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Zusammenfassung

Aufgrund der durchgefihrten Untersuchungen lasst sich festhalten, dass der Markt der Ex-
portberatung in der Schweiz sehr zersplittert und untbersichtlich ist. Zahlreiche vergleichs-
weise kleine Akteure und Stellen mit jeweils unterschiedlicher Ausrichtung und Positionie-
rung bieten ihre Dienstleistungen an.

Parallel zur eigentlichen Exportberatung gibt es darlber hinaus ein breites, ebenfalls wenig
Ubersichtliches Geflecht von Exportférderungsinstrumenten, die mehrheitlich in den Zustéan-
digkeitsbereich von etlichen Bundesamtern fallen.

Die Dienstleistungen der Exportberatung, wie sie der Markt versteht, sind dusserst vielfaltig.
Sie reichen von generellen Basisinformationen Uber Erstgesprache mit (potentiellen) Expor-
teuren zur Problemklarung, die Aus- und Weiterbildung in Exportfragen und ersten Marktab-
klarungen in einzelnen Zielmarkten bis zur spezifischen Unterstltzung in fachlichen Spezial-
fragen (rechtliche Fragen, Zollfragen, technische Fragen, Spezialgesetzgebung, Logistik).
Insbesondere die Basisberatung - Vermittlung von Grundinformationen, Erstgesprache und
einfache Hilfen flr Exporteure - kann nicht kostendeckend verrechnet werden und wird des-
halb sowohl von Nachfragern wie von den Anbietern als , Service Public” betrachtet. Eine
ganz besondere Bedeutung kommt der Vermittlung von Geschéaftspartnern (Agenten, Impor-
teure etc.) zu.

Von den je nach Schéatzung zwischen 16'000 und 30'000 exportfahigen resp. exportwilligen
Unternehmen nimmt nur eine Minderheit Unterstltzungsleistungen von Exportberatern in
der Schweiz in Anspruch. Die meisten Exporteure werden in ihren Zielmarkten selber aktiv
oder sie verlassen sich auf Partner vor Ort (z.B. Importeure, persdnliche Kontakte etc.).
Deutlich wird ein ausgepragtes Kosten- Nutzen- Denken der KMU-Exporteure, sobald die
Kosten fur die Beratung wenige 100 CHF Ubersteigen. Aus diesem Grund ist die Exportbera-
tung denn auch nur flr sehr wenige Mandate wirklich dkonomisch interessant.

Der Markt der Exportberatung in der Schweiz wird klar von der vom Bund zum grossen Teil
finanzierten und damit quasi halbstaatlichen Osec inkl. ihres Verbundsystems unter der Fih-
rung einer Anzahl von im Export besonders aktiven kantonalen Handelskammern (Business
Network Switzerland) dominiert. Von einer gewissen lander- resp. branchenspezifischen
Bedeutung sind weiter mehrere verbandlich-kollektiv organisierte Akteure, namlich einzelne
grosse bilaterale Handelskammern (Deutschland — Schweiz, USA - Schweiz) sowie wenige
Branchenverbande (Swissmem, Uhrenindustrie).

Bei den in der Regel durchwegs kleinen (ein bis zwei Mitarbeitende) und auf einzelne Mark-
te spezialisierten privaten Exportberatern spielt einzig die etwas grossere Firma Fargate eine
wichtigere Rolle.

Fir bedeutendere Markte stehen einer exportierenden Firma daher bis zu vier verschiedene

Exportberatungsschienen zur Verfliigung (Business Network Switzerland, Bilaterale Handels-
kammer, privater Exportberater, Verbandsystem).
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Bezlglich der Wahrnehmung der Konkurrenzsituation lassen sich unterschiedliche Positio-

nen erkennen, die sich alle am Verhaltnis des jeweiligen Exportberaters zur Osec orientie-

ren:

- Die wenigen grosseren Akteure sehen die Osec in ihrem jeweiligen Tatigkeitsbereich als
.€einzige Konkurrentin®, dessen Akquisitionstatigkeit jedoch staatlich geférdert werde.

- Alle Ubrigen kleinen Akteure sehen die Osec nicht als Konkurrenz, da sie sich von vorne-
herein auf einen Nischenmarkt konzentrieren.

Die Osec wird von den Ubrigen Exportberatern fast tGbereinstimmend als ,, wenig koopera-
tiv" wahrgenommen. Entweder erscheint sie als ,,Konkurrenz”, die fur wichtige Markte o-
der Fragestellungen eigene neue Angebote aufbaute, oder dann fehlen institutionalisierte
Kontakte. Anzustreben waére jedoch ein kooperatives Selbstverstandnis der Osec, das in
den Ubrigen Akteuren in der Exportberatung keine Konkurrenten sondern Partner fir die
Verbesserung der Exportchancen von Schweizer Unternehmen sieht. Obwohl die kommer-
ziellen Aktivitaten der Osec nur einen bescheidenen Teil ihrer Aktivitaéten ausmachen, sind
mehrere Exportberater der Ansicht, die Osec musse sich wieder auf den Grundsatz der
Subsidiaritat zurtickbesinnen und ihre Leistungen kinftig bewusst auf jene Markte konzent-
rieren, fur die keine anderen Angebote bestehen

Das neu etablierte Business Network Switzerland, das Osec, kantonale Handelskammern
und Swiss Business Hubs verknipft, funktioniert in der welschen Schweiz gut; im deutsch-
sprachigen Teil der Schweiz ist dies offensichtlich nicht der Fall: hier wirken die wenigen in
der Exportberatung aktiven kantonale Stellen als , Einzelkdmpfer”, eine Koordination durch
und mit der Osec scheint nicht stattzufinden.

Mehrere Gesprachspartner sehen Klarungsbedarf in Bezug auf die zahlreichen Instrumente
der Exportforderung auf Bundesebene. Einzelne Exportberater dussern sich auch zur kinfti-
gen Organisation der Exportférderung in der Schweiz. Im Vordergrund steht dabei der Vor-

schlag, Ansiedlung und Exportférderung (Osec, Standort Schweiz, Wirtschaftsférderung se-
co, ev. weitere Stellen) in einer staatlichen Organisation zusammenzufassen.

Die im Moment diskutierte Einrichtung eines , First-Stop-Shop” halten sowohl Exporteure
wie Exportberater aufgrund der vorliegenden Untersuchung fir nicht unbedingt nétig.

Eine von der Angebotsseite ausgehende sehr grobe Schatzung ergibt ein Marktvolumen der
Exportberatung in der Schweiz von 5 bis 10 Mio CHF pro Jahr.
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1. Einfihrung: Auftrag und Vorgehen
1.1 Ausgangslage und Aufgabenstellung

Anlasslich der parlamentarischen Beratung bezlglich der Finanzierung der Exportférderung
ab 2004 haben die Rate 2003 dem Bundesrat den Auftrag erteilt, eine Evaluation der Osec
durchzufihren und im Marz 2005 Uber die Evaluationsergebnisse Bericht zu erstatten. Unter
anderem soll der Bericht ,, die Definition, Darstellung und transparente Abgrenzung der ge-
mein- und privatwirtschaftlichen Tatigkeiten der Osec” festhalten.

Die Eidg. Finanzkontrolle (EFK) ist mit der Durchflihrung der Evaluation und der Erstellung
des Evaluationsberichtes betraut. Als Bestandteil (Modul 3) der Evaluation hat sie durch die
Firma mundi consulting ag Bern eine Studie des Exportberatungsmarktes (Marktstudie Ex-
portberatung) erarbeiten lassen und dazu den folgenden Auftrag erteilt:

Erarbeitung der Marktstudie Exportberatung mit den folgenden Hauptinhalten:

e Darstellung Gesamtmarkt und Teilmarkte, fokussiert auf die Kundengruppe exportieren-
de KMU

e |eistungsangebot der verschiedenen Anbietergruppen, die in der Schweiz tatig sind
e Kenntnisstand der KMU bezlglich der Exportforderungsinstrumente des Bundes
e Marktstellung der Osec

e Entscheidverhalten und Entscheidkriterien der KMU bei der Wahl von Exportberatungs-
anbietern

e Schwergewicht auf der Erhebung und Beschreibung qualitativer Merkmale des unter-
suchten Marktes, Verzicht auf statistische Signifikanz der quantitativen Erhebungsergeb-
nisse

Im Zentrum des Interesses steht die Anbieterseite des Marktes; eine ausfihrliche Erfas-
sung, Zuordnung und Analyse der nachgefragten Leistungen aus Nachfragersicht ist nicht
erforderlich.

1.2 Methodik, Vorgehen, Aussagekraft

Als methodische Basis fiir die Beschreibung des Exportberatungsmarkts wurde
ein Modell des Exportprozesses definiert (Kap. 2.1)
der Begriff der Exportberatung umschrieben (Kap. 2.2

ein einfaches Ordnungsschema fir die Gliederung der Beratungsleistungen und die Bil-
dung von Teilmarkten aufgestellt (Kap. 2.3.

Obwohl nicht Hauptzweck der Studie, bildeten die BeratungsbedUrfnisse der Exporteure den
Ausgangspunkt fir die Marktanalyse, da damit die letztlich entscheidende Sicht aus Abneh-
merseite sichergestellt wird.
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Sie wurden in einer ersten Projektphase wie folgt erhoben (Umfrage mundi 2003):
Auswertung vorhandener Erhebungen
Schriftliche Befragung von ca. 30 KMU mit Fragebogen (Anhang 1).

Interviews mit 12 KMU (Liste der Befragten im Anhang).
Bei der Auswahl der befragten KMU wurde auf die Vertretung unterschiedlicher Bran-
chen und der franzdsischsprachigen Schweiz in angemessenem Umfang geachtet.

Daran anschliessend wurde in der zweiten Projektphase die Anbieterseite des Beratungs-
marktes erfasst. Hauptmassnahme war die Befragung von insgesamt 19 Institutionen (O-
sec, Verbande, Firmen, Handelskammern usw.), die in Absprache mit dem Auftraggeber als
reprasentative Vertreter ihrer Anbietergattung eingeschatzt wurden. Die Befragung erfolgte
mundlich auf der Grundlage eines standardisierten Gesprachsleitfadens (Anhang 2)'.

Zusatzlich einbezogen wurden die Ergebnisse von zwei Workshops, die das seco im Rah-
men der Uberarbeitung des Leistungsauftrages an die Osec im Oktober 2003 mit Vertretern
der KMU resp. der Beratungsanbieter durchflhrte.

Die Aussagen der einzelnen Befragten sind in anonymisierter Form in den Bericht eingear-
beitet, entsprechend der abgegebenen Zusicherung.

Aussagekraft

Die im Rahmen dieses Auftrags erhobenen Daten und die daraus abgeleiteten beschreiben-
den Ergebnisse kdnnen als aussagekraftig eingeordnet werden. Wie vereinbart wurde darauf
verzichtet, die Erhebungen mengenmassig so anzulegen, dass die statistische Signifikanz
erreicht wird.

1.3 Projektbeteiligte

Eidg. Finanzkontrolle: Vertreten durch E. Sangra
Projektverantwortlicher: L. Crémieux

mundi consulting ag Bern C. Lang (Mandatsleitung)
M. von Bergen, M. Genier, P. Stampfli

' Der Gesprachsleitfaden diente der Strukturierung der Gesprache und kann deshalb nicht mit einem
Fragebogen gleichgesetzt werden; aufgrund der qualitativen Zielsetzung der Befragung hatte die Tiefe
des Gesprachsinhalts Vorrang gegentber der Ilickenlosen Behandlung aller Themen. .
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2 Begriffe und Ordnungssystem
2.1 Exportberatungsmarkt

Die nachstehende Grafik zeigt den Kernprozess Export in seinen verschiedenen Schritten.

Marktmassig gesehen besteht hier die Marktbeziehung zwischen dem Exporteur als Anbie-
ter und dem Abnehmer als Nachfrager von Leistungen des Exporteurs.

Schritte im Exportprozess: Einsatzmoglichkeiten Exportberatung

Expansions- Beschaffung Machbarkeit Strategien Detail- Umsetzung Ab-
idee Grundlagen Bedurfnis Businessplan konzept Betrieb nehmer

Export-
beratung

Export-
berater

Der Studiengegenstand Exportberatung ist fir den Exporteur eine Supportleistung. Sie kann
von ihm zur Unterstltzung des Kernprozesses in jeder Phase eingesetzt werden. Der Ex-
portberatungsmarkt wird gebildet durch den Exportberater als Anbieter und den Exporteur
als Nachfrager von Exportberatungsleistungen.

2.2 Definition der Exportberatung

Allgemein umschreiben wir die Exportberatung mit: ,,\Weitergabe von Beraterwissen im Ex-
portbereich vom Berater an den Beratenen, ausgeldst durch eine Anfrage resp. Problemstel-
lung von Seiten des Beratenen”.

Aufgrund erster Erkenntnisse und in Absprache mit dem Auftraggeber haben wir den Begriff
dahingehend erweitert, dass nicht nur der adressatenindividuelle Wissenstransfer sondern
auch Ausbildungsmassnahmen und die allgemeine Verteilung von Wissen an die Exporteure
(via Informationsplattformen, Datenbanken u.&.) zur Exportberatung gezahlt werden.

Die Durchfihrung von Messen gehort nicht zur Exportberatung
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Die nachstehende Liste enthélt eine Ubersicht tiber Management- und zugehérige Beratungsaufgaben im Exportprozess

Schritt Exportberatung

Ubersicht Managementaufgaben und mégliche Beratungsaufgaben im Exportprozess

Expansionsidee

Beschaffung
Grundlagen

Machbarkeit
Bediirfnis

Strategien
Businessplan

Detailkonzept

Umsetzung
Betrieb

Management Aufgabenstellung

e Vision / Ideen entwickeln

e Geschéftspolitik

e Beobachten, Horen, Fragen,
Vergleichen

e Vorselektion was/wo

e Voranalyse (Kriterien)

e Bedingungen, Zollfragen

o Merkmale des Marktes

o Markteintritt (der Produk-
te)

o Selbstanalyse/Partner

e Analyse: Akteure/
Beeinflusser

¢ Finanzierung

e SWOT- Analyse

e Teilmarkte/Produkte

e Entscheid ja/nein

e Stossrichtung Detailre-
cherchen

o Marktstrategie + Ziele;
Marketingkonzept

o Bereichsstrategien (Lo-
gistik, Finanzen, Recht,
Kooperation)

e Entscheid

¢ Massnahmen Marketing-
Mix

e Infrastruktur/Ressourcen

e Kooperationen./ Bezie-
hungsnetz

o Logistik Arbeitsteilung

e Rechtl. Bedingungen

e Versicherungen/ Vertrage

e Export-Markt Aufbau

e Ausfliihrung der Aktions-
plane

e Pilotbetrieb, Controlling/
Evaluation

e Ergdnz. Massnahmen

e Messen

Exportberatung

e Exportneigung KMU fordern,
Exportpotentiale aufzeigen

e Daten zu internationalen
Normen und Standards

e Messeempfehlungen

o Markte- und Landerinfor-

mationen, ev. Auswerten;

Konkurrenzdaten
o Logistische, rechtliche,
finanzielle Rahmenbedin-
gungen/ Anforderungen
e Mogliche Nutzung staatl.
Exportforderinstrumente

e Auswertungen, Szena-
rien, Entscheidgrundlagen
erstellen

e Fachberatung Finanzen,
Logistik, Recht, Marke-
ting, Nutzung Forder-
massnahmen

e Fachberatung Finanzen,
Logistik, Recht, Marke-
ting, Versicherung

o Detaillierte Marktstudien

e Klarung Einzelfragen

¢ Nutzung Kontaktnetzwerk,
Suche nach Absatzpart-
nern

e Fachberatung Finanzen,
Logistik, Recht, Marke-
ting, Versicherung

e Unterstlitzung Durchflh-
rung (Handlungsanwei-
sungen z.B. Logistik, Fi-
nanzen, Zoll etc.)

e Anlaufstelle, Ausklnfte

e Ausbildung / Veranstaltungen
e Datenbanken

e Messeberatung

e Checklisten, Tools

e Projektmanagement

e Anlaufstelle, Ausklnfte

e Ausbildung / Veranstal-
tungen

e Datenbanken

e Messeberatung

e Checklisten, Tools

e Projektmanagement

¢ Anlaufstelle, Auskinfte

e Ausbildung / Veranstal-
tungen

e Datenbanken

e Messeberatung

e Checklisten, Tools

e Projektmanagement

e Anlaufstelle, Ausklnfte

e Ausbildung / Veranstal-
tungen

e Datenbanken

e Messeberatung

e Checklisten, Tools

e Projektmanagement

¢ Anlaufstelle, Auskinfte

e Ausbildung / Veranstaltun-
gen

e Datenbanken

e Messeberatung

e Checklisten, Tools

e Projektmanagement

e Anlaufstelle, Ausklnfte

e Ausbildung / Veranstal-
tungen

e Datenbanken

e Messeberatung

e Checklisten, Tools

e Projektmanagement
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2.3 Ordnungssystem der Exportberatungsleistungen

Im Hinblick auf eine spatere Segmentierung des Angebots ordnen wir die Leistungen der
Exportberatung systematisch. Da es sich um eine Ubersichtsstudie handelt, reichen die fol-
genden Kriterien, die eine einfache, Ubersichtliche Ordnung ermaoglichen:

1. Schwierigkeitsgrad der Beratungsaufgabe:

Wie anforderungsreich ist die zu leistende Beratung?

Einfachere Aufgaben
Schwierigere Aufgaben

Basisberatung
Fachberatung

Die Aufgaben Exportberatung It. 2.2 werden wie folgt zugeordnet:

Basisberatung

Fachberatung

Betreiben einer Anlaufstelle/Triage
Individuelle Kurzberatungen

Erteilen von einfachen Auskinften, Adress-
vermittlung, TerminUbersichten
Vorgehenshinweise, Vermitteln von Checklists
und Tools

Unkommentierte Weitergabe von Marktdaten,
Verordnungen, Merkblattern etc.

Ausstellen von einfachen Exportdokumenten
wie Ursprungszeugnissen, Carnet ATA

Durchfihren von kundenspezifischen fallbezo-
genen Recherchen, Auswertungen

Vertiefte Abklarung von Einzelproblemen

Erarbeiten von Szenarien, Konzepten, Mass-
nahmenkatalogen

Partnersuche und —evaluation

Projektdesign, Projektmanagement, GU-
Aufgaben

Exportausbildung:
Durchfihrung von einzelnen Kontakt- oder
Ausbildungsveranstaltungen

Exportausbildung:

Durchfiihrung von umfangreichen Veranstal-
tungsprogrammen und Lehrgangen; Erstellen
von Lehrmitteln

Allgemein zugangliche Exportinformation:
Plattformen mit Link-Schwergewicht

Allgemein zugangliche Exportinformation:
Plattformen mit Links und eigenen Daten-
sammlungen
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2. Zeitpunkt der Beratungsaufgabe im Ablauf des Exportprozesses:

Zur Vereinfachung fassen wir hier die Schritte des Exportprozesses in 2 Etappen zusammen

Expansions- Beschaffung Machbarkeit Strategie Detail- Umsetzung
idee Grundlagen Bedirfnis Businessplan konzept Betrieb

Etappe Abklarung

Etappe Umsetzung

Fallt die Aufgabe bei der Grundlagenbeschaffung an oder wahrend der Umsetzung ?

Anfall in der Etappe Abklarung Abklarungsberatung
Anfall in der Etappe Umsetzung Umsetzungsberatung

Die Aufgaben der Basisberatung verandern sich im Ablauf des Exportprozesses kaum.

Fazit:

Die Leistungen der Exportberatung werden in 3 Leistungspakete gegliedert:
1. Basisberatung (etappenunabhangig)
2. Abklarungsberatung (Fachberatung Etappe Abklarung)

3. Umsetzungsberatung (Fachberatung Etappe Umsetzung)
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3. Nachfrage
3.1 Befragte Exporteure

Die in der Umfrage erfassten Firmen stammen aus den Branchen Metall- und Maschinen-
bau, Lebensmittel, Chemie, Uhren, Holzbearbeitung, Biotechnologie, Verpackungsindustrie
und Handel. Sie sind zum grossen Teil mehr als funf Jahre im Export tatig und erzielen mehr
als 30% ihres Umsatzes im Export. Je ein Viertel sind ,Mikro”- (<20 Mitarbeitende) und
.Gross”-KMU (>100).

3.2 Wie bekannt sind die Exportberater

In der Umfrage wurde der Bekanntheitsgrad der einzelnen Berater(gruppen) ungestiitzt
(keine Nennung im Fragebogen) erhoben.

Spontaner Bekanntheitsgrad von Exportberatungsstellen bei den KMU

Osec

Kant. Handelskammer

Swiss Export 1

Banken 1
Exportberatungsfirma
Spediteure
Botschaften

seco

|_||_||_||_||_|uu

ERFA-Gruppe

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Ergebnisse Bekanntheitsgrad

Als mit Abstand wichtigste Akteure werden die Osec und die kant. Handelskammern wahr-
genommen. Interessant ist, dass beide von den Befragten durchgehend als ,,6ffentlich-
staatliche” Einrichtungen eingeordnet werden, ungeachtet ihrer privatrechtlichen Verfas-
sung. Die herkdmmlichen Vorbehalte (,Beamtenmentalitat”) sind jedoch in der Umfrage nur
vereinzelt aufgetaucht; auf der andern Seite ist jedoch auch die staatlichen Stellen im allge-
meinen zugebilligte Neutralitdt kaum als ins Gewicht fallender Vorteil bei der Beraterwahl
genannt worden.

Mit deutlich niedrigerem Bekanntheitsgrad folgen die Banken und SwissExport, eine private
Exportberatungsfirma.
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Als Exportberater spontan wenig bekannt sind Spediteure, andere, nicht namentlich genann-
te private Exportberater, auslandische (und schweizerische) Botschaften, seco sowie auch
ERFA-Gruppen.

Auffallend ist, dass die bilateralen Handelskammern und die Branchenverbande in der unge-
stUtzten Befragung (spontante Nennungen) von niemandem spontan genannt wurden.
Demgegeniber gehoren die bilateralen Handelskammern bei der gestitzten Befragung zu
den bekanntesten Institutionen: 60% der befragten KMU kennen die bilateralen Handels-
kammern. Nur die Osec erreicht hier mit 82% Bekanntheit einen héheren Wert (vgl. dazu
Kap. 3.8).

Ergebnisse Informationsgrad beziiglich Exportberatung

Die Betriebe mit Exportberatungserfahrung betrachten sich grossmehrheitlich als gut infor-
miert, jene ohne Erfahrung mit Exportberatern hingegen mehrheitlich als schlecht.

Fazit

e Das als , 0ffentlich-staatlich” wahrgenommene System Osec/Kantonale Handelskam-
mern hat einen ansprechenden Ruf und nimmt bezlglich Bekanntheit gegentber allen
anderen Anbietern eine dominante Stellung ein

¢ Obwohl die Beratungsleistungen von Banken und insbesondere Spediteuren im Export
eine bedeutende Rolle spielen (s. Kap. 3.5 und 3.6), werden sie nur in geringem Umfang
als Exportberater wahrgenommen

e Die Gruppe der privaten Exportberater (ungeachtet ob Klein- oder internationale grosse
Beratungsfirmen) sind kaum bekannt.

3.3 Erfahrung im Beizug von Exportberatern

Der Bezug/Einkauf von Exportberatungsleistungen und damit die nachfrageseitige Marktteil-
nahme durch KMU ist weder unumganglich noch selbstverstandlich. So hat die Untersu-
chung “Osec Kundenbedirfnis-Analyse 2001°" ergeben, dass 80% der KMU das Exportge-
schaft in Eigenregie, d.h. ohne Unterstlitzung durch Exportberater, betreiben.

In der mundi-Umfrage 2003 wurde deshalb erhoben, wer von den befragten KMU Erfahrung
mit dem Einsatz von Exportberatung hatte.

?  Osec Marktanalyse 2001Schlussentwurf”, BHP Brugger und Partner Ltd., 2. Juli 2001
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Anteil der Exporteure mit Erfahrung im Beizug von Exportberatung

0% 20% 40% 60% 80% 100%

1-20 MA

21-100 MA

>100 MA

Von den befragten Exporteuren haben rund 60% Exportberatungsleistungen bezogen. Der
Anteil der mittleren und grossen KMU liegt dabei etwas hoher als derjenige der ,,Mikro"-
KMU. In dem Zusammenhang bemerkenswert ist, dass eine Reihe der Befragten die An-
sicht dusseren, dass die ,staatlichen” Beratungsinstanzen (Osec und kant. Handelskam-
mern) sich eher um Grossbetriebe kimmerten und den KMU, insbesondere den , Mikros”
zuwenig Aufmerksamkeit schenkten.

Die deutliche Differenz zur vorgenannten Osec-Analyse bezlglich Marktteilnahme kann da-
durch erklart werden, dass die Umfrage einen hohen Anteil an langjahrigen Exporteuren ent-
hielt, was die Wahrscheinlichkeit, irgendeinmal im Lauf der Zeit Beratung beigezogen zu
haben, erhoht.

In der Untersuchung deutlich wird auch, dass der grundsatzliche Entscheid, ob ein Exportbe-
rater beigezogen wird oder nicht, stark von der Art und Weise abhangt, in der eine KMU den
Exportprozess angeht. Das in Kap. 2 modellhaft beschriebene, betriebswirtschaftlich syste-
matische Verfahren wird hauptsachlich von mittleren und grossen KMU praktiziert; kleine
KMU verfahren haufig nach dem Trial-and-error Verfahren oder werden durch aus dem Aus-
land eingehende Anfragen/Bestellungen in die Exporttatigkeit gezogen, ohne dieser eine
systematische Analyse und Planung zugrundegelegt zu haben. Beide Verfahren stehen ei-
nem Beizug eines Beraters eher entgegen.

Durchgehend wird in der Befragung auch die wichtige Rolle betont, die der Nutzung der fir-
meneigenen Netzwerke als Informationsquellen flr den Export zukommt. Genannt werden
insbesondere Lieferanten, Kunden, Branchenkollegen, Verwaltungsrate und ERFA-Gruppen.
Werden diese Quellen ausgeschopft, erlbrigt sich nach Meinung vieler Befragter der Beizug
eines Beraters.

Ebenfalls hoch eingeschatzt wird der Lerneffekt; die meisten Befragten sind der Meinung,
dass Export in Eigenregie angewickelt werden kann, sobald die Erfahrungen aus einem
Markteinstieg vorliegen.

Fir den Beizug von Beratern gibt es neben dem selbstverstandlichen Kosten- Nutzen- Den-
ken auch eine ausgesprochene Sparsamkeitsschwelle: Sobald die Kosten fir die Beratung
wenige 100 CHF Ubersteigen, wird der Beizug sehr zurlickhaltend gehandhabt (gilt speziell
far KMU)
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Fazit:

e Derin der Umfrage ausgewiesene Marktteilnahmegrad von rund 60% dirfte etwas zu
hoch sein und bei der Gesamtheit der KMU sicher deutlich unter 50% liegen®. Auf den
ersten Blick zeigt sich damit ein grosses nicht ausgeschopftes Marktpotential fir Export-
beratung.

e Die KMU sind insgesamt einem Beratereinsatz gegenlber eher zurlickhaltend. Die daflr
genannten Verhaltensmuster und Verhaltnisse sind plausibel und andern sich nicht ab-
sehbar.

e Eine massive Zunahme des Bedarfs an Exportberatung ist deshalb nicht wahrscheinlich;
die Nachfrageentwicklung dirfte sowieso mehr von der wirtschaftlichen Entwicklung
abhangen als von Massnahmen der Anbieter.

3.4 Entscheidverfahren KMU bei der Beraterwahl

Da Exportberatungsbedirfnisse i.d.R. nur sporadisch auftauchen, sind die Informationskos-
ten vergleichsweise hoch. Das heisst: Der Aufwand fur die Beratersuche wird minimiert.

Das Vorgehen bei der Suche ist in der Regel iterativ. Wichtig sind dabei personliche Kontak-
te in der Schweiz (ERFA- Gruppen, Geschaftspartner, Marketing-Leute) und vor Ort (haufig
via Messekontakte)

Wenn zusatzlich externe Unterstitzung nachgefragt wird, ist die Osec — neben den kantona-
len Handelskammern — in vielen Fallen der erste Kontakt (Bekanntheit).

Entscheidkriterien sind Bekanntheit, Termin, Qualitdt und Preis (muss vor allem bei Erstnut-
zern von Beratung unterhalb der , Sparsamkeitsschwelle” liegen). Die Frage, ob die bera-
tende Stelle staatlich oder privat ist, ist fiir den Exporteur nicht relevant.

Bei guten Erfahrungen mit dem Berater bleibt man diesem in der Regel treu (Kontinuitat).

Fazit:

e Externe Beratung aus dem ,staatlichen” System wird spontan und formlos beigezogen,
nicht zuletzt, weil zumindest die Leistungen aus dem Paket Basisberatung kostenlos o-
der doch zumindest sehr kostengunstig sind.

e Der Bezug kostenpflichtiger Leistungen wird einigermassen systematisch abgewogen,
allerdings niemals mit der gleichen Grindlichkeit, mit der z.B. die 6ffentliche Verwaltung
Vergabeentscheide fir Beratungsmandate durchfihrt.

° Die Untersuchung der Osec , Osec Marktanalyse 2001" nennt einen Anteil von rund 10% der
Befragten, die im Beobachtungszeitraum Beratungsleistungen (der Osec) bezogen haben
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3.5 Was wird nachgefragt: Beratungsinhalte

In der Umfrage wurde erhoben, welches die Beratungsbedurfnisse der Exporteure sind.

Beratungsbediirfnisse: Anteil der einzelnen Beratungsleistungen

Zollvorschriften/-abléufe |

Analysen Markt/Konkurrenz |

Suche Partner/ Vertreter |

Exportfinanzierung |

Techn. Abkl. Produkte

Info Ausst./Messen
Juristische Fragen

Ausst./Messen, Promotion

Steuern/Devisen

Transporthemmnisse :I

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Im Zentrum stehen Abklarungsinformationen und Einflhrung in den Export (fir neue Expor-
teure) sowie Kontaktvermittlung (Agenten, Importeure etc.), Messen (Gemeinschaftsstande)
und Spezialfragen (technisch/juristische und Zollfragen, Spezialgesetzgebung etc.).

Im konkreten Zielmarkt werden die Exporteure in der Regel selber aktiv oder sie verlassen
sich auf vertrauenswdrdige Partner vor Ort (z.B. Importeure). Die hier ausgewiesene Bedeu-
tung der Marktanalysen wurde allerdings bei den persdnlichen Befragungen eher herabge-
stuft (eine Einschatzung, die sich bei der Befragung der Berater bestatigte).

Fazit:

¢ Die Erhebung bestatigt die Ergebnisse der Untersuchung, “Osec Kundenbeddrfnis-
Analyse 2001", die ebenfalls ergab, dass flir die KMU Produktevorschriften sowie Zoll-
und Importbedingungen besonders wichtig sind

¢ Die meistgefragten Inhalte sind Bestandteil des Leistungspaketes , Abklarungsbera-
tung”.

16/50



mundi

consulting

wir beraten menschen und institutionen

3.6 Wer wird als Berater beigezogen

Die Grafik zeigt, welche Exportberater(gruppen) die KMU beiziehen.

Anteil der beriicksichtigten Exportberater

Osec/Hubs |

Kantonale Handelskammern |

Spediteure |

Banken

Bilaterale Handelskammern

Private Berater

Ausl. Handelsattachés

Swisstrade / (Fa.)Swiss Export

seco

Internat. Beratungsfirmen

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Bei den Lieferanten dominiert der Verbund Osec/Hubs mit einem Anteil von rund 2/3 deut-
lich. Markant ist auch der Anteil der kantonalen Handelskammern, der Uber 50% liegt. Der
hohe Anteil der Spediteure passt mit der Wichtigkeit der Verzollungsleistungen zusammen.

Die privaten (spezialisierten) Exportberater erreichen einen Anteil von unter 20%. Sie liegen
damit noch hinter den bilateralen Handelskammern.

Die internationalen Beratungsfirmen (wie KPMG, PWC) wurden in keinem Fall bendtigt.
Die Uberwiegende Anzahl der Exporteure hatte keine Schwierigkeiten, einen geeigneten

Berater zu finden (69%) und wirde auch in Zukunft wieder mit diesem zusammenarbeiten
(81%).

Bemangelt wurde in rund 20% der Falle eine lange Bearbeitungszeit und /oder eine wenig
speditive Abwicklung. Mehrfach wurde hervorgehoben, dass eine Weitervermittiung einer
Anfrage Uber mehrere Stationen eines Netzwerks unbefriedigend sei und das Risiko einer
qualitativ schlechten Antwort dabei deutlich zunehme. Vorgezogen wird eine Ansprechstelle,
die an die kompetente Stelle verweist.

Geschwindigkeit der Leistung (rasche Antwort) ist ein wichtiges Kriterium.

Die wichtigsten Griinde fir die Beraterwahl waren die fachliche Kompetenz (56 %), die geo-
graphische Nahe (31%) und personliche Beziehungen (25%).
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Fazit:

e Insgesamt zeigt sich eine deutliche Dominanz des ,, staatlichen” Verbunds O-
sec/kantonale Handelskammern/Swiss Business Hubs (System ,,Business Network
Switzerland”).

¢ Die markante Rolle von Banken und Spediteuren erklart sich aus ihrer wichtigen bis un-
umganglichen Rolle bei der Exportabklarung, -umsetzung und -durchfiihrung

e Die privaten Exportberater sind Nischenanbieter

e Das Wirkungsfeld der grossen internationalen Beratungsfirmen liegt nicht im KMU-
Bereich (Die hohen Honoraransatze wirken abschreckend, ungeachtet von Kosten/
Nutzen-Uberlegungen).

3.7 Marktvolumen

Fir eine quantitative Bemessung der Marktvorgange von der Nachfrageseite her liegen zu-
wenig Daten vor. Das beginnt damit, dass nicht bekannt ist, wie viele der 300'000 KMU der
Schweiz im Export tatig sind. Als plausible Mindestzahl kann von 10'000 Unternehmen aus-
gegangen werden, die exportieren®. Daneben fehlen Angaben tiber Umfang, Frequenz oder
Ausgaben fir die Exportberatung vollstandig. Auf eine Schatzung des Markvolumens wird
deshalb verzichtet.

3.8 Kenntnisse der KMU bez. Exportférderung

Der Bund unterstltzt die Exporttatigkeit nicht nur durch die Leistungen der Osec sondern er
setzt ein umfangreiches Sortiment von Exportférderungsinstrumenten ein. In der Umfrage
ist erhoben worden, wie dieses den KMU bekannt ist und wie es von ihnen eingeschatzt
wird.

Im Gegensatz zur Erhebung des Bekanntheitsgrades der Exportberater (s. Kap. 3.2) erfolgte
diese Erhebung gestitzt (d.h. mit Nennung des Fdrderinstruments).

In die Erhebung einbezogen wurden zur Abrundung des Bildes auch die bilateralen Handels-
kammern, obwohl sie keine Instrumente des Bundes sind.

Die nachstehende Grafik zeigt, wie weit die KMU die Exportférderinstrumente des Bundes
kennen.

“It. Auskunft seco unterhélt die Osec eine laufend nachgefiihrte Datenbank der exportierenden KMU
mit aktuell ca. 10" 000 Firmen.
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Bekanntheitsgrad Exportférderungsinstrument Bund

OSEC |
ERG seco |

Schw. Normenvereinigung |
EDA- Aussenhandel |
BUWAL Umwelttechn.-Frd. |

Deleg. EDA. | |

EDA Zentrale

Swiss Business Hubs

I

|
EZV Vered. Agrarprod. :l

]

[

1]

[

[]

BLW-Ldw. Exportford.
IRG seco

Mischkredite seco

Osthilfe seco

SOF! |

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Sehr bekannt sind Osec, die Exportrisikogarantie, die Aussenhandelsstellen des EDA und die
Normenvereinigung, kaum bekannt dagegen Osthilfe, Mischkredite des seco, die Investiti-
onsrisikogarantie (IRG), die Investitionsforderung flr Entwicklungs- und Transitionslander
(SOFI) und die , Sonderkasseli” (BLW, EZV, BUWAL)

Neben der oben dargestellten Bekanntheit wurde fur jedes Instrument erhoben:

wie wichtig es aus der Sicht der KMU ist
wer schon damit zusammengearbeitet hat
ob die Zusammenarbeit zufriedenstellend war

Die Tabelle auf der nachsten Seite zeigt die Ergebnisse der Befragung
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Kenntnis und Beurteilung der Exportforderungsinstrumente Bund

Berater/Instrument Bekannt Wichtig Zusam- Damit Anteil
_ ) men_arbeit zufr.ieden zufrieden
ja ja ja ja
(1) (2) 3 (4) [5=(4)/(3)]
Osec 85% 26% 52% 37% 71%
ERG seco 59% 19% 22% 19% 83%
Schw. Normenvereinigung 56% 33% 26% 26% 100%
EDA- Aussenhandel 41% 15% 4% 4% 100%
Deleg. EDA 30% 4% 0%
BUWAL Umwelttechnologie 30% 4% 0%
Swiss Business Hubs 26% 1% 11% 1% 100%
EDA Zentrale 26% 0% 11% 7% 67%
EZV Veredelung Agrarprodukte 19% 7% 7% 7% 100%
Mischkredite seco 1% 7% 0%
IRG seco 11% 4% 0%
BLW-Landw. Exportf. 1% 0% 0%
Osthilfe seco 7% 4% 0%
SOF!I 4% 4% 0%
Ausserhalb des Bundesinstrumentariums
Bilaterale Handelskammern 59% 26% 30% 30% 100%

Die Instrumente sind sehr unterschiedlich bekannt und werden mit Ausnahme von Osec,
Bilateralen Handelskammern, Normenvereinigung und ERG offensichtlich kaum genutzt.

Die Nutzer sind mit der Zusammenarbeit in der Regel zufrieden, wobei Osec und die EDA-

Zentrale etwas abfallen.

Fazit:

e Es zeigt sich ein grosser Bedarf, die Nutzungsmaglichkeiten der Instrumente besser be-
kannt zu machen. Das Ergebnis deckt sich mit den Aussagen in den erganzenden mund-
lichen Befragungen, bei denen durchgehend ein Bedarf nach besserer Koordination und
Bekanntmachung der Bundesinstrumente geltend gemacht wurde.
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Zentrale Anlaufstelle/Exportportal Internet

Bezliglich der Einrichtung eines Internet-Portals resp einer zentralen Anlaufstelle. erbrachte
die Umfrage die folgenden Einschatzungen:

Eine Anlaufstelle flr Exporteure resp. ein zentrales Portal beim Bund werden zwar von allen
Befragten als nUtzlich, aber von kaum jemandem als unbedingt erforderlich erachtet.

Fazit

¢ Die in Gesprachen und Workshops geausserte grosse Notwendigkeit derartiger Einrich-
tungen wird damit deutlich herabgestuft.

3.9 Weitere Hinweise

Aus den Befragungen und Workshops mit den KMU resultierten eine Reihe von Anregun-
gen, die wir festhalten, auch wenn sie den Untersuchungsgegenstand nur zum Teil betref-
fen:

- Checklist fir KMU fir jeden Exportschritt zur Selbsthilfe (Bemerkung: liegen auf der
Osec-Plattform zum Teil bereits vor) und Begleitung durch Berater als ,,critical friend”.

- Bessere Ausstattung der Hubs
- Einbezug der bilateralen Handelskammern ins Business Network Switzerland

- Fokussierung der Beratung auf Anfanger, da die erfahrenen Exporteure kaum Beratung
bendtigen.

3.10 Fazit Nachfrageseite

Das ,staatliche” Exportberatungssystem Osec/Kant. Handelskammern ist sehr gut bekannt
und wird von den KMU am intensivsten genutzt.

Im Zentrum des Beratungsbedarfs stehen Abklarungsinformationen und Einflihrung in den
Export (fir neue Exporteure) sowie Kontaktvermittiung (Agenten, Importeure etc.), Messen
(Gemeinschaftsstande) und Spezialfragen (technisch/juristische und Zollfragen, Spezialge-
setzgebung etc.).

Bei den Ubrigen Exportférderungsinstrumenten des Bundes besteht grosser Kommunikati-
onsbedarf bezlglich Nutzung durch die KMU.
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4. Beschreibung Anbieter und Angebot
4.1 Osec

Selbstverstandnis

Wichtigster Anbieter von Dienstleistungen der Exportberatung ist die Osec. Sie sieht sich als
Generalistin im Exportberatungsmarkt, die grundsatzlich in der Lage ist, alle an sie herange-
tragenen Anfragen und BedUrfnisse abzudecken.

Zielgruppen

Die Osec zahlt vor allemm KMU zu ihren Kunden. Diese kommen aus allen Branchen, eine
Fokussierung der Osec auf bestimmte KMU-Typen gibt es nicht.

Leistungsangebot / Leistungsvolumen

Das Angebot der Osec umfasst damit in erster Linie Basisberatung, aber grundsétzlich e-
benso Fachberatung, vor allem im Bereich der Abklarungs- und weniger bei der Umset-
zungsberatung. Das Leistungsspektrum der Osec deckt den ganzen Exportprozess mit
weltweiter Reichweite ab. Der Schwerpunkt liegt dabei jedoch klar auf den ersten Schritten
des Exportprozesses. Die nachgelagerten Umsetzungsschritte werden gemass Aussage der
Osec in der Regel an aussenstehende Fachexperten weitergereicht; dies deckt sich mit den
geringflgigen Beratungserlosen, die im , privatwirtschaftlichen” Bereich erzielt werden. Die
Osec betreibt Exportberatung in weitem Sinn, indem sie auch Informationsplattformen be-
treibt und Ausbildungsmaoglichkeiten anbietet.

Die Osec hatte im Jahr 2002 etwa 1400 Erstberatungen und etwa 80 vertiefende Fachbera-
tungsauftrage. |hr Service Center bearbeitete durchschnittlich 70 Kontakte pro Tag, d.h. ca.
15'000 /Jahr.

Preispolitik

Bei der Preisgestaltung werden gemeinwirtschaftliche Leistungen (Basisberatung), die fur
Mitglieder gratis resp. stark verbilligt abgegeben werden, und kommerzielle Angebote
(Fachberatung und Schulung) unterschieden. Fir die Fachberatung (Abklarungs- und Umset-
zungsberatung, va. Marktanalysen, Partnervermittlungen etc.) wird eine sog. ,flat rate” ver-
rechnet, d.h. dass die Arbeitszeit von Osec- Mitarbeitenden zu einem verbilligten Stundenta-
rif, extern zugekaufte Leistungen jedoch zu Vollkosten verrechnet werden.

Ressourcen

Von den insgesamt 80 Mitarbeitenden der Osec sind 10 — 12 Stellen fir die eigentliche Ex-
portberatung eingesetzt (inkl. Anlaufstellen in Lausanne und Lugano). Nicht dazu gerechnet
sind dabei die Bereiche Ausbildung und Informationsplattformen.
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Kooperation / Vernetzung

Primare Zusammenarbeitspartner der Osec sind insbesondere die Swiss Business Hubs, die
Botschaften sowie private Berater vor Ort. Im sog. Innennetz nutzt die Osec theoretisch die
kantonalen Handelskammern als Anlaufstellen und Akquisitionsinstrument. Das Innennetz
scheint jedoch nur in der franzosischen Schweiz zufriedenstellend zu funktionieren. In der
deutschen Schweiz mache , jeder was er will”, eine Abstimmung mit der Osec ist offen-
sichtlich kaum vorhanden.

4.2 Kantonale Handelskammern

Selbstverstandnis

Die kantonalen Handelskammern sind bezlglich Exportberatung sehr unterschiedlich enga-
giert. So erwahnen z.B. von den 18 Handelskammern lediglich vier die Dienstleistung Ex-
portberatung ausdricklich auf ihrer Website. Es lassen sich kantonale Handelskammern mit
Akzent , Binnenwirtschaft” von solchen mit einem Akzent ,, Export” unterscheiden. Die
meisten kantonalen Handelskammern verstehen sich primér als ,, Service Public” und betrei-
ben Exportberatung im Sinn einer Dienstleistung fir Mitglieder und potentielle Mitglieder
sowie unter Aspekten der Standortférderung. Kommerzielle Aspekte der Exportberatung
stehen nicht im Zentrum.

Zielgruppen

Die Kunden der Exportberatungsleistungen der kantonalen Handelskammern kommen aus
allen Branchen, je nach Region. Eine Vorselektion wird bewusst nicht betrieben (Service-
Gedanke). Insgesamt dominieren als Nachfrager klar kleine und mittlere Unternehmen.

Leistungsangebot

Bezliglich des Leistungsportfolios lassen sich zwei Gruppen von kantonalen Handelskam-
mern (KHK) unterscheiden: Eine erste Gruppe von KHK ,, Akzent Binnenwirtschaft” hat ihren
Aktivitatsschwerpunkt nicht im Bereich der Exportberatung. Diese KHK konzentrieren sich in
unserem Untersuchungsbereich weitgehend auf die Ausstellung von Ursprungszeugnissen
und sog. Carnets ATA. Exportberatungsanfragen werden in der Regel direkt an die Osec
weitergeleitet. Daneben finden wir jedoch eine zweite Gruppe von KHK , Akzent Export”.
Sie bearbeiten Regionen mit bedeutender Exportindustrie (Ostschweiz, Basel, Neuenburg,
Bassin Lémanique) und setzen ihren Arbeitsschwerpunkt deshalb ausdrtcklich im Bereich
der Exportférderung und -beratung. Diese Handelskammern sehen sich in erster Linie als
erste Anlaufstelle fir Unternehmen, beantworten einfachere Anfragen direkt, sorgen fir
Weitervermittlung im Netz und bieten teilweise Ausbildung an. Sie arbeiten dabei vor allem
mit ihrem meist aus eigener Initiative und Erfahrung aufgebauten Netzwerk zusammen,
welches ihnen erlaubt, auch komplexere Beratungsprobleme zu bearbeiten. Wahrend die
Exportberatung in der Deutschschweiz vor allem von aktiven Einzelpersonen getragen wird,
arbeiten die Handelskammern in den Kantonen der franzésischen Schweiz intensiver zu-
sammen und es gibt hier eine gewisse Arbeitsteilung.
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Preispolitik

Die Verrechnung von Leistungen erfolgt in der Regel gemass einem reduzierten (die Vollkos-
ten nicht abdeckenden) Tarif, der auf einer Mischrechnung aus Mitgliederbeitragen und Ein-

nahmen aus Dienstleistungen abstellt. Insbesondere Erstgesprache und einfache Auskiinfte
sind gratis.

Ressourcen

In allen Handelskammern beschranken sich die fir Exportberatung zur Verfligung stehenden
personellen Ressourcen auf ein bis drei Stellen. Auf die Gesamtheit aller kantonaler Han-
delskammern hochgerechnet ergeben sich so hdchstens ca. 20 bis 25 Beraterstellen.

Kooperation/Vernetzung

Vorrangiger Partner der kantonalen Handelskammern ist die Osec; in der franzdsischen
Schweiz ist die Zusammenarbeit mit der Aussenstelle der Osec in Lausanne jedoch deutlich
intensiver, die hier eine Art Koordinationsfunktion der Handelskammern wahrnimmt. In der
deutschen Schweiz wird, insbesondere zu den in der Exportberatung aktiven Handelskam-
mern, keine systematische Aufgabenteilung und gezielte Nutzung von speziellen Kompeten-
zen mit der Osec sichtbar.

Weitere bevorzugte Partner der kantonalen Handelskammern hédngen stark vom eigenen
Beziehungsnetz der jeweils verantwortlichen Person ab, das sich von Handelskammer zu
Handelskammer deutlich unterscheiden kann. Je nach dem sind dies andere kantonale Han-
delskammern (in der franzosischen Schweiz), Branchenverbéande, bilaterale Handelskam-
mern, lokale Vertrauenspersonen aus dem Finanz- und Logistikbereich sowie vereinzelt auch
lokale private Berater, v.a. flr juristische Fragestellungen.

4.3 Bilaterale Handelskammern

Selbstverstandnis

Als bilaterale Handelskammern werden Organisationen bezeichnet, die Wirtschaftsvertreter
aus der Schweiz mit denjenigen des jeweiligen anderen Landes zusammenbringen. In der
Regel haben sie sowohl in der Schweiz wie auch im jeweiligen Partnerland eine Niederlas-
sung. In der Schweiz gibt es gut 40 bilaterale Handelskammern. Sie unterscheiden sich be-
zUglich Grosse, Ausrichtung und vom Tatigkeitsgebiet her jedoch sehr. Wahrend es sich bei
den einen um professionelle Beratungs- und Dienstleistungsbetriebe fir Unternehmen aus
der Schweiz wie auch dem Partnerland mit einem betrachtlichen Mitarbeiterstab handelt,
haben viele kleinere eher den Charakter von Milizorganisationen, die vor allem als Kontakt-
plattformen dienen oder, von einem kleinen Sekretariat betreut, Veranstaltungen organisie-
ren.

Grundsatzlich lassen sich drei Typen von bilateralen Handelskammern (BHK) unterscheiden:

(1) Fast ein Drittel der rund 40 BHK flhren in der Schweiz eine eigene Niederlassung (z.B.
Handelskammern Deutschland — Schweiz, USA - Schweiz, China - Schweiz etc.). Aber
auch innerhalb dieses Typs sind die Unterschiede gross: Wahrend etwa die Handels-
kammer Deutschland — Schweiz in Zlrich Gber mehr als 20 Mitarbeitende verflgt und
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die ,Swiss American Chamber of Commerce” in der Schweiz 8 Personen beschaftigt,
verflgen die meisten Schweizer Sitze von bilateralen Handelskammern lediglich Uber ei-
ne Geschaftsstelle mit jeweils 1 bis 2 Personen.

(2) Etwas mehr als ein Drittel der BHK haben ihren Hauptsitz im betreffenden Land, sie sind
in der Schweiz jedoch durch einen Reprasentanten vertreten (z.B. Handelskammern
Schweiz — Osterreich, Schweiz — Portugal, Schweiz — Marokko etc.). Die Hauptaktivititen
dieser BHK finden im Partnerland statt. Einzelne dieser BHK fiihren gar den lokalen
, Swiss Business Hub" im Auftrag der Osec (z.B. Handelskammer Schweiz — Osterreich
in Wien). In der Schweiz verfligen diese BHK (ber eine Kontaktstelle flr Erstauskiinfte
und als Anlaufstelle fir Schweizer KMU. Einige dieser Anlaufstellen werden durch priva-
te Unternehmen betrieben (Marketing- und Beratungsburos, z.T. auch Vertreter von In-
dustriebetrieben), andere jedoch auch durch die Osec.

(3) Das verbleibende knappe Drittel arbeitet vorwiegend im Zielland; in der Schweiz verfi-
gen diese BHK weder Uber eine eigene Niederlassung noch Uber einen offiziellen Repra-
sentanten (z.B. Handelskammern Schweiz — Tschechien, Schweiz — Finnland, Schweiz —
Argentinien etc.). Ein interessierter Exporteur muss sich fur Auskinfte und Dienstleis-
tungen also direkt mit der BHK im Zielland in Verbindung setzen.

Als Kennzeichen lasst sich bei allen BHK durchgehend die Idee der Bilateralitat finden, d.h.
es geht den bilateralen Handelskammern grundsatzlich darum, zu geschaftlichem Erfolg auf
beiden Seiten beizutragen: Geschéftliche Partnerschaften sind keine Einbahnstrasse. Was
als Exportgeschéaft beginnt, kann als Importgeschéaft weitergehen und umgekehrt. Gerade
am Beispiel der bilateralen Handelskammern wird deutlich, wie eng Exportforderung und
Standortférderung zusammenhangen.

Dank der Spezialisierung auf einen einzigen Markt, der Verankerung in der Wirtschaftswelt
des Ziellandes und entsprechenden persdnlichen Beziehungen sind bilaterale Handelskam-
mern oft wichtige Drehscheiben flr verlassliche Informationen und die Vermittiung von Ge-
schéaftspartnern sowie von vertrauenswidrdigen Fachberatern im Zielland. Die besondere
Starke der bilateralen Handelskammern ist das Netzwerk vor Ort.

Zielgruppen

Die Kundenstruktur der bilateralen Handelskammern ist stark von den jeweiligen Zielmarkten
abhangig. Wahrend etwa die bilateralen Handelskammern fir Deutschland und Osterreich
schwergewichtig ,Neuexporteure” aus dem Kreis der KMU betreuen, rekrutieren sich die
Partner der Handelskammern China und Westafrika zum Grossteil aus Schweizer Grossun-
ternehmen und international tatigen Handelshausern oder bereits exporterfahrenden KMU.
Dies hangt damit zusammen, dass fur Schweizer KMU beim ersten Schritt in den Export die
Zielmarkte Deutschland und Osterreich am néchsten liegen. Dem gegentiber sind ,, Emer-
ging markets” und die Markte in den Sudlandern anspruchsvoller und risikobehafteter. Hier
sind die Chancen fir , Exportneulinge” naturgemass sehr viel kleiner.

Die bilateralen Handelskammern sind zwar Mitgliederorganisationen. Die Beratungsleistun-
gen stehen jedoch in der Regel auch Nicht-Mitgliedern offen.
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Leistungsangebot

Als Basisleistung wird in der Regel eine Anlaufstelle betrieben. Sie liefert allgemeine Infor-
mationen und flhrt Erstgesprache durch. Weitergehende Beratungsmandate (Fachberatung
im Sinn von Abklarungs- und Umsetzungsberatung) werden von den kleinen Kammern je
nach konkreter Fragestellung weitergeleitet, entweder an die Niederlassung der bilateralen
Handelskammer im Zielland, an weitere Partner vor Ort (z.B. an einen Vertrauensjuristen
oder ein Beratungsbulro) oder auch an den Handelsattaché der Schweizer Botschaft. Die
Schweizer Niederlassungen von vielen kleinen bilateralen Handelskammern werden im
Mandatsverhaltnis gefihrt, z.B. von Marketingblros und kleinen privaten Exportberatern
aber z.T. auch von der Osec.

Die grossen bilateralen Handelskammern (z.B. Deutschland — Schweiz oder USA — Schweiz)
verfligen Uber eigene spezialisierte Exportberater und bieten flr ihre Kunden einen ,,Vollser-
vice" an, der vor allem Basisberatung, aber auch weitergehende Abklarungs- und Umset-
zungsberatung (z.B. Marktabklarungen, Rechts- und Steuerberatung etc.) abdeckt. Dazu
kommen spezifische Fachveranstaltungen, Kontaktanlasse sowie Schulungs- und Seminar-
angebote. Dabei werden sowohl schweizerische Unternehmen wie auch Unternehmen aus
dem Partnerland beraten, wobei die Verteilung je nach Zielland unterschiedlich ist und sich
auch Uber die Zeit verandern kann. So sind im Moment zwei Drittel der Kunden der Han-
delskammer Deutschland — Schweiz Schweizer Betriebe, die vor allem um Exportberatung
nachsuchen, wahrend die wichtigsten Anliegen der deutschen Kunden im Moment Firmen-
grindungen und Auslagerungen sind.

Preispolitik

Basisdienstleistungen (va. Erstgesprache, allgemeine Ausklnfte) sind in den von uns unter-

suchten Fallen Uberall gratis und Uber die Mitgliederbeitrage finanziert. Die weiteren Dienst-

leistungen (Fachberatung, Veranstaltungen, Seminare etc.) werden verrechnet, in der Regel

gilt ftr Mitglieder ein stark reduzierter Tarif, flr die Gbrigen Unternehmen werden die Selbst-
kosten verrechnet.

Ressourcen

Vor diesem Hintergrund ist klar, dass die personelle Kapazitat der bilateralen Handelskam-
mern sehr unterschiedlich ist. Sie reicht von der Kleinstorganisation im Umfang einer Teil-
zeitstelle bis zu , beraterischen Grossbetrieben”. So zahlt die Handelskammer Deutschland -
Schweiz allein fir die Exportberatung gegen 20 Stellen und bearbeitet im Jahr rund 20'000
Anfragen. Damit ist diese Organisation wohl die grosste Exportberatungsinstitution in der
Schweiz (detailliertere Beschaftigtenzahlen vgl. Kap. 5.7).

Kooperation/Vernetzung

Wichtigste Partner der bilateralen Handelskammern sind, neben den eigenen Niederlassun-
gen resp. Mitarbeitenden im jeweiligen Zielmarkt, die Botschaften und Fachspezialisten vor
Ort.
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4.4 Branchenverbande

Selbstverstandnis

In einigen, stark exportorientierten Branchen (Maschinen- und Elektroindustrie, Uhrenindust-
rie) treten die entsprechenden Branchenverbdnde auch als aktive Anbieter auf dem Export-
beratungsmarkt auf. Aber auch andere Branchenverbande sind fir ihre Mitglieder oft erste
Anlaufstelle und kdnnen, wenn auch in beschrankterem Rahmen, mit entsprechenden Aus-
kinften im Sinn einer ersten Exportberatung dienen. Wichtigster Akteur ist hier wohl der
Branchenverband Swissmem, der fir Dienstleistungen im Bereich der Exportberatung im
engeren Sinn immerhin mit 2 bis 3 Vollstellen rechnet.

Zielgruppen

Die Branchenverbande sind naturgemass ausschliesslich oder stark mitgliederorientiert und
verstehen die Beratung als Service fur ihre Mitglieder (und damit fir Unternehmen der je-
weiligen Branche).

Leistungsangebot

Das Angebot der Branchenverbande in Bezug auf die Exportberatung konzentriert sich weit-
gehend auf Basisberatung. Dazu gehoren insbesondere allgemeine Auskiinfte und Hilfe bei
der Problemformulierung (Erstgesprach), Grundinformationen tber Markte, technische Fra-
gen und Lieferbedingungen sowie Kontaktadressen und -personen von Partnerorganisatio-
nen im Zielmarkt. Einen Schwerpunkt bildet in der Regel Datenmaterial (Branchenberichte,
Landerberichte, Statistiken, Konkurrenzanalysen etc.), das den Mitgliederfirmen zur Verfi-
gung gestellt wird. Zudem bestehen in vielen Branchenverbanden Fachgruppen (ERFA-
Gruppen), wo auch Exportfragen diskutiert werden kdénnen.

Damit ist das Leistungsspektrum der Branchenverbande in gewissem Sinn mit dem der kan-
tonalen Handelskammern vergleichbar (Anlaufstelle, Erstberatung, Kontaktvermittlung), er-
ganzt durch die gute Kenntnis der Branche. \Weiter gehende Fachberatung im Sinn von
marktspezifischen Abklarungs- und Umsetzungsberatungen bieten die Branchenverbéande
nicht an.

Kooperation/Vernetzung

Wichtige Partner der Branchenverbande sind insbesondere bilaterale Handelskammern, vor
allem aber auch — fur die Maschinen- und Elektroindustrie von besonderer Bedeutung — die
Institution der Exportrisikogarantie ERG.
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4.5 Private Exportberater

Selbstverstandnis

Alle privaten Exportberater sind kommerziell ausgerichtete Firmen, die vollumfanglich oder
teilweise von den Ertrdgen des Exportberatungsgeschaftes leben und ihr Auftreten und ihr
Leistungsprogramm daher entsprechend ausrichten mussen. Insbesondere heisst das, dass
dabei nicht die (kaum verrechenbare) Basisberatung, sondern die wirtschaftlich interessante
Abklarungs- und Umsetzungsberatung im Zentrum stehen muss. Da diese jedoch vorzugs-
weise vor Ort in den Ziellandern stattfindet, gibt es flir die privaten Exportberater nur einen
sehr beschrankten Markt, was sie zu Nischenanbietern macht.

Die Anbietergruppe der privaten Exportberatungsfirmen ist in der Schweiz relativ klein und
stark atomisiert. Ausgehend von der durch die Osec (im Internet-Auftritt) bereitgestellten
und allen interessierten Bewerbern offen stehenden Liste kann ein Kreis von ca. 20 speziali-
sierten privaten Exportberatern identifiziert werden. Diese sind in der Regel Kleinunterneh-
men und auf einen bestimmten Markt (z.B. Flare fur die USA, BCSP Simic fir Stidosteuropa
oder BNPO fiir Berlin und Osterreich) oder fiir spezifische Branchen (z.B. Certiconsult fir
Elektroprodukte, SwissExport flir Chemie / Textil) spezialisiert.’

Dazu kommen noch eine gréssere Zahl von Beratern resp. Fachleuten (z.B. Juristen, Marke-
tingberater etc.) die sich nicht explizit als Exportberater verstehen, die jedoch im Rahmen
ihres Mandates fir einen (Stamm-)Kunden - fallweise und bei Bedarf - auch Fragestellungen
der Exportberatung abklaren. Gerade im Wissen um die meist sporadisch auftauchenden
Bedurfnisse und das pragmatisch, aufwandminimierenden Entscheidverfahren der KMU bei
der Beraterwahl (vgl. Kap. 3.4) koommt diesen ,,Gelegenheits-Exportberatern” eine nicht zu
unterschatzende Rolle zu.

Eine gewisse Sonderrolle im Rahmen der privaten Exportberatung nimmt die Firma Fargate
ein. Sie tritt wohl als einzige private Exportberatungsfirma der Schweiz mit einem umfas-
senden Dienstleistungsangebot fir Unternehmen aus allen Branchen auf. |hr Geschaftsmo-
dell wird deshalb in diesem Kapitel gesondert dargestellt.

Zielgruppe

Die Angebote der privaten Exportberater richten sich grundsatzlich an alle KMU, wobei na-
tdrlich die jeweiligen Schwerpunkte bezlglich Zielmarkt und Branche ausschlaggebend sind.

Das Angebot der Firma Fargate richtet sich explizit an Firmen, die bereits Uber Exporterfah-
rung verfligen und bereit sind, pro neuen Exportmarkt je CHF 50'000 bis CHF 100'000 zu
investieren. Damit ist die Kundschaft der Firma, gerade im KMU-Bereich, doch deutlich ein-
geschrankt.

® http://www.osec.ch/rootcollection;internal&action=buildframes.action
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Leistungsangebot / Leistungsvolumen / Preispolitik

Das Leistungsangebot der privaten Berater richtet sich nach dem Bedarf der Auftraggeber.
Allgemein kann wohl davon ausgegangen werden, dass die Akzente vor allem im Bereich
der Abklarungs- und Umsetzungsberatung gesetzt werden. Die Tarife orientieren sich an den
branchenUblichen Anséatzen in der Beratung von KMU (ca. 150.-- bis 250.— CHF / h). Im Be-
reich der Basisberatung steht zum einen mit den Angeboten der Osec, der kantonalen und
bilateralen Handelskammern sowie von Branchenverbanden ein ausgebautes Angebot zur
Verfligung, das zudem aus offentlichen und/oder Verbandsmitteln (teil-)finanziert wird. Die-
ser Bereich ist flr ausschliesslich kommerziell ausgerichtete Betriebe nicht interessant.

Das Angebot von Fargate erstreckt sich Uber den ganzen Exportprozess, von der Abkla-
rung/Machbarkeit bis zur konkreten Umsetzung. Ausgangspunkt bilden in jedem Fall Markt-
abklarungen und Vermittlung von Marktpartner (gegen Honorar). Die Begleitung erfolgt je-
doch grundsatzlich bis zur Umsetzung des Geschaftes, da diese den notigen Honorarertrag
erzeugen kann (Umsatzbeteiligung). In der Regel werden pro Mandat 5 — 10 Markte genauer
abgeklart.

Auf Basisberatung wird von Fargate bewusst verzichtet, da diese nicht verrechenbar ist. Das
Geschaftsmodell ist stark am Exporterfolg des Kunden orientiert (Umsatzbeteiligung), setzt
aber andererseits ein Investitionsvolumen des Exportprojektes voraus, das nur einem gerin-
gen Teil der KMU maglich ist. Den Bedarf nach Beratung vor Ort versteht Fargate mit einem
innovativen System von vertraglich angebundenen , Satelliten” in den Zielmarkten zu nut-
zen.

Ressourcen / Kooperation / Vernetzung

Die privaten Exportberater in der Schweiz verfligen nur Gber beschrankte Ressourcen - in
der Regel einige wenige Personen mit jeweils spezifischen Fachkompetenzen. Natirlich
verfligen die einzelnen Exportberater jeweils Uber ein Netzwerk, insbesondere in den anvi-
sierten Zielmarkten (bilaterale Handelskammern, lokale Fachspezialisten etc.).

Der grosste Anbieter, die Fargate, beschaftigt 5 vollzeitlich tatige Berater, arbeitet jedoch
darlUber hinaus auf Vertragsbasis mit 150 sog. Satelliten (selbstandige Berater vor Ort) in 42
Landern zusammen, welche fir die Fargate die lokalen Abklarungen und Umsetzungsbeglei-
tungen durchfihren.

4.6 Banken

Praktisch alle grésseren Schweizer Banken sind im Geschéft der Exportfinanzierung tatig.
Exportberatung gehért zwar nicht zum Kerngeschaft der Banken, ist jedoch als Begleitpro-
zess zur Exportfinanzierung von einer gewissen Bedeutung. Die Exportberatung ist jeweils —
als sehr spezifische Fachberatung — eng mit der Exportfinanzierung verbunden oder wird als
Akquisitionsinstrument eingesetzt. Kunden mit weitergehenden BeratungsbedUrfnissen in
Bezug auf den Export werden weitergewiesen, je nach Situation an bilaterale Handelskam-
mern, Schweizer Botschaften, an die Osec oder auch an auch an Branchenkollegen mit Ex-
porterfahrung im entsprechenden Markt. Das Kontaktnetz der Exportberatung wird jedoch
nicht systematisch gepflegt.

Eine gesonderte Berechnung der Exportberatungsleistungen erfolgt in der Regel nicht, son-
dern wird unter dem Titel Kundenbindung verbucht.

29/50



mundi

consulting

wir beraten menschen und institutionen

4.7 Spediteure

Kernleistung der Spediteure sind Logistikdienstleistungen. Die im internationalen Verkehr
tatigen Speditionsunternehmen sind aufgrund ihrer Erfahrung nicht allein Spezialisten fir
Lagerbewirtschaftung, Warenflussmanagement und Transport, sondern ebenso liegt ihre
Kompetenz bei allen Fragen rund um Aus- und Einfuhrbestimmungen, Ursprungszeugnissen
und Verzollung. Allerdings ist auch hier, dhnlich wie im Bankbereich, die Exportberatung ein
Begleitprozess zum eigentlichen Kerngeschaft, der Logistik. Die Exportberatung in bezug auf
die relevanten Themen erfolgt in der Regel begleitend zu einem Logistik- oder Speditions-
mandat oder aber — im Voraus —im Sinn eines Akquisitionsinstrumentes im Hinblick auf ein
kinftiges Mandat des jeweiligen Kunden.

4.8 Weitere Akteure

Als weitere Akteure, die in der Exportberatung eine jedoch klar beschrankte Rolle spielen,
ergeben sich aus unserer Befragung die folgenden zusatzlichen Gruppen:

Schweizer Botschaften und Swiss Business Hubs

Schweizer Botschaften sind vor allem TUrdffner und wichtige Partner im Lobbying. Die ei-
gentliche Aufgabe der Exportberatung erfolgt in der Regel durch die Hubs. |hre Leistungen
umfassen vor allem die Bereitstellung von Grundlagenmaterial und die Kontaktvermittlung
sowie der Unterstltzung vor Ort; daneben werden sie auch als direkte Anlaufstelle genutzt.
Aufgrund der gefihrten Gesprache wurde jedoch deutlich, dass die Aufgabenteilung resp.
Kooperation zwischen Hubs und Osec nicht immer ganz klar ist.

Bundesstellen

Als staatliche Stellen stehen die mit Export und Exportférderung befassten Stellen des Bun-
des (EDA, EVD, seco, EZV, BLW, BUWAL etc.) ausserhalb des Marktgeschehens.

Als rechtsumsetzende Instanzen spielen sie jedoch eine fundamentale Rolle im Beratungs-
prozess, da sie damit die Rahmenbedingungen setzen und auslegen.

Sie sind deshalb nicht nur fir Nachfrager sondern auch fiir die Anbieter von Exportbera-
tungsleistungen unerlassliche Partner und unterhalten auch entsprechende Servicestellen
und Informationsplattformen. Von verschiedener Seite wurde in den flr den vorliegenden
Bericht geflihrten Gesprachen angeregt, das insbesondere im seco vorhandene Fachwissen
(Stichwort Landerdienste) vermehrt flir die direkte Exportberatung zuganglich zu machen
sowie die Standortférderung (Standortférderung im seco, Prasenz Schweiz) besser mit der
Exportforderung zu verbinden.

Auslandische Botschaften / Handelsattaches in der Schweiz

Die auslandischen Botschaften in der Schweiz spielen aufgrund unserer Untersuchungen far
die Exportberatung keine nennenswerte Rolle.
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Internationale Treuhand- und Beratungsfirmen

Die grossen, international tatigen Treuhand- und Beratungsfirmen (KPMG, PWC etc.) spielen
gemass Ubereinstimmenden Aussagen der Gewahrsleute dieser Untersuchung ,,in einer
anderen Liga”. Die KMU der Schweizer Wirtschaft konnen sich die Honorare dieser Firmen
nicht leisten. Deshalb sind sie flr die hier untersuchte Exportberatung nicht von Bedeutung.
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5. Fazit Angebot
5.1 Bedeutung der Anbieter

Die befragten Berater schatzten in der Umfrage die Wichtigkeit der verschiedenen Bera-
tungsanbieter wie folgt ein:

Einordnung der Beratungsanbieter nach Wichtigkeit

Osec |
Bilaterale HK |

Bundesstellen I

Schweiz. Botschaften I
Kant. HK |
Verbande I

Hubs ‘ I
Spediteure

private Fachexperten

private Exportberater |
Banken |

Auslandische Botsch. |

Ausl. Berater vor Ort

DDDDUUU

Internat. Consultants

0% 20% 40% 60% 80%  100%

Wie die befragten Exporteure messen auch die Beratungsanbieter der Osec im Exportbera-
tungsmarkt eine dominante Position zu.

Auch die bilateralen Handelskammern werden von mehr als 80% der Befragten als wichtig
eingeschatzt.

Die bedeutende Rolle der Bundesstellen durfte auf ihre Funktion als HUter und Interpreten
der Exportrahmenbedingungen zurlckzuflhren sein; diejenige der Botschaften als Ttroffner
und Lobbyisten. Die Berater gewichten hier anders als die Exporteure, fir die die Botschaf-
ten in der Exportberatung kaum eine Rolle spielen.

Den Hubs wird in der Beraterbranche zumindest vorderhand keine besonders hohe Bedeu-
tung zugemessen.

Deckungsgleich mit den Exporteuren ist auch die Einschatzung der Berater, dass die priva-

ten Exportberater ebenso wie die privaten Fachexperten (z.B. Juristen, Marketingberater
usw.) von geringer Bedeutung sind.
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5.2 Leistungsangebot

Die Grafik zeigt die Positionierung der einzelnen Anbieter mit ihren Leistungspaketen in den

einzelnen Teilmarkten. Dabei wird zwischen den folgenden drei Leistungsbereichen unter-

schieden (vgl. dazu im Detail Kap. 2.3):

(1) Basisberatung: Anlaufstelle, Erst- und Kurzberatungen, einfache Auskiinfte, Abgabe von
Unterlagen, Durchfiihrung von Informations- und Kontaktveranstaltungen

(2) Abklarungsberatung: Fachberatung bez. Expansionsidee, Grundlagenbeschaffung, Durch-
fihrung von Marktabklarungen und Machbarkeitsanalysen, umfangreiche Lehrgange u.a.

(3) Umsetzungsberatung: Fachberatung bez. Strategie, Detailkonzept, Umsetzungsbeglei-
tung u.a.

Positionierung Anbieter nach Leistungsangebot in der Schweiz

Basis- Abklarungs- Umsetzungs-
beratung beratung beratung
o> > O
Kant. Handelskammern
~Akzent Binnenwirtschaft”

Kant. Handelskammern
~Export aktiv”

Bilaterale Handelskammern
mit CH-Niederlassung
Bilaterale Handelskammern
mit CH-Reprasentant

Bilaterale Handelskammern
ohne CH-Reprasentant

Branchenverbande © Q
Private ( >
Exportberater

Banken/
Spediteure

Schw. Botschaften/Handelsatt. Q Q
Swiss Business Hubs

Bundesstellen
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In allen Leistungsbereichen sind verschiedene Anbieter tatig.

Uber den ganzen Exportprozess beratend tétig ist die Osec (mit ihren Aussenstellen Lau-
sanne und Tessin) und die mit ihr im Aussennetz verbundenen Swiss Business Hubs. Zur
fachlichen gesellt sich auch die umfassende geografische Abdeckung, die die Osec sicher-
stellen kann. Allerdings stuft die Osec ihr Angebot in der Umsetzungsberatung als eher zu-
rickhaltend ein.

Die kantonalen Handelskammern sind schwergewichtig in der Basisberatung als Erstanlauf-
stellen tatig und kooperieren fir die weiterfiihrende Beratung mit der Osec und anderen
Fachberatungsinstanzen.

Zumindest die grosseren der bilateralen Handelskammern bieten ebenfalls die volle Ab-
deckung aller Beratungsbeddtirfnisse Uber den ganzen Exportprozess an, selbstverstandlich
jedoch nur fUr das jeweilige Kammergebiet, d.h. einen geografisch abgegrenzten Markt.

Nicht zuletzt bieten die Branchenverbande ebenfalls Beratung Uber die ganze Breite des Ex-
portprozesses, allerdings beschrankt auf ihre Mitglieder.

Die privaten Berater konzentrieren sich als Nischenanbieter sachgegeben auf die kommer-
ziell tragfahigen Fachberatungsbereiche. Die Firma Fargate (und vom Anspruch her der Ver-
ein Swissexport, der dabei ist, seine Beratungstatigkeit wieder aufzubauen) nimmt dabei
eine Sonderstellung ein, weil sie ein breites und geografisch weitgespanntes Beratungs-
netzwerk unterhalt, das demjenigen der Osec nahe kommt, daflr allerdings ihre Kunden
selektioniert.

Bundesstellen, Banken und Spediteure nehmen eindeutig themenspezifische Fachbera-
tungsaufgaben wahr. Sie betrachten sich im Eigenverstandnis im Kern nicht als Exportbera-
ter. Diesbezlgliche Aufgaben gehoren begleitend zu ihrem Kerngeschéft (z.B. Logistik bei
Spediteuren).

Den Bundesstellen kommt daneben auch eine Rolle als , Berater der Berater”, d.h. als Aus-
kunftsstellen fir die exportberatenden Instanzen zu.

Die Basisberatung wird dementsprechend praktisch ausschliesslich durch Institutionen
wahrgenommen, die zur Finanzierung auf Mitgliederbeitradge und/oder 6ffentliche Mittel zu-
rickgreifen konnen (Osec, kantonale und bilaterale Handelskammern, Verbande).

Im Bereich der allgemein zuganglichen Informationsangebote besteht durch die wei-
testgehende elektronische Verlinkung faktisch eine vollstandige Kooperation aller Beteilig-
ten. Praktisch alle Anbieter von Fachberatungen stellen dariber hinaus spezialisierte Export-
informationen auf die Plattformen.
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Ein Grossteil der Anbieter ist auf Basis- oder Fachstufe zuséatzlich auch im Beratungsbereich
Ausbildung aktiv. Hier hat die Beteiligung der Osec an einem Anbieter bei allen anderen
Anbietern fir Missstimmung gesorgt. Die jingst beschlossenen Verzichtsmassnahmen der
Osec sollen flr Behebung sorgen, weshalb hier nicht weiter auf die Problematik eingegan-
gen wird. Ausserdem bestehen auch Absichten, im Innennetz im Ausbildungsbereich wieder
starker zusammenzuarbeiten (Kantonale Handelskammern untereinander und/oder mit der
Osec).

Fazit:
e Es besteht ein breites und vielfaltiges Leistungsangebot. Signifikante Licken sind nicht
erkennbar.

e Umfassendster Anbieter ist die Osec, was Breite und geografische Abdeckung angeht.

e Aus Kundensicht und bei Blick auf einen bestimmten Markt besteht eine Auswahl an
Beratungsanbietern: Je nach Zielmarkt und Branche stehen bis zu vier parallele Bera-
tungsschienen zur Verfligung:

1. Osec (ev. inkl. vorgelagerte kantonale Handelskammer sowie Hub)
2. Bilaterale Handelskammer und deren Netzwerk

3. Branchenverband und dessen Netzwerk
4

Private Exportberater (plus Netzwerk)

¢ Dies trifft inbesondere fir die klassischen, gut erschlossenen Exportmarkte zu; bei klei-
nen, wenig frequentierten Markten ohne aktive Handelskammervertretung ist teilweise
keine Auswahl maglich, weil hochstens die Osec oder ein spezialisierter Berater in Frage
kommen.

5.3 Mission, Finanzierung, Strukturen der Anbieter

Ausloser der Leistungsbereitstellung ist der jeweilige Auftrag (die Mission) der exportbera-
tenden Instanz. Davon hangt auch die Finanzierung der Leistungsbereitstellung ab. Erkennt-
lich sind hier vier verschiedene Modelle:

1. Die der offentlichen Verwaltung zugehorigen Instanzen (Bundesstellen, Botschaften) ha-
ben im Exportbereich einen regulatorischen und/oder wirtschaftsférdernden Auftrag und
sind staatlich finanziert. Die Exportberatung erfolgt ohne kommerzielle Absicht, kann aber
gebuhrenpflichtig sein.

2. Die Osec hat einen schwergewichtig gemeinwirtschaftlich finanzierten Exportférderungs-
auftrag mit der Mdglichkeit, zuséatzliche Leistungen kommerziell zu verwerten. Exportbe-
ratung ist dabei eines ihrer Kerngeschafte.

3. Branchenverbande, kantonale und bilaterale Handelskammern sind der Forderung ihrer
Mitglieder verpflichtet und finanzieren sich in bedeutendem Umfang aus deren Beitragen.
Exportberatung ist hier Bestandteil des Gesamtleistungspaketes, was die Berlicksichti-
gung kommerzieller Aspekte nicht ausschliesst.
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4. Die privaten Exportberater, die Banken und die Spediteure handeln kommerziell, da sie

nur so die Erflllung ihres Auftrag auf Dauer sicherstellen. Dabei betreiben die privaten
Exportberater die Beratung als das ertragbringende Kerngeschéft, wahrend Banken und
Spediteure Massnahmen der Exportdurchfiihrung als Kerngeschéaft betreiben und die be-
gleitende Beratung als Akquisition aus dessen Erlésen finanzieren.

Fazit

Auf dem Markt sind Betriebe verschiedenster Art und Grésse vertreten. Das Spektrum
reicht von staatlichen Regulatoren Uber gemeinwirtschaftlichen Zielen verpflichteten bis
zu rein kommerziell agierenden Organisationen. Ebenso gross ist die Spannweite der Be-
triebsgrossen, die von der Grossbank bis zur Einpersonenfirma reicht. Eine bedeutende
Anzahl der Anbieter sind als Vereine konstituiert, was eine teilweise Einschrankung der
Handlungsfreiheit mit sich bringen kann (Ricksichtnahme auf Mitglieder).

Da das System als Ganzes historisch gewachsen ist, hat sich eine insgesamt sachge-
rechte Verteilung der Leistungen herausgebildet. Dabei Gbernehmen die gemeinwirt-
schaftlich ausgerichteten und finanzierten Institutionen die nicht oder kaum kostende-
ckenden Leistungen wie die Basisberatung, wahrenddem die privaten Anbieter die den
erforderlichen Gewinn abwerfenden Fachberatungsleistungen liefern.

Dabei sehen sich die kleinbetrieblich strukturierten privaten Anbieter mit der Osec einer
vergleichsweise grossen, staatlich geférderten Organisation gegendber, deren Leis-
tungsauftrag ein Auftreten als Konkurrent nicht a priori ausschliesst und die dartber hin-
aus in der letzten Zeit eine eher privatwirtschaftliche Pragung erfahren hat. Dass von Sei-
ten der privaten Anbieter deshalb Beflrchtungen und Kritik laut geworden sind, erstaunt
nicht.

Den privaten Exportberatern ist aus Rentabilitatsgriinden der Betrieb einer Anlaufstelle
mit Basisberatungsleistungen, der eine hervorragende Akquisitionsmadglichkeit ist, nur
sehr beschrankt moglich. Gegenliber Instanzen, die sich teilweise aus Mitgliederbeitra-
gen oder sogar 6ffentlichen Mitteln finanzieren, verfligen sie deshalb strukturell tber ei-
nen Wettbewerbsnachteil.

5.4 Preispolitik

Es zeigt sich insgesamt ein bei allen Anbietern Gbereinstimmendes Verhalten bei der Preis-
festlegung. (Quelle: Anhang Kap. 6.1)

Im Basisberatungsbereich bieten die dort tatigen Berater durchgehend ein kostenloses Erst-
gesprach an. Standarddokumentationsmaterial wie Mustervertrage, Vorschriftensammlun-
gen u.a. werden zu fixen Preisen (Katalogpreisen) abgegeben. Wesentliche Unterschiede in
den Dokumentenkosten sind nicht erkennbar. Einfache Ausklnfte werden in der Regel kos-
tenlos erteilt.
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Beim Ubergang zu anspruchsvolleren Beratungsleistungen - wie individuelle Adressensuche,
Bonitatsausklnfte - werden zum Teil noch Standardtarife (Muster im Anhang Kap. 6.2) an-
gewendet, teilweise gehen die Berater bereits zur zeit- oder mengenabhangigen Preisbe-
stimmung uber.

Im Fachberatungsbereich wird durchgehend mit Regieansatzen gearbeitet. Die genannten
Regieansatze liegen zwischen 150 und 250 CHF (mit Ausnahme einer bilateralen Handels-
kammer, die deutlich tiefer liegt). Sie entsprechen damit den in der Beratungsbranche Ubli-
chen Honorarséatzen.

Die Firma Fargate geht noch einen Schritt weiter, indem sie in ihr Entschadigungssystem
erfolgsabhdngige Bestimmungsfaktoren (Beteiligung am Umsatzerfolg des Kunden) einbaut.

Alle Anbieter, die als Mitgliederorganisation (i.d.R. in Vereinsform) firmieren, rdumen ihren
Mitgliedern preisliche Verginstigungen auf dem Leistungsbezug ein. Die gewahrten Rabatt-
satze liegen zwischen 10 und 20% und sind bei allen Anbietern etwa gleich gestaffelt.

Wie bereits erwéahnt, stellen Banken und Spediteure ihre begleitenden Beratungsleistungen
nicht als solche in Rechnung sondern bauen sie in den Preis ihrer jeweiligen Kernleistung
ein.

Deutlichere Preisdifferenzen scheinen im Ausbildungsbereich vorzuliegen, zumindest deutet
eine Stichprobe (Quelle Kap. 6.3) darauf hin.

Bezliglich Preisniveau liegt die Osec eher im oberen Bereich.

Fazit:

e Die im Vergleichsbereich ,.kommerzielle Beratungsleistungen” angewandten Preise be-
wegen sich innerhalb einer kleinen Bandbreite und sind insgesamt durchaus marktge-
recht. Grossere Preisunterschiede scheinen lediglich im Ausbildungsbereich gemacht zu
werden.

e Es bestehen sachlich keine Hinweise auf einen Einsatz von Dumpingpreisen oder Uber-
héhten Rabatten durch einen Anbieter. Die Mitgliederrabatte sind bei allen Institutionen
in einer dhnlichen Grossenordnung und werden ebenfalls nicht als Lockvogel miss-
braucht

e Der Befund wird durch die Ergebnisse der Befragungen sowohl der Berater wie der Ex-
porteure bestatigt, aus denen keinerlei Hinweis auf einen Einsatz von Kampfpreisen re-
sultiert.

¢ \Wie ebenfalls aus beiden Befragungen hervorgeht, nehmen sowohl Exporteure wie Mit-
bewerber die Osec als relativ hochpreisigen Anbieter wahr.
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5.5 Kooperations- und Konkurrenzbeziehungen

Aufgrund der durchgefihrten Befragungen lassen sich einige Aussagen zur Konkurrenzsitua-
tion auf dem Schweizer Markt flr Exportberatungen machen.

Insgesamt lassen sich in der Exportberatung gleichsam vier ,Systeme” unterscheiden, die
jeweils ihre eigenen Netzwerke zur Informationsbeschaffung ausgebildet haben.

1. Das ,Osec- System” mit der Osec, den kantonalen Handelskammern (,,Innennetz”) und
den Swiss Business Hubs (,Aussennetz”)

2. Das System der bilateralen Handelskammern mit ihren Partnern in den jeweiligen Ziel-
markten

3. Die privaten Exportberater

4. flr einzelne Branchen kommt zudem das System der Branchenverbande dazu, die mit
ihren Partnerorganisationen weltweit vernetzt sind.

Es steht damit jedem Exporteur offen, sich an eines dieser Systeme zu wenden, das ihn mit
Informationen versorgen, Basisberatung liefern und ihn fir spezifische Fachberatung (Abkla-
rungs- und/oder Umsetzungsberatung) an jeweils eigene Partner weiter vermitteln kann.

Die Zusammenarbeit Uber die Systemgrenzen hinweg findet nur beschrankt statt.

Die vier Systeme stehen grundsatzlich miteinander in Konkurrenz, insbesondere im Bereich
der Fachberatung, die kommerziell interessant ist. Die Basisberatung ist demgegeniber
zwar auf den ersten Blick weniger attraktiv, allerdings ist sie aufgrund des grossen Bedarfs
nach diesen Leistungen zum einen sachlich (Mitglieder-Service, Legitimation), zum anderen
aber auch als , Akquisitionsinstrument™ (fir verrechenbare Fachberatung, va. aber zur Mit-
gliederwerbung) besonders fir die bilateralen Handelskammern und die Branchenverbande
von entscheidender Bedeutung.

Vor diesem Hintergrund erstaunt es nicht, dass es vor allem Vertreter der bilateralen Han-
delskammern (z.B. Deutschland — Schweiz, China - Schweiz), gréssere private Exportberater
(Fargate) und grosse Branchenverbande (z.B. Swissmem) sind, welche die Osec ausdriick-
lich als Konkurrenz wahrnehmen. Interessant ist auch die Tatsache, dass diese wichtigen
Akteure Ubereinstimmend davon ausgehen, in ihrem Marktsegment gabe es jeweils nur
.die Osec und wir”.

Hieraus wird deutlich, dass der Markt der Exportberatung klar segmentiert ist, zum einen auf
die jeweiligen geografisch definierten Zielmarkte (z.B. Deutschland), zum anderen in Bezug
auf Branchen (z.B. Maschinen— und Elektroindustrie). Daneben gibt es ein kleines, aber rela-
tiv lukratives Segment ,, Abklarung und Entwicklung neuer Markte fir bereits erfahrene Ex-
porteure”. Dieses Angebot richtet sich an Exporteure mit einem guten Produkt, das seine
Exportfahigkeit bereits bewiesen hat und fir das nun neue Markte gesucht werden sollen,
wobei der Exporteur in Bezug auf die Zielmarkte offen ist. Um derartige Mandate konkurrie-
ren Osec und Fargate, da nur diese beiden in der Lage sind, mehrere mégliche Zielmarkte
gleichzeitig abzuklaren.
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Angesichts der Marktmacht der Osec positionieren sich alle Ubrigen Anbieter explizit als Ni-
schenanbieter.

Insbesondere die starken in der Exportberatung tatigen Akteure aus den Ubrigen drei Sys-
temen sehen die Osec als einzige Konkurrenz. Damit kommmt der Osec (resp. dem Osec-
System) eine Art ,, Scharnierfunktion” zu.

Dabei ergeben sich insbesondere zwei Kritikpunkte:

e Suboptimale Ausnltzung der Potentiale der Exportberatung:
Alle Befragten aus den anderen Systemen beklagen sich Ubereinstimmend Uber fehlen-
de Zusammenarbeitsbereitschaft der Osec. Sie sehen hier ein betrachtliches Potential,
die knappen Ressourcen besser zu nutzen. Statt eigene Systeme in der Fachberatung
aufrechtzuerhalten, sollte die Osec hier die bestehenden Angebote bezliglich Markten
und Branchen besser nutzen und die eigenen Angebote (z.B. Angebot an Fachberatung,
Wahl der Standorte der ,,Hubs” etc.) auf Licken konzentrieren (z.B. ,Emerging mar-
kets”, Ubergreifende Themen).

o Die mit 6ffentlichen Geldern alimentierte Osec verfligt dank ihrer Bekanntheit Uber
grosse Akquisitionsmacht, welche die privaten resp. verbandlichen Konkurrenten nicht
haben. Hier liegt ein wichtiger Grund flr die Unzufriedenheit der privaten Exportberater
mit der Osec.

Es stellt sich daher die Frage, wie weit das Aussennetz der Osec Uberhaupt nétig ist, resp.
wie weit durch entsprechende Absprache eine bessere Nutzung anderer, bestehender Net-
ze (bilaterale Handelskammern, Branchenverbande, ev. auch private Exportberater) moglich
und sinnvoll ist (Stichwort Subsidiaritat).

5.6 Innennetz Osec - Handelskammern

Verbesserungspotential besteht nicht nur in Bezug auf die Zusammenarbeit zwischen den
vier ,Systemen” der Exportberatung sondern auch innerhalb des ,,Osec-Binnennetzes”.

Dieses funktioniert in der franzosischen und der italienischen Schweiz relativ gut. In der wel-
schen Schweiz ist in den letzten Jahren eine Arbeitsteilung zwischen den kantonalen Han-
delskammern aufgebaut worden. Die einzelnen Kammern verstehen sich in erster Linie als
Anlaufstelle fir KMU aus ihrer Region, dartber hinaus haben sich aber — in Abstimmung mit
der Aussenstelle Lausanne der Osec - auf bestimmte Aktivitaten spezialisiert, die sie auch
fUr die anderen welschen Kammern wahrnehmen. So ist z.B. Freiburg China-Spezialist, Genf
kimmert sich um die Publikationen, Neuenburg stellt die Ausbildung sicher und Waadt ist
die Verbindungsstelle zu den Hubs. Die Aussenstelle der Osec in Lausanne hat die Koordina-
tionsfunktion Ubernommen. Eine gute Zusammenarbeit besteht ebenfalls zwischen der
Handelskammer Tessin und der dortigen Osec- Aussenstelle.

Die Zusammenarbeit in der deutschen Schweiz dagegen scheint in der Realitat kaum zu
funktionieren. Dies, obwohl — zumindest in den Leistungsvereinbarungen zwischen der Osec
und den Handelskammern - ein klares, anreizorientiertes und technisch zweckmassiges
Konzept erkennbar ist. Bemangelt wird, jede kantonale Handelskammer arbeite fir sich, die
jeweiligen Rollen wirden von jeder Kammer anders interpretiert und eine Ubergeordnete
Abstimmung zwischen den Handelskammern und der Osec finde nicht statt.
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Weshalb ergeben sich derartige Unterschiede zwischen den Landesteilen? Daflr dirften vor
allem zwei Griinde ausschlaggebend sein:

1.  Franzdsische Schweiz und Tessin stellen zwei Wirtschaftsregionen dar, die beide eine
jeweils eigene Identitat besitzen und auch gegen aussen gemeinsam auftreten. Inner-
halb dieser Rdume fallt offensichtlich die institutionentbergreifende Zusammenarbeit
leichter. Dem gegentlber bestehen solche Gemeinsamkeiten z.B. zwischen der Han-
delskammer Basel und der Handelskammer St. Gallen — Appenzell nicht.

2. Inder franzdsischen und italienischen Schweiz sind die Aussenstellen der Osec klein,
die Hauptakteure insbesondere fir Basisberatung (Erstgesprache, einfache Anfragen
etc.) sind die kantonalen Handelskammern. Die Osec nimmt hier vor allem Koordinati-
onsaufgaben wahr. Dem gegenUber ist die Osec in der deutschen Schweiz ein méachti-
ger und den Handelskammern in Bezug auf Personal und Wissen oft (iberlegener Mit-
spieler. Eine Deutschschweizer KMU hat immer die Maéglichkeit, fir ein Erstgesprach an
ihre kantonale Handelskammer zu gelangen, oder aber sich direkt an die Osec zu wen-
den. Gerade fiir die in der Exportberatung aktiven Handelskammern ist die Osec daher
de facto oft ein Konkurrent, was insbesondere in Bezug auf die Mitgliederbindung Be-
flrchtungen weckt.

Teilweise wird jedoch von den befragten Exportberatern selbst das ganze Binnennetzkon-

zept in Frage gestellt mit der Begriindung, dass die kantonalen Handelskammern zu stark

von Einzelpersonen abhingen und dass die kritische Masse fiir einen erfolgversprechenden

Betrieb kaum erreichbar sei.

5.7 Kennzahlen Anbietermarkt

Im Rahmen der Befragung der Berater wurden auch die Mitarbeiterzahlen erhoben. Darauf
gestUtzt lasst sich zumindest eine sehr grobe Schatzung machen, welche Gréssenordnung
der Exportberatermarkt in der Schweiz etwa hat und welche quantitative Bedeutung die
hauptsachlichen Beratergruppen einnehmen.
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Schatzung Anzahl Stellen in der Exportberatung’®

Berater(gruppe) Anzahl Anteil
(geschatzt)
Business Network Switzerland (Osec + Kant. Handelskammern, ohne Hubs) 35 35 %
Bilaterale Handelskammern 30 30 %
Verbande 15 15 %
Private spez. Exportberater inkl. Einzelfirmen 20 20 %
Total 100 100 %

Die Anzahl der im engen Sinn in der Exportberatung Tatigen wird auf etwa 100 Stellen ge-
schétzt, davon rund ein Drittel beim Business Network Switzerland.’

Der ressourcenstarkste Anbieter ist das Business Network Switzerland, gefolgt von den
Gruppen der bilateralen Handelskammern, der privaten Exportberatern und den Verbanden.

Aus den Leistungskennzahlen in Anhang Kap. 6.4 |dsst sich schatzen, dass das gesamte hier
dargestellte System etwa 40’000 bis 60'000 Anfragen pro Jahr zu bearbeiten hat. Nimmt
man die Mandatsquote der Osec von ca. 1% (80 Mandate auf 9'000 Inlandanfragen) wirde
das ein Mandatstotal von etwa 500 Mandaten/Jahr in allen Kanéalen bedeuten. Allerdings
durfte das Volumen der Mandate sehr unterschiedlich sein. Aus der Aufstellung in Anhang
Kap. 6.5 lasst sich errechnen, dass z.B. ein Beratungsmandat bei der Osec ein durchschnitt-
liches Volumen von etwa 4'800 CHF aufweist, wahrenddem Mandate bei der kommerziell
ausgerichteten Firma Fargate kaum unter 50'000 CHF liegen. Das gesamte jahrliche Markt-
volumen durfte deshalb 5 bis 10 Mio CHF betragen.

® Nur innerhalb der Schweiz, ohne Hubs, ohne nachgelagerte Netzwerke, ohne Exportausbildung,
ohne Messebereich, ohne Administrativpersonal, ohne Banken und Spediteure, ohne staatliche Stel-
len.
" Schatzung der Einzelpositionen s. Anhang Kap. 6.4
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5.8. Die Osec im Markt

Spannungsfeld

Durch ihren Leistungsauftrag ist die Osec einerseits zur maglichst wirkungsvollen Unterstit-
zung der Exporteure, andererseits zur Respektierung des Subsidiaritatsprinzips verpflichtet.
Damit entsteht ein Spannungsfeld: Der , Service-Gedanke" legt ihr nahe, ein moglichst um-
fassendes Leistungsangebot zu machen, wahrenddem der Grundsatz der Subsidiaritat sie
auf das Stopfen von Licken im Angebot der anderen Anbieter beschranken wirde.

Die Art und Weise, wie die Osec mit dieser Spannung umgeht, und eine verbindliche Be-
antwortung der Frage, ob sie dabei das Subsidiaritatsprinzip konsequent respektiert, ist nicht
Gegenstand der hier vorgelegten Untersuchung.

Immerhin haben sich bei unserer Analyse die nachstehenden Erkenntnisse und Hinweise
ergeben, die zur Klarung der vorgenannten Fragen beitragen kénnen.

Marktposition

Insgesamt ist die Marktposition der Osec sehr stark:

- Sie ist bei den nachfragenden KMU von allen Beratungsanbietern weitaus am besten
bekannt und verankert.

- Mit dem Osec Service Center betreibt sie die bedeutendste Anlaufstelle und Basisbera-
tungsstelle. Sie verflgt damit Uber hervorragende Akquisitionsmdglichkeiten fir den ge-
samten Exportberatungsbereich.

- Mit dem Innen- und Aussennetz verfligt sie Uber vielfaltige Netzwerkmaoglichkeiten.

- Sie betreibt neben der Beratung im engeren Sinn auch grosse Informationsplattformen
und ein vielfaltiges Veranstaltungs- und Ausbildungsprogramm.

- Nicht zuletzt verfligt sie durch den Leistungsauftrag des Bundes Uber finanzielle Mittel,
die ihr auch Investitionen in die Zukunft ermdglichen.

Leistungsangebot und realisierte Erlose
Das Angebot der Osec im Basisberatungsbereich dirfte kommerziell unproblematisch sein.
Dagegen ist zu vermuten, dass die Osec

- sowohl im Bereich ,, Abklarungsberatung”, den sie in ihrer Fachberatungstatigkeit als
gemeinwirtschaftliche Leistung einordnet,

- wie auch in ihrem als privatwirtschaftlich bezeichneten Angebot , Coaching”

in Konkurrenz zu den anderen Anbietern tritt und damit allenfalls das Subsidiaritatsprinzip
verletzt.
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Diese abstrakten Uberlegungen gilt es aber aufgrund der effektiv erbrachten Leistungen und
Umsatze zu relativieren. Wie die Aufstellung in Anhang Kap. 6.5 zeigen, weist die Osec mit
80 zwar eine gewichtige Anzahl Beratungsmandate aus, der zugerechnete Erlds betragt je-
doch lediglich ca. 400'000 CHF. Das Erlésvolumen der als privatwirtschaftlich klassierten
Mandate erreicht dabei kaum 20'000 CHF.

Preispolitik

Die Leistungspreise der Osec sind marktkonform und liegen jeweils im oberen Bereich.

Wahrnehmung durch die anderen Anbieter

Die Befragung hat ergeben, dass von Seiten der anderen Anbieter, z.T. auch aus dem mit
der Osec partnerschaftlich verbundenen Innennetz, eine bessere Respektierung der Subsi-
diaritdt durch die Osec gefordert wird.

Dabei werden weniger einzelne Vorgange oder Massnahmen beanstandet als eine von den
anderen Anbietern als ,,unkooperativ’ wahrgenommene Haltung der Osec.

Vermisst wird ein klares Bekenntnis zur Kooperation, wo sie sinnvoll ist und wo die konse-
guente Einhaltung des Subsidiaritatsprinzips zu allseitiger Nutzensteigerung beitragen wir-
de. Eine entsprechende Haltungsanderung und Anpassung von Strategie und Schwerpunkt-
setzung der Osec wirde begrisst.

Konkret gefordert wird von der Osec, dort auf Aufbau und Pflege von Strukturen zu verzich-
ten, wo die parallelen Beratungsschienen gut ausgebaut sind und zur Zufriedenheit funktio-
nieren.

Fazit:

Die starke Marktposition der Osec erfillt die meisten anderen Anbieter mit Unbehagen.
Dieses wird noch dadurch verstarkt, dass der Leistungsauftrag der Osec dieser die Mog-
lichkeit einrdumt, kommerziell verwertbare Leistungen anzubieten.

Die Fachberatungsaktivitdten der Osec stehen abstrakt gesehen zumindest teilweise in
Konkurrenz zu den privaten und verbandlichen Anbietern und bergen damit das Risiko der
Verletzung des Subsidiaritatsprinzips. Allerdings sind die damit erzielten Umsatze insge-
samt wenig bedeutend, da es sich um sehr kleine Mandate handelt; die im privatwirt-
schaftlichen Bereich von der Osec erzielten Beratungsumsétze sind vernachlassigbar.

Die Preispolitik der Osec lasst keine Anzeichen fir unfaires Verhalten erkennen.

Fir eine Klarung und Entspannung der Situation dlrfte es erforderlich sein, die Osec wie-
der vermehrt als Kooperationspartner flr das gesamte Exportberatungssystem zu positi-
onieren und eine darauf ausgerichtete Strategie festzulegen, transparent zu machen und
umzusetzen.

43/50



mundi

consulting

wir beraten menschen und institutionen

5.9 Starken und Schwachen der Anbieter

Im Hinblick auf allfdllige konzeptionelle Anderungen im Bereich der Exportberatung wurden
in der Befragung der Berater zusatzlich die Starke-/Schwacheprofile der verschiedenen An-

bietergruppen erhoben: Nachstehend werden die Befragungsergebnisse zusammengefasst
dargestellt.

Osec
Starken (+) Schwachen (-)
+ Reiche Informationsquelle, breites Spektrum, Nicht durchgehend hohe Beratungskompe-
gut strukturierte Informationen tenz
+ Draht zu Brissel/zu internat. offiziellen Stel- zu weit weg von Praxis, zu abstrakt
len, Netzwerk v.a. fir grosse KMU
+ Gute Zusammenarbeit in der franzdsischen erfindet das Rad neu, macht zuviel selber
Schweiz Strategie und Positionierung unklar, Konzept
%+ Als Anlaufstelle gut und wichtig schlecht umgesetzt
+ Kompetent Innennetz funktioniert nicht
+ Gute Erstberatung
% sehr hoher Bekanntheitsgrad

Kantonale Handelskammern

Starken (+) Schwachen (-)
% Kunden- und praxisnah .Jeder macht, was er will"
+ Gute Informationsquellen dank grosser Mit- Grosse Unterschiede
gliederzahl z.T. auch weg von Front
% Sehr gute ngammenarbeff im ,,Business Sehr personenabhangig
Network Suisse Romande ] )
) Allg. nicht geeignet als Exportberater
% gute regionale Vernetzung o o
_ Wenig Tiefgang, qualitativ Osec unterlegen
%+ Breites Kontaktspektrum L .
) o ) Doppelspurigkeiten mit Osec
+ Gut in der Einstiegsberatung, Triage ) - ]
o erreichen kritische Masse nicht
% flr Einzelfragen kompetent . .
wenig dynamisch
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Bilaterale Handelskammern

Starken (+)

Schwachen (-)

Beziehungsnetz vor Ort
Offen auch fir Nichtmitglieder
Geschéftsbeziehungen in beide Richtungen

L

L

L

% Breites Angebotspektrum
%+ Hohe Marktkompetenz
+

breite Leistungspalette

- v.a. flr grosse Firmen

- Grosse qualitative Unterschiede, personen-
abhangig, z.T. zu wenig Ressourcen fir gute
Leute, Milizproblem

- Wenig Lust, Spezialfragen zu beantworten
- Stark auf Mitglieder konzentriert
- teilweise chaotisch organisiert

Verbande/Interessenvereinigungen

Starken (+)

Schwachen (-)

% Stark va. im Bereich Daten und Messebeteili-
gungen und far branchentechn. Fragen

% Kontakte zu Branchenorganisationen im Ziel-
markt

% noch Ausbaupotentiale
% praxisnah
%+ Netzwerke

- Uberhohte Preise, Qualitat Ausbildungskurse
teilweise fraglich

- teilweise KMU-fern

Private Exportberater

Starken (+)

Schwachen (-)

+

Kompetente Spezialisten, begleiten bis Um-
setzung

Stark im Bereich Ausbildungen

nahe am Markt

Leute vor Ort, eigenes Netzwerk

private Unternehmer engagieren sich starker

+ 4+ + + +

spezialisiert, hohe Kompetenz, effizient

- wenig oder unbekannt
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Botschaften/Handelsattachés

Starken (+)

Schwachen (-)

gute Zusammenarbeit

Wichtig und gut fur schwierige Kontakte
Offizieller Auftritt
Geschéftspartnervermittlung

+ 4+ + + +

Vermittlung von Spezialisten vor Ort; Netz-
werk

+

Wichtiger Partner; deckt va. 6ffentlichen Be-
reich ab, gut und wichtig fur Lobbying,

+ gute Zusammenarbeit

Personenabhangig, wenig Stabilitat
keine eigentliche Exportberatung

grosse Unterschiede

z.T. wenig Verstandnis fur Unternehmen
z.T. isoliertes Handeln

Unklare Zustandigkeiten

Schwierige Erreichbarkeit

kompliziert

Bundesstellen

Starken (+)

% FUr Fachauskinfte hohe Kompetenz

+ Kompetentes Beratungsangebot in Exportfinanzierung (wichtig)

% Zoll: Partnerschaftliches Denken, gute Tarifinformation, Zusammenarbeit bei Zolldokumenten

%+ ERG, IRG, SOFI verfigen unter den Bundesinstrumenten Uber besonders hohe Kompetenzen

Hubs

Starken (+)

Schwaéchen (-)

% Hubs Tokio, Frankreich, Brasilien, USA, Wien
%+ Partner

+ Kontaktvermittler

+ Gute Idee

+ Gute Beziehungen zu den lokalen Behorden

Hubs Peking, Italien, Stuttgart
Unterschiedlich bez. fachlicher Kompetenz
z.T. langsam

Personal z.T. zuwenig verkaufsorientiert oder
falsch qualifiziert

Hin und Her von Anfragen zw. Osec und Hub
Ist eine reine PR-Geschichte
Zuwenig bekannt
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5.10 Exportfordermassnahmen des Bundes

Aus der Befragung der Berater resultierte eine Reihe von Beurteilungen und Empfehlungen
bezlglich der ExportfordermalRinahmen des Bundes.

Generell sollte der Bund die Exportneigung der KMU férdern.

Der Bund sollte Mittel und Auftritt der Exportférderung besser steuern und transparenter
machen, die KMU kennen die Instrumente kaum.

Zusammenlegen der Ansiedlung und Exportférderung (v.a. Osec, Standort Schweiz und
Wirtschaftsforderung) in einer staatlichen Organisation (oder Vergabe im Mandat); keine
Mischform (, halbstaatlich”) wie Osec heute; entsprechende Organisationen sind z.B. neu
in Berlin — Brandenburg sowie in Grossbritannien geschaffen worden.

Der Schweiz fehlt ein Organ, das die gesamten Exportférdermassnahmen koordiniert und
auch zur Uberbrlckung der Trennung zwischen diplomatischer und Wirtschaftswelt bei-
tragt.

Sicherstellung einer stabilen und dauerhaften personellen Struktur der Schweizer Vertre-
tung in den wichtigen Exportlandern. Die Rotationen schaden dem Auftritt, da sie einen
nachhaltigen Aufbau eines Bezugsnetzes vor Ort verhindern.

Die kantonalen Handelkammern sind zuwenig in das System eingebunden.
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6. Marktanalyse und Schlussfolgerungen

Exportberatung - ein zersplitterter und uniibersichtlicher Markt

Aufgrund der durchgeflhrten Untersuchungen lasst sich festhalten, dass der Markt der Ex-
portberatung in der Schweiz sehr zersplittert und undbersichtlich ist. Zahlreiche vergleichs-
weise kleine Akteure und Stellen mit jeweils unterschiedlicher Ausrichtung und Positionie-
rung bieten ihre Dienstleistungen an.

Parallel zur eigentlichen Exportberatung gibt es ein breites, ebenfalls wenig Ubersichtliches
Geflecht von Exportférderungsinstrumenten, die mehrheitlich in den Zustandigkeitsbereich
von etlichen Bundesamtern fallen. Angesichts dieser Tatsache erstaunt es nicht, dass etli-
che Beobachter vom ,,Dschungel” der Exportberatung sprechen.

Die Dienstleistungen der Exportberatung, wie sie der Markt versteht, sind dusserst vielfaltig.
Sie reichen von generellen Basisinformationen Uber Erstgesprache mit (potentiellen) Expor-
teuren zur Problemklarung, die Aus- und Weiterbildung in Exportfragen und ersten Marktab-
klarungen in einzelnen Zielmarkten bis zur spezifischen Unterstltzung in fachlichen Spezial-
fragen (rechtliche Fragen, Zollfragen, technische Fragen, Spezialgesetzgebung, Logistik).
Insbesondere die Basisberatung - Vermittlung von Grundinformationen, Erstgesprache und
einfache Hilfen flr Exporteure - kann nicht kostendeckend verrechnet werden und wird des-
halb sowohl von Nachfragern wie von den Anbietern als ,Service Public” betrachtet.

Eine ganz besondere Bedeutung kommt, dies wird aus allen Gesprachen sowohl mit Expor-
teuren wie Exportberatern deutlich, der Vermittlung von Geschéaftspartnern (Agenten, Impor-
teure etc.) zu. Hier gilt es sich auch bewusst zu sein, dass Geschéaftskontakte zwischen
Partnern in der Schweiz und im Ausland immer zweiseitig verlaufen. Daraus leitet sich auch
ein enger Zusammenhang zwischen Export und Ansiedelung/Wirtschaftsférderung in der
Schweiz ab. Exportkontakte kénnen auch zur Ansiedlung einer Partnerunternehmung in der
Schweiz fihren, umgekehrt bringen Ansiedelungen auslandischer Unternehmen Uber ent-
sprechende Business To Business-Kontakte haufig auch Exportgeschéafte in Gang.

Exportberatung ist nur fiir eine Minderheit der Exporteure ein Thema

Aufgrund der vorliegenden Untersuchung ergeben sich einige interessante Erkenntnisse zur
Nachfragesituation in der Exportberatung.

Von den je nach Schatzung zwischen 16'000 und 30'000 exportfahigen resp. exportwilligen
Unternehmen nimmt nur eine Minderheit Unterstltzungsleistungen von Exportberatern in
der Schweiz in Anspruch. Die meisten Exporteure werden in ihren Zielmarkten selber aktiv
oder sie verlassen sich auf Partner vor Ort (z.B. Importeure, persdnliche Kontakte etc.).

Nur rund 20% der Exporteure nehmen die Dienste von Exportberatern in Anspruch. Da die-
se Beratungsbedurfnisse zudem i.d.R. nur sporadisch auftauchen, sind die Informationskos-
ten flr die einzelne Unternehmung vergleichsweise hoch. Das heisst: der Aufwand fir die
Beratersuche wird minimiert, ausschlaggebend sind vor allem Bekanntheit und personliche
Kontakte. Die Frage, ob die beratende Stelle staatlich oder privat ist, ist fir den Exporteur
nicht relevant. Besondere Bedeutung fur die Exporteure haben gemass dieser Untersuchung
vor allem fachliche Spezialfragen, z.B. Zollvorschriften und —ablaufe und juristische Fragen
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sowie die Vermittlung von Geschéaftspartnern. Laut praktisch Ubereinstimmenden Aussagen
der Berater sind Marktanalysen im engeren Sinn offenbar weniger wichtig.

Deutlich wird zudem ein ausgepragtes Kosten- Nutzen- Denken der KMU-Exporteure, sobald
die Kosten fir die Beratung wenige 100 CHF Ubersteigen. Aus diesem Grund ist die Export-
beratung denn auch nur flr sehr wenige Mandate wirklich 6konomisch interessant. Es han-
delt sich dabei in erster Linie um umfassende Marktabklarungen bis zur Exportvorbereitung
fir Unternehmen, die bereit sind pro Zielmarkt 50'000 bis 100'000 CHF zu investieren.

Die Landschaft der Exportberater: Zwischen Netzwerk und Konkurrenz

Der Markt der Exportberatung in der Schweiz wird klar von der halbstaatlichen Osec domi-
niert. Von einer gewissen lander- resp. branchenspezifischen Bedeutung sind weiter mehre-
re verbandlich-kollektiv organisierte Akteure, namlich einzelne grosse bilaterale Handels-
kammern (Deutschland — Schweiz, USA - Schweiz), wenige Branchenverbdnde (Swissmem,
Uhrenindustrie) sowie flinf im Export besonders aktive kantonale Handelskammern.

Bei den in der Regel durchwegs kleinen (ein bis zwei Mitarbeitende) und auf einzelne Mark-

te spezialisierten privaten Exportberatern spielt einzig die etwas grossere Firma Fargate eine
wichtigere Rolle. Sie hat sich auf das Marktsegment ,, Entwicklung neuer Markte flr bereits

erfahrene Exporteure” ausgerichtet.

Eine auffallend bescheidene Rolle in der eigentlichen Exportberatung spielen die auslandi-
schen und schweizerischen Botschaften sowie auch die Swiss Business Hubs.

Ingesamt lassen sich vier Exportberatungssysteme identifizieren: Das Business Network
Switzerland, das System der bilateralen Handelskammer, die privaten Anbieter sowie die
Branchenverbande.

Bezlglich der Wahrnehmung der Konkurrenzsituation lassen sich unterschiedliche Positio-
nen erkennen, die sich alle am Verhaltnis des jeweiligen Exportberaters zur Osec orientie-
ren:

- Die wenigen grosseren Akteure (Handelskammer Deutschland — Schweiz, Swissmem,
Fargate) sehen die Osec in ihrem jeweiligen Tatigkeitsbereich als , einzigen Konkurren-
ten”, dessen Akquisitionstatigkeit jedoch staatlich gefordert werde.

- Alle Gbrigen kleinen Akteure sehen die Osec nicht als Konkurrenz, da sie sich von vorne-
herein auf einen Nischenmarkt konzentrieren (,, Wir tun, was die Osec nicht macht.”)

- Die Aussagen der kantonalen Handelskammern beziehen sich durchgehend auf das so-
genannte ,Innennetz” der Osec, ,Business Network Switzerland” genannt, das die kan-
tonalen Handelskammern in ein Netzwerk einbinden soll. Dabei ergibt sich ein augenfal-
liger Unterschied zwischen der deutschen und der franzdsischen Schweiz. Wéahrend die-
ses Netzwerk im Welschland funktioniert, ist dies im deutschsprachigen Teil der
Schweiz offensichtlich nicht der Fall: hier wirken die wenigen in der Exportberatung akti-
ven kantonale Stellen als , Einzelkdmpfer”, eine Koordination durch und mit der Osec
scheint nicht stattzufinden.
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Hinweise zur Problematik der Osec und zur Rolle des Bundes in der Exportforderung

Die Problematik der Osec ergibt sich aufgrund der Ergebnisse dieser Untersuchung vor al-
lem aufgrund der folgenden Punkte, die inhaltlich jedoch eng zusammenhangen:

Zentral ist der kulturelle Aspekt: die Osec wird von den Ubrigen Exportberatern fast G-
bereinstimmend als ,, wenig kooperativ’ wahrgenommen. Entweder erscheint sie als
.Konkurrenz”, die fir wichtige Markte oder Fragestellungen eigene neue Angebote auf-
baut, oder dann fehlen institutionalisierte Kontakte. Anzustreben waére jedoch ein koope-
ratives Selbstverstandnis der Osec, das in den Ubrigen Akteuren in der Exportberatung
keine Konkurrenten sondern Partner flr die Verbesserung der Exportchancen von
Schweizer Unternehmen sieht.

Obwohl die kommerziellen Aktivitaten der Osec nur einen bescheidenen Teil der Aktivi-
taten der Osec ausmachen, liegt hier das grosste Konfliktpotential. Dies kdnnte mit ei-
nem Verzicht auf kommerzielle Angebote und einer Ausrichtung der Osec im Sinn eines
~service public” aus der Welt geschafft werden.

Nach Ansicht mehrer Exportberater misste sich die Osec wieder auf den Grundsatz der
Subsidiaritat zurlckbesinnen. Sie sollte ihr Angebot kiinftig bewusst auf jene Markte
konzentrieren, fur die keine anderen Angebote bestehen (v.a. Emerging markets) resp.
auf jene Sektoren in denen nicht bereits andere Exportberater erfolgreich tatig sind (z.B.
bilaterale Handelskammern, Branchenverbande oder gréssere private Exportberater wie
die Firma Fargate).

Aus der Auswertung der durchgeflihrten Befragungen ergeben sich weitere Hinweise, ins-
besondere zur Rolle der Osec und der Exportférderung des Bundes im allgemeinen:

Die im Moment diskutierte Idee eines , First-stop-shops” erscheint im Licht der vorlie-
genden Untersuchung kaum realistisch und notwendig. Die konkreten Erstkontakte der
Exporteure sind sehr vielfaltig. Je nach Situation richtet sich eine Anfrage an die Osec,
eine kantonale oder bilaterale Handelskammer, den jeweiligen Branchenverband oder
auch an ein privates Beratungsunternehmen. Eine Blindelung ,,von oben” erscheint we-
nig zweckmassig.

Einzelne Exportberater dussern sich zur kiinftigen Organisation der Exportforderung in
der Schweiz. Im Vordergrund steht dabei der Vorschlag, Ansiedlung und Exportférderung
(Osec, Standort Schweiz, Wirtschaftsforderung seco, ev. weitere Stellen) in einer staatli-
chen Organisation zusammenzufassen. Ausdricklich gewarnt wird vor der heutigen
Mischform (, halbstaatlich”) der Osec heute.

Mehrere Gesprachspartner sehen Klarungsbedarf in Bezug auf die zahlreichen Instru-
mente der Exportforderung auf Bundesebene. Ein betrachtliches Synergiepotential kdnn-
te sich aus Sicht dieser Stimmen aus der besseren Abstimmung/Zusammenlegung von
entsprechenden Institutionen (z.B.. Seco- Landerdienst, ERG, SOFI, etc.) ergeben.
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