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DIE ASMZ IM GESPRACH

mit dem Chef des Technologiekonzerns RUAG

Toni J. Wicki

Die RUAG «feiert» bald ihr Fünf-
Jahr-Jubiläum als eigenständige
Unternehmung. Wo steht sie heute?

Die RUAG hat sich in diesen flinfjahren
als international tätiger Technologiekonzern

positioniert.Wir verstehen uns als

spezialisiertes Unternehmen für Aerospace
und Defence mit einer hohen
Technologiekompetenz. Unsere Produktionsstandorte

befinden sich heute in der Schweiz,
Deutschland und Schweden. Für die
Schweizer Armee sind wir — wie in der
Eignerstrategie gefordert - industrieller
Partner und Träger des technologischen
Know-hows zu Gunsten der Armee.
VBS/armasuisse ist unser grösster Einzelkunde.

2002 hat RUAG noch rund 60% des
Umsatzes mit der Schweizer Armee
erzielt. 2001 waren es noch 73 %. Wird
im Trend dieser Anteil weiter sinken?
Was fiir Ziele haben Sie sich
diesbezüglich gesetzt?

Wir sind 1999 mit einem VBS-Anteil
von 86% bei einem Umsatz von rund 950
Mio. CHF gestartet. Aufgrund des enormen

Spardrucks ist der VBS-Anteil seither
um 35% oder rund 300 Mio. zurückgegangen.

Wir konnten das Geschäft mit anderen

Kunden derart steigern, dass wir diesen
Rückgang mehr als kompensieren konnten.

Das kommt auch dem VBS und der
Armee zugute. Wäre die RUAG im Mass
des VBS-Umsatzrückganges geschrumpft,
hätten seit 1999 über 1300 Steilen in der
Schweiz abgebaut werden müssen. Einige
Bereiche hätten kaum mehr betriebswirtschaftlich

gehalten werden können und
hätten sogar geschlossen werden müssen.
Heute sind wir mit einem Umsatz von
rund 1,2 Mrd. CHF noch zu 42% für das

VBS tätig. Mittelfristig streben wir an, dass

die Armee als grösster Einzelkunde noch
etwa 30% ausmachen wird, je ein weiteres
Drittel wird im Wehrtechnikexport und in
zivilen Gebieten erarbeitet.

Worin hegen die grössten kurz-
und mittelfristigen Herausforderungen

in der Rüstungspolitik?
Der Bundesrat bekräftigt in seiner

Rüstungspolitik sein Bekenntnis zu einer
schweizerischen Industriebasis. Dies
bedeutet, dass er die erforderlichen
Rahmenbedingungen setzt, damit sich die Schweizer

Industrie erfolgreich einbringen kann.
Damit will der Bundesrat sicherstellen, dass

für die Armee wichtiges Know-how in der
Schweiz bleibt.

Toni J. Wicki, CEO und Delegierter des

Verwaltungsrates der RUAG

Welche Rolle spielen dabei die
Zulieferbetriebe aus der Schweiz?

Die Zulieferindustrie spielt eine wichtige
Rolle. Die RUAG wickelt nach wie vor

einen erheblichen Teil ihrer Aufträge
zusammen mit Zulieferfirmen ab. Diese
Zusammenarbeit erlaubt es, auch kleinere
Unternehmen an technologisch interessanten
Grossprojekten partizipieren zu lassen.

Inwiefern findet eine
grenzüberschreitende, europäische und
weitergehende Zusammenarbeit statt? Welche

Rolle spielt dabei RUAG?
Die industrielle Zusammenarbeit in

Europa wird sich in den kommenden Jahren
weiter verstärken und vertiefen, weil sich

Doppelspurigkeiten mittelfristig aus
betriebswirtschaftlicher Sicht angesichts der
überall gekürzten Verteidigungsbudgets
und der kleineren Stückzahlen nicht mehr
rechnen. Zwei positive Beispiele aus unserer

Sicht: In der Pulverherstellung sind wir
mit der Rhemmetall ein Jointventure
eingegangen und haben den Zugang zu Europa

ermöglicht und die Produktion in Wim-

Der neue
Geniepanzer im Truppentest
im Ausland.
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mis sichergestellt. Im Bereich der Klein-
kalibermunition für Behörden, Jagd- und
Sport haben wir dank einer strategischen
Akquisition in Deutschland eine führende
Stellung in Europa erreicht und das Klein-
kalibermunitionsgeschäft in der Schweiz
damit stabilisiert. Mit verschiedenen anderen

Konzernen in Europa stehen wir in
Geschäftsverbindungen, die später zu
ähnlichen Zusammenarbeitsformen fuhren
können.

Gibt es überhaupt noch Rüstungsbereiche,

bei denen die Schweiz ein
eigenständiges Know-how und die
Kapazität zur Produktion hat?

Die gibt es weiterhin, wobei es sich hier
auch um Nischenprodukte handelt. Die
Fähigkeit, komplexe Grosssysteme in der
Schweiz zu entwickeln und herzustellen,
besteht nicht mehr. Dies braucht indessen
kein Nachteil zu sein. Entscheidend ist, dass

es der Industrie gelingt, die Nischenprodukte

zusammen mit Partnern im In- und
Ausland erfolgreich anzubieten. Als nicht
abschliessende Beispiele erwähne ich hier
die Simulations- und Ausbildungssysteme,
die Gefechtskopftechnologie, Mittel-
kaliber-Flab-Systeme, gepanzerte Radfahrzeuge

sowie Elemente der Übermitdungs-
technologie.

Wie viele Prozente des Umsatzes
werden mit «zivilen» Produkten
geholt? Was sind das für Produkte?

Der Zivilanteil beträgt heute 33%. Dazu

gehören Produkte für die Luft- und
Raumfahrt, so hefern wir Strukturbauteile
für die Airbusflugzeuge oder Nutzlastver-
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Ein Beispiel aus dem Strukturbau fiir die Airbus-Zivilflugzeuge (Standort Oberpfaf-
fenhofen).

Am Standort OberpfafFenhofen (D) wird
die Bell UH-l-D Hubschrauberflotte im
Auftrage des deutschen Bundesministeriums

fiir Verteidigung umfassend
modernisiert. Fotos: RUAG

kleidungen für zivile Raketen wie Ariane
und Atlas. Wir bauen auch den Flügelhinterholm

für den neuen Airbus A380. An
verschiedenen Standorten warten wir
ausserdem zivile Geschäftsflugzeuge. Ausserdem

sind wir ein Zulieferer für die
Automobil- und die Halbleiterindustrie. Der
Ausbau dieser Tätigkeiten hat mitgeholfen,
den starken Rückgang der VBS-Aufträge
zum kompensieren, ausserdem konnte
damit Know-how gesichert werden.

RUAG ist im Begriff, ein
Kompetenzzentrum für C4I (Command,
Control, Communication, Computer,
Intelligence) -Führungs- und
Informationssysteme zu schaffen. Solche
Investitionen lohnen sich dann, wenn
Aufträge absehbar sind. Welche Chancen
sehen Sie da in Zukunft für RUAG?

C4I ist ein wesendicher Baustein und
Investitionsfokus der Armee XXI.
Insbesondere die Vernetzung bestehender und
zukünftiger Führungs- und Informationssysteme

der Armee XXI zu einem Gesamtverbund

ist ein grosser, herausfordernder
und dauerhafter Prozess. Dieser Aufgabe
soll sich das Kompetenzzentrum widmen.
Die RUAG soll ohne Bindung an
bestimmte Lieferanten für die Integration
aller relevanten Teilsysteme sorgen, ein «Test-
bed» betreiben und unterhalten sowie bei
der Evaluation unterstützen.

Im KampfFahrzeug- und Waffenbe-
reich sind in naher Zukunft wohl keine

grösseren Geschäfte zu erwarten.
Vor welchen Perspektiven steht RUAG
Land Systems?

Wichtigste Aufgabe in diesem Bereich
ist der industrielle Unterhalt, derWerterhalt
und die Wertsteigerung jener schweren
Fahrzeuge und Waffensysteme, welche bei
der Armee noch über längere Zeit im Einsatz

stehen. Die Werterhalt- und
Wertsteigerungsprogramme bringen immer wieder
interessante Aufgaben, wie beispielsweise
die Entwicklung des Geniepanzers aufdem
Chassis des «Leopard-Panzers II» oder das

Werterhaltungsprogramm für den Kampfpanzer

«Leo II». Solche Programme lassen

sich, wie beispielsweise das Kampfwert-

steigerungsprogramm der Panzerhaubitze
M109, auch in anderen Ländern erfolgreich

verkaufen.

RUAG durfte auch bei der Beschaffung

neuer Kampfflugzeuge zum
Ersatz der Tiger eine wichtige Rolle
übernehmen. Wie realistisch erscheint
eine Beschaffung von zwei bis vier
Flugzeugen pro Jahr, wie dies der
Chef der Armee kürzlich vorgeschlagen

hat?
Als industrieller Partner der Armee und

damit auch der Luftwaffe verfolgen wir die
angelaufene politische Diskussion mit
hohem Interesse. Jedermann weiss, dass wir
erfolgreich die F/A-18-Kampfflugzeuge
zusammengebaut haben und über ein hohes
Know-how verfügen. Die Evaluation von
neuen Kampfflugzeugen ist aber nicht
Sache der Industrie, sondern der Behörden.

Endmontagen in der Schweiz
verteuern in der Regel den Preis von
Rüstungsgütern (z.B. F/A-18).
Hingegen können damit einheimische
Arbeitsplätze erhalten oder sogar
geschaffen werden. Wie sieht es mit der
Endmontage eines allfälligen neuen
Kampfflugzeuges (z.B. Eurofighter?)
in der Schweiz aus?

Die Beantwortung dieser Frage wäre im
jetzigen Zeitpunkt spekulativ. Hingegen ist

anzufügen, dass der wichtigste Grund für
die Endmontage in der Schweiz nicht der
Erhalt von Arbeitsplätzen, sondern der
Transfer des für Betrieb und Unterhalt
notwendigen Know-hows darstellt.

Die neu geschaffene Logistikbasis
der Armee hat in den kommenden
zwei Jahren ihren Bestand von 3800
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter um
rund 700 zu reduzieren. Ist es denkbar,

dass Mitarbeiter der RUAG im
Instandhaltungsbereich gewisse
Arbeiten übernehmen werden?

Die Schnittstelle zwischen der Industrie
und den Betrieben der Logistikbasis wird
momentan überprüft. Wir sind offen für
betriebswirtschaftlich gute Lösungen im
Gesamtinteresse der Armee. ¦

ASMZ Nr. 5/2004


	Die ASMZ im Gespräch mit dem Chef des Technologiekonzerns RUAG : Toni J. Wicki

