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WIRTSCHAFT/RUSTUNG

Die Herausforderung
autonom agierender Systeme

Der Stellenwert der Flugabwehr im Nahbereich ist unbestritten.
Neben klassischen Bedrohungen wie im Ukraine-Krieg riicken
kleine, unbemannte und bewegliche Flugkérper zunehmend in
den Fokus. Der Rheinmetall-Konzern gehort in diesem Bereich zu
den weltweit filhrenden Gesamtsystemanbietern. Oliver Diirr,
CEO von Rheinmetall Air Defence AG, gibt Einblick in das aktuelle
Geschaftsumfeld und die kiinftigen Herausforderungen.

Peter Miiller im Gesprach mit Oliver Diirr

Sie sind seit Oktober 2021 Chef des Ge-
schiftsbereichs ADRS von Rheinmetall.
Wie sieht Ihre erste Zwischenbilanz aus?
OLIVER DURR: Vielen Dank, mir geht es bes-
tens. Meine Einarbeitungszeit in die doch
sehr komplexen Themen war und ist nach
wie vor sehr intensiv. Dank meinen Teams
in Ziirich und Rom habe ich mich jedoch
sehr schnell in meine neuen Tatigkeitsbe-
reiche einarbeiten konnen. Abgesehen da-
von stellt uns die seit dem 24. Februar beste-
hende weltpolitische Lage vor weitere He-
rausforderungen. Die Ereignisse in der Uk-
raine fiihren uns vor Augen, dass die Sicher-
heit in Europa, in der Schweiz selbst und
global keine Selbstverstandlichkeit ist. Ein
weltweiter Wandel ist spiirbar, vor allem
im Thema Sicherheitspolitik. Wir spiiren
dies insbesondere im Bereich Drohnenab-
wehr und den damit verbundenen steigen-
den Anfragen.

Am Anfang einer erfolgreichen Unter-
nehmung steht meist eine neue Idee:
Welches technologische Produkt oder
welche Dienstleistung bildete das An-
fangsfundament von Rheinmetall ADRS?
Der Rheinmetall-Konzern hat 1999 die
Wehrtechnik-Sparte der damaligen Oerli-
kon-Biihrle-Gruppe iibernommen. Unse-
re BODLUV- beziehungsweise Flugabwehr-
Systeme gehen zuriick auf die Griindungs-
zeit der Werkzeugmaschinenfabrik Oerli-
kon in den 1920er-Jahren.

Gesamtsystemanbieter
der Flugabwehr im Nahbereich

Wenn Sie das heutige Angebot kurz zu-
sammenfassen: Wie ldsst sich die aktuelle
Produktepalette von Rheinmetall ADRS
am pragnantesten charakterisieren?

Oliver Diirr

Als Gesamtsystembhersteller bieten wir mo-
dernste BODLUV-Systeme kurzer Reich-
weite, sprich Aufklarungs- und Feuerleit-
systeme auf Basis von Radar und Optronik
in Kombination mit den leistungsfahigs-
ten Flugabwehrkanonen an. Dies fiir sta-
tiondre wie auch mobile Anwendungen zu
Land und zu Wasser. In unserem Fiihrungs-
system Oerlikon Skymaster kénnen wir
auch Komponenten anderer Hersteller, wie
beispielsweise eine Lenkwaffe fiir mittlere
Distanzen, einbinden. Ergdnzend zu die-
sem Angebot arbeiten wir zusammen mit
unseren Partnern an zukiinftigen Effekto-
ren wie dem High Energy Laser (HEL) und
an einer neuen Lenkwaffe kiirzerer Reich-
weite.

Marketingmassig wird gerne auf die
Unique Selling Proposition (USP) ver-
wiesen: Durch welche Einzigartigkeit soll
Rheinmetall bei der Kundschaft wahrge-
nommen werden?

Unsere USPs sehen wir vor allem in unse-
rer jahrzehntelangen Erfahrung mit inter-
nationalen Kunden, bei hochprazisen und
extrem leistungsfahigen Kanonen, unse-
rer Spezial-Munition AHEAD zur Bekdmp-
fung von kleinen Zielen wie Drohnen, der
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Entwicklung und Teil-Herstellung in der
Schweiz sowie der sehr hohen Einsatzbe-
reitschaft auch élterer Systeme durch breit
abgestiitztes Life Cycle Management und
konsequent verfolgter Produktlinien mit
Nachriistmoglichkeiten.

Eigeninitiativen im Vordergrund

Die Corona-Pandemie, der Ukraine-Krieg
und Lieferengpdsse - um nur wenige
Stichworte zu nennen - hinterlassen
tiberall Spuren: Inwiefern ist Ihre Un-
ternehmung davon betroffen?

Wir hatten und haben noch verschiedene
Herausforderungen zu meistern. Zum ei-
nen war unser Kundenkontakt aufgrund
der Pandemie in den letzten zwei Jahren
phasenweise recht beschrankt und hat sich
erst nach und nach wieder normalisiert. Da-
ritber hinaus sind wir — wie die gesamt-
schweizerische Industrie - von Liefereng-
passen betroffen. Auch die Transportkapa-
zitaten sind weiterhin eingeschrankt und
die Transportpreise deutlich gestiegen. Wie
eingangs erwahnt, steigt in diesen Zeiten
das globale Bediirfnis nach Sicherheit und
wir spiiren dies durch deutlich gestiegene
Anfragen aus aller Welt.

Heute wird meist iibereinstimmend fest-
gestellt, das Militdr sei nicht mehr der
technologische Treiber. Wie nehmen Sie
diese Entwicklung in Ihrem Tatigkeits-
bereich wahr?

Das kann durchaus so gesehen werden.
Umso wichtiger ist es, die Bediirfnisse un-
serer Kunden zu kennen und den Einsatz
neuer Technologien fiir unsere jeweiligen
Produkte zu priifen, beispielsweise Kiinstli-

» NEUE SERIE: RUSTUNGSFIRMEN

Die ASMZ startet mit dem heutigen
Beitrag eine neue Serie liber Riis-
tungsfirmen in der Schweiz. In vor-
aussichtlich jeder Nummer soll ein
Unternehmen mittels standardi-
siertem Fragenkatalog portratiert
werden. Die Reihenfolge der Firmen
ist zufallig. Eingeladen werden so-
wohl Gesamtsystemanbieter wie
Teilkomponentenhersteller, grosse
wie kleine Unternehmen, reine
Riistungsfirmen wie Anbieter von
Dual-Use-Giitern, Schweizer Unter-
nehmen wie auch Tochtergesell-
schaften ausléandischer Konzerne.
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» Uberblick zum
Skynex-Gesamtsystem
Flugabwehr im Nah-
bereich.

Bilder: Rheinmetall Air Defence

che Intelligenz zur Vorauswertung und Fu-
sion von Daten in unserem Fithrungssys-
tem.

Welcher Stellenwert kommt bei Ihnen
dem Forschungs- und Entwicklungsbe-
reich zu? Handelt es sich dabei eher um
Eigeninitiativen oder um Drittauftrage?
Der Bereich hat bei uns einen grossen Stel-
lenwert. Die Erwartungen unserer Kunden
respektive die Anforderungen an unsere Pro-
dukte verdandern sich laufend; dem muss
Rechnung getragen werden. Bei den meis-
ten Produktentwicklungen handelt es sich
um Eigeninitiativen; es gibt jedoch auch
Drittauftrage.

Vorteile des neuen offentlichen
Beschaffungsrechts

Die Armee beklagt immer wieder die
fehlende Planungssicherheit. Erfahren
Sie rechtzeitig und zuverlissig von kiinf-
tigen Investitionsvorhaben?

Aus meiner Sicht fehlt es uns im Moment
kaum an den fiir uns notwendigen Infor-
mationen oder einer fehlenden Planungssi-
cherheit. Wir werden von den entsprechen-
den Stellen ausreichend informiert.

Das 6ffentliche Beschaffungsrecht wur-
de voriiber einem Jahr totalrevidiert. Hat
dies auch Auswirkungen auf Ihren Tatig-
keitsbereich?

Fiir uns bietet dieses durchaus Chancen.
Armasuisse kann beispielsweise einen Auf-
trag frei vergeben fiir den Erhalt von Fahig-
keiten inlidndischer Unternehmen, die fiir
die Landesverteidigung wichtig sind. Dies
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in Zusammenhang mit der sicherheitsrele-
vanten Technologie- und Industriebasis der
Schweiz, zu der wir ja bekanntlich gehoren.
Ein weiteres Beispiel: Armasuisse kann bei
komplexen Beschaffungen neu vor der Aus-
schreibung mit Lieferanten in einen Dialog
treten mit dem Ziel, den Leistungsgegen-
stand zu konkretisieren sowie Losungswege
oder Vorgehensweisen zu ermitteln.

Beschaffungen von Riistungsgiitern wer-
den - nicht nur in der Schweiz - in der
Mehrzahl der Fille nicht 6ffentlich aus-
geschrieben. Wie beurteilen Sie diese Si-
tuation?

Im Rahmen der Sicherheitspolitik streben
viele Staaten, wie die USA oder Frankreich,
eine moglichst autonome Riistungsbasis
an. Demzufolge werden in diesen Landern
mehrheitlich die Auftrage direkt lokal ver-
geben. Sicherlich ein verstandliches Vor-
gehen dieser Lander; dies erschwert uns je-
doch eine Anndherung an und eine Zusam-
menarbeit mit diesen Markten. In Landern,
in denen die Beschaffungen zwar nicht 6f-
fentlich nach WTO ausgeschrieben werden,
diese jedoch nach dem sogenannten «Ein-
ladungsverfahren» erfolgen, gestaltet sich
die Situation etwas einfacher. In diesen Fal-
len haben wir - sofern wir eingeladen wer-
den - eine Chance zum Mitbieten.

Wichtigkeit der Offsetgeschifte

Kontrovers diskutiert werden in der Of-
fentlichkeit die Offsetgeschifte. Werden
diese eher als Bremsklotz bei der Offert-
eingabe oder als Tiir6ffner und Techno-
logietransfer wahrgenommen?
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Die meisten unserer internationalen Kun-
den fordern eine Offsetkompensation oder
in vielen Fillen direkte lokale Wertschop-
fung im Zusammenhang mit den zu liefern-
den Systemen. Dies einerseits, um Arbeit
im Kundenland zu generieren, andererseits
zum Aufbau der Fahigkeiten fiir Schulung,
Wartung und Unterhalt. Wir selbst sind im
Umbkehrschluss daran interessiert, in Bezug
auf das zu liefernde Patriot-System von der
Offsetverpflichtung von Raytheon zu pro-
fitieren. Wir verfiigen {iber die entspre-
chenden Fahigkeiten und das Know-how
fiir diese Aufgaben. Offsetgeschdfte waren
fiir unser Unternehmen schon immer sehr
wichtig und gewinnen weiterhin an Bedeu-
tung. Unsere Kunden und wir profitieren
gleichermassen durch den laufenden Er-
fahrungsaustausch, auch im Hinblick auf
neue Technologien oder die Erweiterung der
Geschiftsbeziehungen.

Umstritten ist aktuell auch die restrik-
tive Riistungsexportpolitik der Schweiz.
Wie stark fiihlen Sie sich durch die gel-
tenden Bestimmungen eingeschrankt?

Wir spiiren diese Politik extrem stark. Das
Parlament hat die im Vergleich zu anderen
europdischen Landern bereits sehr strengen
Exportbestimmungen per 1. Mai 2022 noch-
mals verscharft. Dies fiihrt zu noch weni-
ger Handlungsfreiheit des Bundesrates bei
der Beurteilung der Exportgesuche. Die da-
von betroffenen Schweizer Unternehmen
sehen sich folglich mit weit grosseren He-
rausforderungen konfrontiert als auslan-
dische Konkurrenten: Ein grosser Wett-
bewerbsnachteil fiir unsere Branche und
auch ein wirtschaftlicher Nachteil fiir die
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Schweiz. Wir treten mit Nachdruck dafiir
ein, die strengen Bestimmungen durch das
Parlament nochmals zu priifen und im bes-
ten Fall wieder riickgangig zu machen.

Reizwort
Materialkompetenzzentrum

Riistungsunternehmen benétigen meist
hochqualifiziertes Personal. Bietet Ihnen
der Schweizer Arbeitsmarkt diesbeziig-
lich geniigend Entwicklungs- und Rekru-
tierungsmoglichkeiten?

In unserer Branche ist die Rekrutierung ge-
eigneter Mitarbeiter grundsatzlich etwas
herausfordernder als in anderen Branchen.
Ein Grund liegt sicherlich darin, dass die
Offentlichkeit unserem Geschiftsfeld eher
kritisch gegeniibersteht,auch wenn die Er-
eignisse in der Ukraine an dieser Sichtwei-
se eventuell etwas verdndert haben. Im
Weiteren hat die drastische Reduktion der
Schweizer Armee in den letzten 20 Jahren
dazu gefiihrt, dass hochqualifiziertes Perso-
nal weniger Bezug zu unserer Branche hat.
Wir werden jedoch - vor allem auch in der
Schweiz — als attraktiver Arbeitgeber wahr-
genommen, inklusive Entwicklungsmég-
lichkeiten. Das bringt uns auf dem Schwei-
zer Arbeitsmarkt einige Vorteile.

Ist ein Riistungsgut einmal der Armee
iibergeben, so stellt sich die Frage von Un-
terhalt, Instandhaltung und Weiterent-
wicklung. Wie beurteilen Sie die aktuelle
Politik zu den Materialkompetenzzen-
tren (MKZ), auch in Bezug auf die Ruag?
Es macht fiir uns durchaus Sinn, dass die
bundeseigene Ruag AG bei grossen, kom-
plexen und vernetzten Systemen grundsatz-
lich die Rolle des MKZ einnimmt, wenn der
Originalhersteller Unterhalt und Instand-
haltung nicht in der Schweiz vornehmen
kann. Es ist fiir uns jedoch durchaus vor-
stellbar und auch wiinschenswert, dass wir
zu einem noch zu definierenden Zeitpunkt
als Generalunternehmer bei zukiinftigen
BODLUV-Beschaffungen entsprechend be-
riicksichtigt werden. Die MKZ-Rolle kénn-
ten wir bestens {ibernehmen und auch in
dieser Thematik eng mit der Logistikbasis
der Armee zusammenarbeiten.

Verschiedenartigste
Herausforderungen

Die Schweizer Armee leidet an unvoll-
stindiger und teilweise veralteter Aus-
riistung. Nun zeichnen sich finanzielle

® RHEINMETALL AIR DEFENCE AG
Facts and Figures

CEO: Oliver Diirr

Standorte Schweiz (Anzahl): 1
Umsatz: ca. CHF 400 Mio.
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Sidafrika und Stidamerika

Zahlenangaben Geschéftsjahr 2021

Lichtblicke ab. Wo miisste aus Ihrer Op-
tik prioritir der Hebel angesetzt werden?
Es gibt in diesem Thema natiirlich einige
Ansatzpunkte. Aktuell wiirde ich sagen, dass
der grosste Handlungsbedarf beim fast sech-
zigjahrigen M-Flab-System liegt. Die 35mm-
Feuereinheiten konnen ihren Einsatz nur
noch bedingt erfiillen. Der Beschaffungs-
prozess fiir ein Ersatzsystem, nach unserem
Verstandnis BODLUV mittlere und kurze
Reichweite, sollte bald eingeleitet werden,
damit der Objektschutz gegen Luftbedro-
hungen wie beispielsweise auch am WEF
wieder vollumfanglich gewahrleistet wer-
den kann.

Der technologische Wandel nimmt ex-
ponentiell zu. Wo zeichnen sich im Kom-
petenzbereich von Rheinmetall ADRS die
grossten Verdnderungen ab?

Wir sehen vor allem im Bereich der Bedro-
hungen eine grosse Verdnderung hin zu au-
tonom agierenden Systemen. Ob am Boden
oder in der Luft, unbemannte Systeme wer-
den immer gefahrlicher, praziser und kom-
men mehr und mehr zur Anwendung. Da-
mit unsere Abwehrsysteme unsere Kunden
auch in Zukunft erfolgreich schiitzen kon-
nen, miissen wir hier weiterhin am Ball blei-
ben. Dies bringt mich zum zweiten grossen
Wandel: die Vernetzung von Systemen. Um
gegen zukiinftige Bedrohungen erfolgreich
und zeitgerecht Schutz bieten zu kdnnen,
miissen unsere Systeme miteinander ver-
netzt sein und zentral gefiihrt werden kon-
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o Firmenname: Rheinmetall Air Defence and Radar Systems ADRS (Standorte
in Zurich und Rom). Firmenname in der Schweiz: Rheinmetall Air Defence AG

o Griindungsjahr: 1906 als Schweizer Werkzeugmaschinenfabrik Oerlikon (SWO)

o Wichtigste Produkte: Oerlikon Skynex, Oerlikon Skyranger, Oerlikon Skyguard,
Oerlikon Skyshield, Oerlikon Skymaster

Hauptsitz Schweiz: Ziirich Oerlikon
Hauptsitz international: Diisseldorf (Rheinmetall-Konzern)

Angestellte Schweiz (FTE): ca. 600

Angestellte ADRS Schweiz und Rom (FTE): ca. 1000

Angestellte international Rheinmetall-Konzern: ca. 25000
Referenzkunden (Auswahl): Streitkrafte in Europa, Mittlerer Osten, Asien,

o Weitere Informationen: www.rheinmetall.de

nen, trotzdem aber auch resilient und wo
noétig autark bleiben. Damit kdnnen wir die
Effektivitat unserer BODLUV-Systeme auch
in Zukunft sicherstellen.

«Herausforderungen der Zukunft» sind
immer grosse Worte. Trotzdem: In wel-
chen Bereichen muss sich Rheinmetall
ADRS kurz- und mittelfristig wohl am
ehesten bewdhren?

Aktuell stellt die Abwehr von Drohnen-
schwarmangriffen eine der grossten He-
rausforderung dar und die Thematik be-
schaftigt uns seit Anbeginn und auch fiir
die Zukunft. Dass unsere Systeme dazu ge-
eignet sind, Drohnenschwarme abzuweh-
ren, haben wir bereits bei einer Demonstra-
tion im Jahr 2021 gezeigt.

Dariiber hinaus ist uns die Pflege un-
serer Kunden- sowie Lieferantenbeziehun-
gen mit das Wichtigste. Gerade die letzten
Jahre und die globalen Ereignisse zeigen
uns, dass vor allem ein gutes Miteinander,
gegenseitige Wertschatzung, Verlasslichkeit
vor allem auch im Hinblick auf die Einhal-
tung von (Liefer-)Fristen jene Werte darstel-
len, auf die es in erster Linie ankommt. Dies
mit dem Ziel einer langjahrigen Stabilitdt in
den Partnerschaften mit Kunden und Liefe-
ranten. m
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