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Was macht eine Schweizer Firma, wenn sie ins
Ausland gehen will? Eine Moglichkeit ist,

sich mit Rat und Tat von Osec unterstiitzen zu lassen,
dem Kompetenzzentrum der Schweizer
Aussenwirtschaftsforderung. Ein Gesprich mit

dem Direktor.

2 Eine Plattform wie E-Bay

Suzann-Viola Renninger im Gesprich mit Daniel Kiing

Wegen der gegenwiirtigen Finanz- und Wirtschafts-
krise sind in der Schweiz seit Anfang des fahres die
Exporte um gut 15 Prozent gesunken. Ihre Orga-
nisation Osec gilt als das Kompetenzzentrum der
Schweizer Aussenwirtschafisforderung. Ist sie mehr
gefordert als sonst?

Zu uns kommen eher kleine Firmen. Bei den
vergleichsweise geringen Stiickzahlen spielt das
Wohin in Aufschwungszeiten zwar keine so gros-
se Rolle. Es gibt gentigend Wachstumsmarkte.
Doch in einer Zeit wie jetzt, in der die meisten
Exportmirkte schrumpfen, da miissen diese Fir-
men schon genauer schauen, wohin sie gehen
wollen. Daher haben die Anfragen deudich zu-
genommen.

Worin bestebt Ihre Dienstleistung?

Sie miissen sich das vorstellen wie bei Amazon
oder E-Bay. Wir sind eine Plattform, die fiir den
Austausch von Angebot und Nachfrage im Be-
reich der Exportberatung und Exportdienstlei-
stungen sorgt. Wir stellen etwa eine Datenbank
— den pool of experts — zur Verfiigung, in der die
Daten von 450 privaten Experten abgelegt sind,
von der one-man-show bis zu grosseren Beratungs-
unternechmen. Dort kénnen unsere Kunden di-
rekt nachschauen, wenn sie etwas suchen. Ich bin
jetzt seit 2004 bei Osec, und in dieser Zeit hat
sich bei gleicher Mitarbeiterzahl die Anzahl der
abgewickelten Mandate verdreifacht.

Ein Erfolgsausweis. Und die Verdreifachung ist
allein auf diese Vermittlungsaktivititen zuriickzu-
fiihren?

Grosstenteils ja; denn vor 2004 haben wir die
Dienstleistungen ausschliesslich selbst erbracht.
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Doch irgendwann fehlte die Kapazitit. Der Ide-
alzustand wiire, dass wir nur noch als Plattform-
Netzwerker titig wiren und dadurch den Kun-
den ein viel breiteres Angebot offerieren kénnten,
als wenn wir alles selber machen.

Dann miissten Sie ja alle Fachkompertenz extern

einkaufen.
Wir miissen nicht, wir wollen sie zum gréssten
Teil einkaufen. Es ist doch nicht sinnvoll, dass
wir Strukturen aufbauen, die es auf dem Markt
bereits gibt. Etwa die Hunderte von Beratern, die
Machbarkeitstudien erstellen.

1hr Kunde tippt also die Suchanfrage ein, und die
Datenbank sucht Passendes. Wie garantieren Sie Qua-
litit und Vielfalt der angebotenen Dienstleistungen?
Wer gut gearbeitet hat, der wird auch mehrfach
bedacht. Es gibt zwei Arten von Experten. Jeder,
der einen Fragebogen austiillc und 120 Franken
bezahlt, ist dabei. Hat er ein attraktives Leistung-
sangebot, dann wird er auch gefunden. Wenn er
dann noch seine Arbeit gut macht, dann kommt
er automatisch auf das nichste Expertenniveau
und wird Official Osec Expert.

Sie stellen es ja fast so dar, als bétten Sie kaum

etwas zu tun. Will denn der Kunde sich iiberhaupt
in den Dschungel einer Datenbank begeben, oder
erwartet er nicht vielmehr, dass ihm in einer per-
sonlichen Beratung das Beste auf dem Markt gebo-
ten und sein Risiko eventueller Fehlgriffe minimiert
wird?
Wir konnen nicht den einen Experten als gut,
den andern als schlecht qualifizieren; das muss
der Kunde tun. Alles was wir tun kdnnen, ist,
die Experten speziell auszuweisen, mit denen wir
bereits zusammengearbeitet haben und mit de-
ren Leistungen wir, bezichungsweise die Kunden,
zufrieden waren — als Official Osec Experts eben.

Haben Sie Konkurrenz?

Es gibt kleinere Firmen in der Privatwirtschaft,
die Ahnliches machen. Friiher haben wir sie kon-
kurrenziert, aber das hat in eine Sackgasse gefiihrt.
Inzwischen versuchen wir, sehr eng mit den Han-
delskammern und Privatanbietern zusammenzu-
arbeiten. Dies hat sich als das tragtihigere Modell
erwiesen, weil wir so ein viel breiteres Dienstan-
gebot zur Verfiigung stellen konnen. Dazu sehen
wir uns als Unternehmen mit Staatsauftrag ver-
pflichtet.

Wieviel kosten Thre Dienstleistungen?
Informationsiibermittlung und Erstberatung
sind gratis. Die Detailberatung wird dann ko-
stenpflichtig. Da dieser Teil der Dienstleistungen
grosstenteils von Dritten erbracht wird, kommen
weitestgehend Marktpreise zur Anwendung,
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Machen Sie Gewinn?

Nein. Die Ertrige, die wir erwirtschaften, werden
zur Subventionierung der Gratisdienstleistungen
eingesetzt.

Und alle weiteren Mittel erhalten Sie vom Bund?
Fiir die Exportforderung stehen uns jihrlich et-
wa 17 Millionen Franken Bundesmittel zur Ver-
figung. Und dann nehmen wir weitere 7 bis 8
Millionen ein, durch Mitgliederbeitrige, Dienst-
leistungen, Messen oder andere Veranstaltungen.
Wir sind daher zu etwa 70 Prozent durch die 6f-
fentliche Hand und zu 30 Prozent privat finanziert.

Wovon hingt es ab, wie hoch die Bundesmittel

ausfallen?
Davon, ob das Geld bei uns gut angelegt ist. Fiir
die Exportférderung haben wir einen Leistungs-
auftrag vom Seco, dem Staatssekretariat fiir Wirt-
schaft. Die dabei vorgegebenen Zielsetzungen
miissen wir erreichen. Mehrmals im Jahr werden
unsere Leistungen Gberpriift, und alle vier Jahre
stellt das Seco dem Parlament einen neuen Finan-
zierungsantrag.

Und wenn die Hohe des Betrags im Antrag hoher
ist, dann wissen Sie, dass Sie gut gearbeiter haben?
Solches hingt nicht nur von unserer Arbeit ab,
sondern natiirlich auch davon, ob man sich in
einer Sparrunde befindet oder expansiv denkt.
Zurzeit gibt uns die Regierung im Rahmen des
Stabilisierungs- und Konjunkturstiitzungspro-
gramms deutlich mehr. Doch danach muss wohl
ein Sparprogramm eingeldutet werden, und dann
wird auch bei uns gekiirzt. Aber dass wir schon
einmal weniger bekommen hitten, weil der Bund
mit uns nicht mehr zufrieden gewesen wire, dar-
an kann ich mich nicht erinnern.

Wie sihe die Aussenwirtschaft der Schweiz obhne
Osec aus?

Lassen Sie mich etwas weiter ausholen. Wir
sprachen ja schon dariiber, dass die Exporte ge-
geniiber den Vergleichszahlen des letzten Jahres
um 15 Prozent eingebrochen sind. Das ist ein
deutlich kleinerer Einbruch als etwa in Japan
oder Deutschland, wo Riickginge von iiber 20,
teilweise sogar {iber 30 Prozent zu verzeichnen
sind. Fiir das gute Abschneiden der Schweiz gibt
es drei Griinde. Erstens ist die Schweiz hinsicht-
lich der Absatzprodukte besser diversifiziert. Wir
verkaufen nicht nur Elektronik oder Autos, son-
dern unser Branchenspektrum an Exportartikeln
ist breitgefichert. Zweitens ist die Schweiz auch
mit Blick auf die Absatzlinder besser diversifi-
ziert. Der grésste Absatzmarkt ist Deutschland,
das jedoch mit lediglich 20 Prozent zu Buche
schligt, dann kommen die USA mit nur 10 Pro-

zent und so fort. Und drittens ist die Schweiz
punkto Exporteure besser diversifiziert. Wir ha-
ben nicht 10 oder 20 Grossexporteure, sondern
37°000 Firmen, die meisten davon KMU, also
kleine und mittlere Unternehmen. Wenn ich in
der Welt herumreise, dann staune ich jedesmal,
wie viele Schweizer Firmen iiberall zu finden sind.
Man kann das fast schon aggressiv nennen, wie
die sich im Ausland festsetzen.

Die Schweiz als kleines, rohstoffarmes Land war
schon immer darauf angewiesen, dass auch die klei-
nen Firmen ins Ausland gingen. Das hat Tradition
und auch einen grossen Anteil am Woblstand. Aber
was ist nun der Beitrag von Osec an all dem?

Die meisten Firmen hier — wenn es sich nicht
grad um einen Coiffeursalon oder einen Kioskbe-
trieb handelt — wissen, dass sie ins Ausland gehen
miissen, wenn sie iiberleben wollen. Sie wissen,
dass die international titigen Sektoren am pro-
duktivsten sind, weil durch die Konkurrenz die
Produktionsfortschritte vorangetricben werden.
Vielen von ihnen ist der heimische Markt auch
ganz einfach zu klein. Unsere Aufgabe — neben
der Platttormtunktion — ist auch, die Erfolge der
Exportwirtschaft bewusst zu machen und diese ex-
pansive Kultur zu fordern. Etwa tiber die Medien.

Apropos Medien: die neuen Medien, sprich In-

ternet und der damit verbundene Zugriff auf schier
unendlich viele Informationen weltweir — welche
Auswirkungen hat dies auf die Exporttitigkeir?
Ich glaube, dass dank dem riesigen Informations-
angebot der Wettbewerb mehr in die Tiefe und
weniger in die Breite geht. Die Unternchmen
werden mehr als frither gezwungen, sich zu spe-
zialisieren. Zum zweiten ist durch das gewach-
sene Informationsangebot die Hemmschwelle
gesunken, sich global zu engagieren.

Welche Verinderungen bedeuter dies fiir Thre

Arbeir?
Linderberichte oder Knigges wie «<How to do
business in India» gibt es inzwischen zu Hunder-
ten im Internet. Da miissen wir nichts mehr ma-
chen. Hingegen kommen jetzt mehr Firmen, die
etwa nach Indien gehen wollen und dafiir hand-
feste Unterstiitzung brauchen: die Kontaktver-
mittlung zu Agenten, Distributoren, Importeu-
ren oder Joint-Venture-Partnern. Oder nehmen
Sie etwa China: dort lduft ohne Kontakte zu den
lokalen Regierungen nichts.

Ein Aufgabenfeld auch der Commercial Diplo-
macy. Wie sieht es da mit der Zusammenarbeit aus?
In der Commercial Diplomacy kann der Schwer-
punkt auf der Politik oder auf der Wirtschaft
liegen. Es gibt daher auf der einen Seite die tiber-
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geordnet titigen Diplomaten, die mit Rahmen-
bedingungen und bilateralen Wirtschaftsaspek-
ten beschiftigt sind und etwa WTO-Gespriche
fithren. Auf der anderen Seite gibt es die Diplo-
maten, die ihre Erfahrungen und Netzwerke in
den Dienst von KMU stellen und diesen handfe-
ste Unterstiitzung etwa dann bieten, wenn sie in
einem neuen Markt Fuss fassen wollen.

Und Sie arbeiten eher mit diesen handfesten

Wirtschaftsdiplomaten zusammen?
Ja, natiirlich. Wir haben sechzehn Aussenstellen,
sogar noch mehr, wenn man die Satelliten dazu-
zihlt. Und diese Swiss Business Hubs sind meist
in Botschaften angesiedelt. Thre Mitarbeiter wer-
den vom Aussenministerium bezahlt, aber fach-
lich von uns gefiihrt.

Wo iiberall haben Sie diese Business Hubs einge-

richtet?
Es beginnt im Osten mit Bejing, Tokio, Singapur
und Mumbai. Dann in Dubai, Moskau, War-
schau, Wien, Stuttgart, Mailand, Paris, London
und Madrid. Auf dem afrikanischen Kontinent
in Pretoria, auf dem amerikanischen in Chicago
und Sio Paulo.

Warum sind aufstrebende Volkswirtschaften
nicht dabei, wie etwa Taiwan, Siidkorea oder auch
— geographisch niher — Linder wie Ungarn oder die
Tiirke:?

Wir haben die Hubs dort angesiedelt, wo die Ex-
portwirtschaft die meiste Unterstiitzung braucht
und wo die meiste Nachfrage bestand.

Gibt es da nicht die Gefahr, dass Sie zu sehr
hinterherbinken statt neue Trends zu setzen?

Zwei Drittel unserer Exporte gehen noch immer
nach Europa. Dennoch bauen wir hier unsere Res-
sourcen eher ab, weil wir glauben, dass die KMU
unsere Unterstiiczung in der EU immer weniger
brauchen; denn die europiischen Mirkte sind
transparent und leichter zu erschliessen als einige
der exotischen Fernmirkte. Wir verlagern die Res-
sourcen deshalb gezielt auf Linder wie Russland,
China oder Indien. Andere, wie Mexiko, Kasach-
stan oder die Tiirkei, haben wir im Blick. Ferner
beobachten wir die Aussenwirtschaftspolitik des
Bundes. Wenn jetzt etwa das Freihandelsabkom-
men mit Kolumbien abgeschlossen wird, dann
folgen wir im Kielwasser und versuchen das Land
auch auf das Radar der KMU zu bringen. Es ist al-
so nicht immer nur die Nachfrage der Kunden; es
gibt auch Fille, wo wir vor der Welle schwimmen.

Kommen wir nochmals zuriick zu den diploma-
tischen Vertretungen, mir denen Sie zusammenar-
beiten. Wird da im Bereich der Commercial Diplo-
macy geniigend getan?
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Ich beantworte Thre Frage mit einem Beispiel. In
einem Land haben Sie einen Botschafter, der sehr
wirtschaftsfreundlich ist und sich der Belange der
Wirtschaft aktiv annimmt. Doch nach vier Jahren
muss er in ein anderes Land, und sein Nachfolger
legt das Schwergewicht cher auf kulturelle Bezie-
hungen. Die Belange der Wirtschaft haben fiir ihn
cinen kleineren Stellenwert als fiir seinen Vorginger.
Darunter kénnen im Extremfall einerseits die Un-
ternehmen leiden, die sich fiir dieses Land interes-
sieren, anderseits aber auch generell die wirtschaft-
liche Verflechtung zwischen den beiden Lindern.
Solche Fille gibt es, und sie zeigen, wie wichtig in
der Commercial Diplomacy eine langfristige Stra-
tegie ist. Hier kénnten viele Linder noch zulegen.

Kinnte das geschilderte Problem nicht auch da-
durch gemildert werden, dass Leute aus der Wirtschaft
zeitweise in den diplomatischen Dienst eintreten?
Das wiire ideal. Ich bin Verfechter einer héheren
Durchlissigkeit zwischen Wirtschaft und Politik.
Die Tendenz geht ja auch in diese Richtung. Da-
fir miissen aber auch die Rahmenbedingungen
stimmen. Meines Erachtens miisste diese Durch-
lassigkeit gezielt gefordert werden, so wie etwa in
den USA.

Noch ein letzter Aspekr. Auf dem Weg hierber
lagen einige Personen in Leintiichern auf der Strasse
und warben fiir die Volksinitiative «fiir ein Verbot
von Kriegsmaterial-Exporten» am 29. November.
Zum politischen Gehalt dieser Initiative will ich
mich nicht dussern. Tatsache ist jedoch, dass die
Schweiz zwischen Januar und September dieses
Jahres etwa eine halbe Milliarde solcher Exporte
getitigt hat. Das ist viel, und dahinter stehen vie-
le Arbeitsplitze.

Dann versuche ich es anders. Haben Sie einen
Code of Conduct, der hier Richtlinien vorgibt?

Den haben wir, und wir weisen in unseren All-
gemeinen Geschiftsbedingungen auch ganz klar
darauf hin.

Es wird also auch die Situation diskutiert, in

der Handelsinteressen mit den Menschenrechten in
Konflikt geraten?
Ja, natiirlich. Wir vertreten ethische Grundsitze,
an die wir uns halten und auf deren Einhaltung
wir auch unsere Kunden hinweisen. Aber was die
Kriegsmaterialexporte anlangt, diirfen Sie unse-
ren Einfluss nicht {iberschitzen. Wir beraten ja
vor allem KMU, und solche Giiter werden haupt-
sichlich von grosseren Firmen exportiert. Dazu
kommrt, dass der Marke fiir solche Produkte sehr
iibersichtlich ist — man kennt sich und verhandelt
direkt. Da geht man normalerweise nicht tiber
Osec oder einen Swiss Business Hub.

DANIEL KUNG,
geboren 1952, studierte
Betriebswirtschaftslehre
an den Universititen
Bern, Quito und St.
Gallen. Seit 2004 ist er
Direktor der Schweizer
Exportforderungs-
organisation Osec mit
Sitz in Ziirich.

Osec, gegriindet 1927
als Office suisse
d’expansion commer-
ciale, ist ein privat-
wirtschaftlicher Triger
mit staatlichem
Leistungsauftrag. Der
Zweck von Osec sei, so
der Handelsregister-
eintrag, «die Forderung
der schweizerischen
Aussenwirtschaft,
insbesondere durch
Export-, Import- und
Investitionsforderung
sowie die Standort-
promotion der Schweiz».
www. osec.ch
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