiterhin zu. Dies korrespondiert 

mit einer zunehmenden Verlagerung der 

Wachstumsdynamik in die Schwellenländer. 

Für Schweizer KMU wird es deshalb zuneh-

mend wichtiger, in diesen neuen Märkten 

präsent zu sein. Damit sind Chancen 

verbunden, weil die Abhängigkeit 

von einzelnen Märkten verringert 

wird; die Herausforderungen und 

Kosten sind aber nicht zu unter-

schätzen. Wir stellen auch fest, 

dass die Finanz- und Wirtschafts-

krise von 2008/2009 eine Verstär-

kung latenter handels- und 

fi nanzpolitischer protek-

tionistischer Tendenzen 

bewirkt hat, die sich 

negativ auf offene 

Wirtschaften wie 

die Schweiz 

auswirken.

«In den Schwellenländern präsent sein»

| Focus Frankenstärke8

Marie-

Gabrielle 

Ineichen-

Fleisch, Direk-

torin des SECO.

«Es ist wichtig, dass die bestehenden 
Freihandelsabkommen laufend aktualisiert 
und weiterentwickelt werden.»

Marie-Gabrielle Ineichen-Fleisch, Staatssekretärin und Direktorin des Staatssekretariats für Wirtschaft (SECO)



Anpassungs- und  

entwicklungsfähig sein

Peter Jakob, Chef der Jakob AG, hat mit dem starken Franken leben gelernt.

9
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Kurzfristig keine grossen Sprünge

Rolf Schmid, Geschäftsführer der Art of Technology AG, schätzt die Planungssicherheit des Euro-Mindestkurses.



Take off! – Abheben  
mit Schweizer Innovation
Wer am 29. März 2012 in der Messe Zürich beim Aussenwirt-
schaftsforum teilnimmt, betritt das «Epizentrum» des Schweizer 
Exports unter dem Motto: «Take off! Mit Schweizer Innovationen 
zum Exporterfolg».

 Link

 Programm   

• http://osec.ch/awf

 M

Martin Ghéczy

Eindrücke vom Aussenwirtschaftsforum 2011 der Osec in der Messe Zürich.

Exportindikator

Getrübte  
Exportstimmung

83 Prozent der Schweizer KMU 

denken, dass die Frankenstärke 

negative Auswirkungen auf  

ihren Gewinn hat – das zeigt der 

KMU-Exportindikator der Credit 

Suisse und der Osec. Die sich 

abschwächende Auslandskonjunktur 

sorgt zusätzlich für ein sich abküh-

lendes Exportklima.

 D

Janine Radlingmayr
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« Wachstum geht von 
neuen Bedürfnissen aus»
Urs Riedener, CEO von Emmi, äussert sich nicht nur zu Erfolgen des Nahrungsmittelkonzerns,  
sondern erläutert auch das Lernpotenzial von Flops. Er plädiert für einen schrittweisen Ausbau  
des Exports in Nischen- statt in Massenmärkte und eine verkraftbare Expansionsgeschwindigkeit.

Interview: Jan Mühlethaler

Herr Riedener, Sie haben verschiedentlich verlauten lassen, 

dass es Ihnen wohler sei, keine Aktien von Emmi zu besitzen. 

Haben Sie kein Vertrauen in das von Ihnen geleitete Unter- 

nehmen?

Ist das auch eine Lebenshaltung?

Vor Ihrer Zeit bei Emmi waren Sie bei der Migros als Marke-

tingleiter und Mitglied der Generaldirektion tätig. Hat Sie diese 

Berufsphase auch ethisch geprägt? 

Persönlich

Nach seinem Studienabschluss als  

lic. oec. an der Hochschule St. Gallen 

1992 mit Fachrichtung Marketing war  

Urs Riedener als Assistant Brand 

Manager bei Jacobs Suchard in Neuen- 

burg und zuletzt als Group Brand 

Manager bei Kraft Jacobs Suchard in 

Zürich tätig. Von 1995 bis 2000 war er bei 

Lindt & Sprüngli national und international 

in verschiedenen Führungsfunktionen, 

zuletzt als National Sales Manager und 

Mitglied der Geschäftsleitung Schweiz. 

Bis zu seinem Wechsel zu Emmi im März 

2008 bekleidete Urs Riedener die Position 

als Leiter Marketing und Mitglied der 

Generaldirektion des Migros-Genossen-

schafts-Bunds in Zürich. 2007 absolvierte 

Urs Riedener das Executive Program  

der Stanford Graduate School of Business 

in Kalifornien (USA).
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Welche Rolle spielen Swiss made und Swissness bei den  

Internationalisierungsbestrebungen von Emmi?

Etwa wie im Fall von Caffè Latte? 

Die Frankenstärke, die Sie teilweise durch Preiserhöhungen im 

Ausland kompensieren, merken Sie aber dennoch. Wie gross 

schätzen Sie die Bereitschaft Ihrer Kunden ein, auch bei Preis-

erhöhungen nach Emmi-Produkten im Regal zu greifen? 

Die Konsumenten sind also bereit, mehr zu bezahlen,  

wenn das Produkt einem Trend entspricht. Doch hierfür braucht 

es doch immer und immer wieder Produkterneuerungen?

Und wo genau liegt bei Caffè Latte der Innovationsvorteil?

« Man muss ent- 
scheiden, was  
wichtiger ist – 
Umsatz oder  
Ertrag.»
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Ist das den Konsumenten klar?

Das sind alles Erfolgsgeschichten. Erinnern Sie sich  

auch an Flops?

Und was die Internationalisierung angeht –  haben Sie da immer 

alles richtig gemacht?

Und wie wichtig sind die fernen Märkte für Emmi?

Bei der Internationalisierung gehen Sie Schritt für Schritt.  

Welche Bedeutung hat in diesem Kontext der Heimmarkt?

« Ich bin ein Verfechter  
von Flops.»

 Link

 Das komplette Interview mit Urs Riedener unter 

  •  www.osec.ch/food



Osec Export Award 2012.
osec.ch/exportaward
Der Export Award wird jährlich an zwei Schweizer Unternehmen verliehen, die ihr Expansionsvorhaben für einen 

klar definierten Zielmarkt systematisch, zielgerichtet und konsequent umsetzen. Der Anerkennungspreis zeigt,  

dass es auch in wirtschaftlich schwierigen Zeiten möglich ist, in der Schweiz erbrachte Leistungen zu exportieren.  

Zudem soll er weitere Firmen ermutigen, den Sprung ins Ausland zu wagen. Der Preis wird am Aussenwirtschafts-
forum vom 29. März 2012 in der Messe Zürich an die Gewinner übergeben. 

Take off!
10. Aussenwirtschaftsforum

29.03.2012 Zürich www.osec.ch/awf



Lukas Lüscher,  

Leiter Marketing und  

Verkauf, mit einem  

Vertikalofen der  

neusten Generation. 

| Success Story Lükon16

Technische Marktführerschaft  
und Swissness
Seit 70 Jahren ist Lükon in der Wärmetechnik tätig. Mit dem neusten Produkt- 
sortiment und insbesondere den Vertikalöfen wagt das Unternehmen aus dem Berner Seeland  
jetzt den Schritt nach Osteuropa – trotz hohem Frankenkurs.
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«  Lükon ist beim Schritt nach  
Osteuropa äusserst professionell  
vorgegangen und hat den  
Zeitaufwand für eine wirklich  
gute Vorbereitung nicht gescheut.» 

   Katalin Dreher, Consultant Europe, Osec

E

Herausforderung Export

Lükon Thermal Solutions

Die Firma Lükon feiert 2011 ihr 70-jähriges Bestehen. 1941 wurde das Unternehmen von Paul  

Lüscher in Täuffelen im Berner Seeland gegründet. Er entwickelte ein neues Herstellungs- 

verfahren für elektrische Rohrheizkörper – und produzierte in seinem Kleinbetrieb Tauchsieder, 

Kochplatten und Einbauheizungen. Heute wird die Lükon Thermal Solutions AG in der zweiten 

Generation von Markus Lüscher geführt und beschäftigt 60 Mitarbeitende. Noch immer stellt  

Lükon Rohrheizkörper für den Einsatz in verschiedenen Apparaten sowie Elektrowärmegeräte 

her. Darüber hinaus konnte sich das Unternehmen international als Anbieter von Wärmeprozess-

anlagen etablieren. Insbesondere die selbst entwickelten Vertikalöfen sind ein Nischenprodukt – 

und stehen inzwischen an Produktionsstätten von namhaften Kunden rund um die Welt. 

Frankenstärke erschwert Neugeschäfte

Daniela Hefti



 E

Schweizer Kaffeekultur 
für die ganze Welt 
Das Schweizer Traditionsunternehmen JURA exportiert Kaffee-Vollautomaten  
in über 50 Länder. Bei der Erschliessung neuer Märkte sichert sich das Unternehmen  
mit Akkreditiven gegen Zahlungsausfälle lokaler Abnehmer ab.

Export in alle Kontinente

Schrittweise bis zur Kreditlimite

| Know-how Internationalisierung18

Sicherheit durch Akkreditiv und Dokumentarinkasso

Akkreditiv (auf Käuferseite) oder Dokumentarinkasso (auf Verkäuferseite) sind 

international anerkannte Sicherungsverfahren bei Auslandsverkäufen. Damit 

können sich Schweizer Exporteure bei Verkäufen in fast alle Länder der Welt 

wirksam vor Zahlungsausfällen schützen. Das Akkreditiv ist das Versprechen 

einer Bank, dem Verkäufer einen bestimmten Betrag zu zahlen, sobald der 

Verkäufer die vorgeschriebenen Dokumente wie etwa eine Ausfuhrbestätigung 

vorweist. Als Dokumentarinkasso bezeichnet man den Auftrag des Verkäufers 

an seine Bank, diese Dokumente dem Käufer vorzulegen. Als global agieren-

der Finanzdienstleister mit einer langen Tradition verfügt die Credit Suisse über 

ein umfassendes Know-how im Bereich der Handelsfinanzierung. Informieren 

Sie sich unter:

• www.credit-suisse.com/tradefinance
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Welchen speziellen Herausforderungen 

begegnen exportierende Unternehmen 

wie JURA?

Die Internationalisierung ist ein wichtiger 

Wachstumsschritt eines Unternehmens. 

Es braucht insbesondere Erfahrung und 

Kenntnis der lokalen Märkte. Weiter sind 

Herausforderungen wie Gegenpartei- und 

Währungsrisiken zu beachten. Und letztlich 

sind mit einer Expansion ins Ausland auch 

hohe Kosten verbunden.

Worum geht es genau bei  

der Exportfinanzierung?

Die Bank schliesst mit dem Käufer oder 

dessen Bank einen an die Lieferung ge-

bundenen Kreditvertrag ab. Damit werden 

Zahlungseingänge beschleunigt, wodurch 

sich die Liquidität unserer Kunden erhöht. 

Weiter wird der Exporteur vom Gegenpar-

teirisiko entlastet und ist nicht mehr für das 

Inkasso-/Mahnwesen verantwortlich.

Warum ist die Credit Suisse der ideale  

Partner für Exporteure wie JURA? 

Die entscheidenden Stärken der Credit 

Suisse sind die langjährige Erfahrung im 

internationalen Geschäft sowie die umfas-

sende Produktepalette in den Bereichen 

Währungs- und Zinsabsicherung, Handels-

finanzierungen oder auch im Garantie- und 

Dokumentargeschäft. Darüber hinaus 

können wir unseren Kunden durch unsere 

globale Präsenz, mit Verbindungen zu 2500 

Korrespondenzbanken und Kooperationen 

mit Partnern wie der Osec ein weltumspan-

nendes Netzwerk zur Verfügung stellen.

Hans Baumgartner,  

Leiter KMU- 

Geschäft Schweiz,  

Credit Suisse AG

« Die Liquidität  
unserer Kunden  
erhöhen»

Nachgefragt

Emanuel Probst, CEO 

JURA Elektroapparate AG.



Nachhaltigkeit und Cleantech sind in Japan  
wichtige Themen – nicht erst seit der Katastrophe von  
Fukushima. Die sich abzeichnende Energiewende 
bringt zusätzliche Chancen für Schweizer Innovationen 
auf dem bedeutenden Zukunftsmarkt.

W

| Opportunities Japan20

Business-Etikette kompakt

•  Nicht alle Japaner sprechen fliessend Englisch. Von 

daher empfiehlt es sich, im Einzelfall einen Übersetzer 

zu engagieren. Der Swiss Business Hub Japan kann 

dabei behilflich sein.

•  Ein wichtiges Stück Papier in der japanischen Ge-

schäftswelt: die Visitenkarte. Sie wird förmlich überge-

ben, am besten mit zwei Händen und einer angedeu-

teten Verbeugung. Bekommt man eine Visitenkarte 

überreicht, heisst es, diese ausführlich zu studieren. 

•  Die individuelle Kompetenz und die persönlichen 

Stärken sollte man in Gesprächen mit Japanern 

zurückstellen: Soziales Verhalten und die Fähigkeit zur 

Gruppenarbeit sind in Japan oft wichtiger.

•  Pünktlichkeit ist in Japan ein Muss. Wer sich verspä-

tet, sollte sich rechtzeitig entschuldigen und einen 

Grund für die Unpünktlichkeit vorbringen.

Japan

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Hauptstadt:  Tokio

Währung:  Yen

Bevölkerungszahl: 128,1 Millionen (2010)

BIP pro Kopf (2010): 34 000 USD

Wichtigste Exporte aus der Schweiz:   

Medizintechnik, Pharma, Maschinenindustrie,  

Cleantech

Quick-Check Neues  
Chancenfenster  
in Japan

Protestierende Japaner gehen für die 

Energiewende auf die Strasse.
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Wertewandel gut für Schweizer Innovationen

Bedarf am grünen Konsummarkt

Japan wird zunehmend energiebewusster: Schweizer Innovationen im Bereich Cleantech und nachhaltige Produkte 

sind darum ganz speziell gefragt. Auch in Yokohama Stadt – hier im Bild.
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Energieeffi zienz als Geschäft

Gefragte Schweizer Tugenden

Janine Radlingmayr

Japan: Wichtiger Aussenhandelspartner
Japan ist als drittgrösste Wirtschaftsmacht und mit einer Bevölkerung von 

128 Millionen Menschen ein bedeutender Handelspartner der Schweiz. Hinter 

China ist Japan der zweitwichtigste asiatische Markt für die Schweiz. 2009 

schloss Japan ein Freihandelsabkommen mit der Schweiz ab – als erstes 

europäisches Land. Gemäss dem Staatssekretariat für Wirtschaft (SECO) ist 

es das bedeutendste Freihandelsabkommen nach demjenigen mit der Euro-

päischen Union. Durch das Abkommen mit Japan verbessern sich der Markt-

zugang und die Rahmenbedingungen für die Schweizer Exporteure, Investoren 

und Dienstleistungserbringer. Von zentraler Bedeutung sind insbesondere die 

Exporte nach Japan. Das Volumen betrug 2010 6,4 Mrd. Franken, während 

die Importe 3,2 Mrd. ausmachten. Die Schweiz führte bisher vor allem Phar-

maprodukte, Uhren und Maschinen aus. Doch mit der Energiewende tun sich 

nun auch neue Geschäftsbereiche auf.

Taschen von Freitag sind in Japan 

begehrt – sie verkörpern Öko-Lifestyle.
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Herr Zbinden, wie hat Japan das Erdbeben, 

den Tsunami und das Reaktorunglück 

bisher verarbeitet?

Zunächst gilt es – so hart das klingen mag –, 

die Verhältnisse richtig einzuordnen. Direkt be-

troffen von den Zuständen sind mehrere hun-

derttausend Menschen. Japan zählt aber ins-

gesamt rund 128 Mio. Bewohner. So herrscht 

schon seit längerem wieder Courant normal, 

gerade auch in den grösseren Städten. Emo-

tional hat die Dreifachkatastrophe aber sicher 

tiefe Spuren hinterlassen. 

Ist die hohe Staatsverschuldung 

eine grosse Hypothek?

Tatsächlich sind die Schulden recht hoch – die 

höchsten im OECD-Raum. Doch im Gegen-

satz zu anderen hoch verschuldeten Ländern 

werden die Schuldpapiere zu 95 Prozent vom 

japanischen Publikum gehalten. Dass hier kein 

Grund zur Sorge besteht, zeigt auch die Nicht-

reaktion der nationalen und internationalen 

Börsen auf die Herabstufung von Moody’s-Ein-

schätzung auf AA3. Da die Zinsen sozusagen 

auf null sind, ist die Finanzierung auch nicht so 

teuer. Klar ist aber, dass die Schuldenwirtschaft 

langfristig keine Option darstellt.

In welchen Bereichen stellen Sie einen 

Wandel fest?

Erstens tut Japan einen gros-

sen Schritt in Richtung 

erneuerbare Energien und 

haushälterischen Umgang 

mit Energieträgern. Ge-

rade die privaten Haus-

halte waren hier keine 

Vorbilder, doch es tut 

sich etwas. So wurde 

im letzten Sommer 

bei den Klimaanla-

gen viel Energie 

gespart. Von den 

54 Atomkraft-

werken im 

Land waren zeitweise nur 17 am Netz gewe-

sen. Die Appelle der Regierung zum Stromspa-

ren haben genützt. Energieintensive Produkti-

onsunternehmen haben ihr Wochenende auf 

Donnerstag und Freitag verschoben und am 

Samstag/Sonntag gearbeitet. Zweitens steigt 

die Zahl der internationalen Übernahmen – viele 

japanische Unternehmen sitzen auf grossen 

Liquiditätsreserven, die mangels guter Investi-

tionschancen zurückbehalten wurden. Die 

Katastrophe hat vielen Unter-

nehmen vor Augen geführt, 

dass eine geographische De-

zentralisierung wesentlicher Un-

ternehmensteile zur Risikomini-

mierung führt. Zudem ermöglicht die Wechsel-

kurssituation mit dem starken Yen im Ausland 

gute und preisgünstige Investments. Mit den 

Übernahmen von Nycomed durch Takeda 

und Landis & Gyr durch Toshiba wurden auch 

Investitionen in der Schweiz getätigt.

Wie können Schweizer Exporteure 

den Markt bearbeiten? 

Für sie stellt Japan ein wichtiges Potenzial dar. 

Exporteure sollten dabei nicht nur den End-

kunden anvisieren, sondern auch versuchen, 

wesentliche Teile bestehender Wertschöp-

fungsketten bereitzustellen, also den B2B-

Markt bearbeiten. Der Wettbewerb ist sehr 

anspruchsvoll. Es sind gute Margen zu erzielen, 

aber die Qualität der Produkte und Dienstleis-

tungen muss auf höchstem Niveau sein. Dies 

umfasst auch Verpackung, Design und das 

Finish. Wer es aber in Japan schafft, kann fast 

in jedem Land erfolgreich Geschäfte machen. 

So ist Japan auch ein gutes Einstiegsland für 

den ganzen asiatischen Raum – beispiels-

weise für China, das mittlerweile der 

wichtigste Handelspartner 

Japans ist. In Japan ist 

die Rechtssicherheit ähnlich hoch wie in der 

Schweiz und daher das Risiko gering.

Wo liegen die grössten Chancen?

In der Medtech-, Pharma- und Maschinenin-

dustrie. Der Medtech-Markt Japans ist nach 

den USA der zweitgrösste der Welt und bietet 

ein hohes Preisniveau mit guten Margen. Bei 

Cleantech sind es vor allem erneuerbare Ener-

gien und Investitionen in die Nachhaltigkeit. Die 

Maschinenindustrie ist einerseits ein grosser 

weltweiter Konkurrent der Schweiz, anderer-

seits Abnehmer spezialisierter Halbfabrikate.

Wie charakterisieren Sie die Wirtschafts-

beziehungen der Schweiz mit Japan?

Beide Länder pfl egen einen regen Handelsaus-

tausch und sind durch Direktinvestitionen auf 

hohem Niveau verbunden. Die Schweiz ist im 

«1-Prozent-Club»: Sie gehört zu den 15 Län-

dern, in die mehr als 1 Prozent der japanischen 

Ausfuhren hingehen. 3,3 Prozent der Schweizer 

Exporte gehen nach Japan. Im nächsten Jahr 

treten zusätzlich zum Freihandelsabkommen 

noch ein Sozialversicherungs- sowie ein Dop-

pelbesteuerungsabkommen in Kraft. Die staat-

lichen Rahmenbedingungen werden also zu-

nehmend besser. Jetzt müssen die KMU ihre 

Chancen ausloten. Dabei kann der Swiss Busi-

ness Hub konkrete und wertvolle Hilfe leisten.

Link

Das komplette Interview unter   

•  www.osec.ch/dossierjapan

«KMU müssen ihre Chancen ausloten»

«  Die staatlichen Rahmenbedingungen 
zwischen Japan und der Schweiz werden 
jetzt immer besser.»

Das Streben nach Qualität und die Bereitschaft, langfristige Geschäftsbeziehungen einzugehen, 
verbinden die Schweiz und Japan, sagt Roger Urs Zbinden, Hub-Leiter der Osec in Tokio.

Zur Person
Roger Urs Zbinden (50), Hub-Leiter Japan in 

Tokio, studierte in Bern Wirtschaft und erlang-

te berufsbegleitend den MBA. Er war u.a. 

Management Trainer bei den SBB und Verant-

wortlicher für neue Medien bei der Neuen Zür-

cher Zeitung. Von 2003 bis 2011 war Zbinden, 

der auch Japanisch spricht, in Tokio Regional-

direktor Asien von Schweiz Tourismus.



Sportliche Ziele f
Globale Sportanlässe wie die Olympischen Sommer- 
spiele in London 2012 oder die Fussball-Weltmeister-
schaft in Brasilien 2014 setzen Investitionslawinen in 
Gang – mit Exportmöglichkeiten für Schweizer Firmen.

S

1:0 für Schweizer Qualität
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Angebot Osec

Die Osec bietet bei globalen Sportanlässen wertvolle 

Kontakte – beispielsweise zu lokalen Regierungsvertre-

tern oder Behörden –, ein gutes und globales Netzwerk 

und verschiedene Dienstleistungen an. Unter anderem 

Informationsveranstaltungen, Machbarkeitsstudien, 

Geschäftspartnervermittlung und Geschäftsreisen.

 

Unter www.osec.ch/sportevents finden Sie ein Panel 

zu Sportanlässen, das laufend aktualisiert wird.

Persönlich

Thorsten Terweiden, Swiss-Business-

Hub-Leiter UK, arbeitet bereits seit 

2004 für die Osec in London. Seit dem 

Entscheid im Juli 2005 für London als 

Austragungsort hat er dort die Vorberei-

tungen der Olympischen Spiele für den 

Schweizer Aussenhandel beobachtet.

Russlandforum 

Am Russlandforum der Osec am 1. Dezember 2011 

sind die Olympischen Winterspiele in Sotschi 2014 und 

die WM 2018 ein grosses Thema. Im Fifa-Gebäude 

referiert neben anderen Witali Leontjewitsch Mutko,  

der Sportminister Russlands. Sein Thema: «Sport-

grossanlässe als Triebfedern für die Modernisierung 

Russlands».

• www.osec.ch/veranstaltungen

Bevorstehende globale Sportanlässe

London 2012  Olympische Sommerspiele

Polen/Ukraine 2012 Fussball-Europameisterschaft

Sotschi 2014 Olympische Winterspiele

Brasilien 2014 Fussball-Weltmeisterschaft

Rio de Janeiro 2016 Olympische Sommerspiele

Russland 2018 Fussball-Weltmeisterschaft

Quick-Check

Schweizer Massarbeit im Moses-Mabhida-Stadion in Durban: 

Zur Fussball-WM 2010 in Südafrika baute Garaventa  

die Standseilbahn zum berühmten «Skywalk».
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ür Schweizer KMU
Olympische Spiele als Startschuss
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Schweizer spielen weltweit mit

Sportanlässe mit Nachspielzeit

Janine Radlingmayr

Für die Olympischen Spiele in London entstehen neun Spielstätten –  

die Nüssli-Gruppe aus dem thurgauischen Hüttwilen baut daran mit.

*Quellen: Studie «Brasilien 2014/2016», Germany Trade & Invest



27

 Osec Member Get Together

•  7.2./6.3./3.4./8.5./5.6./4.9./2.10./6.11.

Zürich

  Exportchancen nutzen – Risiken für KMU 

einschätzen. Diese Veranstaltungsserie zeigt 

Teilnehmern anhand des Exportprozesses 

praxisbezogen auf, wie sie Exportrisiken 

erkennen und bewerten können und welche 

Handlungsalternativen sie im Umgang  

mit den für sie relevanten Risiken haben.

 www.osec.ch/omgt

Messen – Join the SWISS Pavilion!

•  23. bis 26. Januar 2012: 

Arab Health, Dubai

  Eine der weltweit bedeutendsten Messen 

für Medizintechnik, Gesundheit, Pharmazie 

und Dentaltechnik und die grösste Messe 

in diesen Bereichen im Mittleren Osten. Sie 

bietet Zugang zu einem schnell wachsenden 

und lukrativen Markt.

 www.arabhealthonline.com  

•  29. Januar bis 1. Februar 2012: 

ISM, Köln

  An der Internationalen Süsswaren Messe 

(ISM) trifft sich jedes Jahr die internationale 

Branche, um die neusten Produkte und die 

interessantesten Perspektiven vorzustel-

len, zu entdecken und zu diskutieren. Der 

gesamte globale Markt spiegelt sich in der 

einzigartigen Angebotsbreite der ISM wider.

  www.ism-cologne.de

•  1. bis 6. Februar 2012: 

Plastindia 2012, New Delhi

  In Indien besteht ein enormer Bedarf an 

Kunststoff- und Gummimaschinen. Insbe-

sondere Wachstumsindustrien wie z.B. die 

Automobilindustrie, der Bausektor, die Ver- 

packungsindustrie und die Telekommuni- 

kation benötigen qualitativ hochwertige 

Kunststoff- und Gummi-Erzeugnisse.

  www.plastindia.org

•  15. bis 18. Februar 2012: 

BioFach, Nürnberg

  Seit über 20 Jahren stattfindende Weltleit-

messe für Bioprodukte und Treffpunkt der 

Anbieter und Entscheider aus Verarbeitung 

und Handel im Biomarkt. Innovationskraft, 

Frische und Internationalität zeichnen die 

BioFach aus. Die BioFach ist sowohl für die 

Aussteller wie für die Besucher die optimale 

Plattform zur Positionierung.

  www.biofach.de

•  19. bis 22. Februar 2012: 

Gulfood 2012, Dubai 

 Die Gulfood ist die grösste und wichtigs-

te Messe in der Region der Vereinigten 

Arabischen Emirate im Bereich der Food-/

Drink- und der Hotel-/Gastrobedarf-Branche. 

Hersteller, Händler und Lieferanten aus der 

ganzen Welt kommen zusammen, um  

Geschäfte anzukurbeln und abzuwickeln.

  www.gulfood.com

•  9. bis 12. März 2012: 

Cosmoprof 2012, Bologna 

 Die Cosmoprof Bologna ist weltweit die 

wichtigste und grösste Veranstaltung der 

Kosmetikindustrie und schreibt seit über  

40 Jahren Erfolgsgeschichte. Jährlich trifft 

sich die internationale Branche, um sich über 

die neuesten Trends und Entwicklungen zu 

informieren und interessante und innovative 

Produkte zu präsentieren und aufzuspüren.

 www.cosmoprof.com

•  20. bis 22. März 2012: 

Ecobuild 2012, London 

 Die Ecobuild ist die weltweit grösste interna- 

tionale Messe für umweltverträgliches Bauen. 

Auf Grund von strengeren gesetzlichen Rah-

menbedingungen, gesteigertem Nachhaltig-

keitsbewusstsein und Bedarf an nachhaltigen 

Bauten im öffentlichen Bereich ist sie für 

Schweizer Firmen sehr interessant. 

  www.ecobuild.co.uk

•  20. bis 22. April 2012: 

IDEM Singapore 2012, Singapore 

 Die IDEM Singapore ist die Dentalmesse 

Nummer eins im asiatisch-pazifischen Raum 

und steht für Kontinuität und Professionalität 

auf höchstem Niveau. Die IDEM Singapore 

bietet eine geeignete Plattform für Handel, 

Technologie, Forschung & Entwicklung und 

Informationsaustausch.

  www.idem-singapore.com

•  23. bis 27. April 2012: 

Hannover Messe, Hannover

  Mit acht Leitmessen sowie Ausstellern und 

Fachbesuchern aus aller Welt unterstreicht 

die Hannover Messe auch 2012 ihre globale 

Alleinstellung: Nirgendwo sonst werden so 

viele Weltneuheiten und ganzheitliche Lösun-

gen im Bereich Technologie präsentiert.

 www.hannovermesse.de

Know-how aus erster Hand  

 Links
  Mehr Informationen zu den 

«SWISS Pavilions» unter 

• www.osec.ch/swisspavilion

  Weitere interessante Veranstaltungen 

sind ersichtlich unter 

• www.osec.ch/veranstaltungen

23. bis 27. April 2012: Hannover Messe.




