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Neue Märkte – neue Chancen
Die Wachstumsdynamik von Schwellenländern wie 
den BRIC-Staaten ist beeindruckend, und ihre Rolle 
als Akteure im Welthandel gewinnt zunehmend  
an Bedeutung. Der erhebliche technologische Nach-
rüstbedarf sowie die steigende Kaufkraft machen 
diese Länder als Absatzmärkte für unsere Industrie 
attraktiv. Die Schuldenkrise in der EU und der  
starke Schweizer Franken haben zudem schmerzhaft 
die grosse Abhängigkeit vom europäischen Markt 
vor Augen geführt. Auch um die Konjunktur- und 
Währungsrisiken besser zu diversifizieren, gilt es, 
neue Märkte ausserhalb Europas zu erschliessen.

Doch Geschäftsbeziehungen mit diesen Län-
dern bieten nicht nur Chancen. Kulturelle Unter-
schiede, rechtliche Unsicherheiten sowie hohe Steu-
ern und Zölle stellen Herausforderungen dar. Was 
es konkret mit sich bringt, wenn ein Unternehmen 
den Schritt nach Indien oder China wagt, erfahren 
Sie in der Hauptgeschichte dieser Ausgabe.

Um die Präsenz von Schweizer Firmen in den 
Zukunftsmärkten zu unterstützen, braucht es auf 
politischer Ebene eine effektive und effiziente Inte-
ressenvertretung und den Abschluss von Freihan-
delsabkommen. Warum die kleine Schweiz ein inte-
ressanter Handelspartner für das Ausland ist, 
erklärt Botschafter Eric Martin, Leiter des Bereichs 
Bilaterale Wirtschaftsbeziehungen beim SECO.

Am Swissmem Industrietag vom 21. Juni wid-
men wir uns ebenfalls dem Thema «Neue Märkte – 
neue Chancen». Mit Bundesrat Didier Burkhalter 
und dem südafrikanischen Handels- und Industrie-
minister Dr. Rob Davies nebst weiteren Referenten 
können wir wiederum ein spannendes Programm 
bieten und freuen uns, wenn wir Sie an diesem 
Anlass begrüssen dürfen. 

Je mehr Unternehmen in 
einem Land international tätig 
sind, desto wettbewerbsfähiger ist 
das Land als Ganzes. Diese Erkenntnis 
untermauern wissenschaftliche Studien, die den Zusammenhang 
zwischen dem Internationalisierungsgrad eines Landes und seiner
Wettbewerbsfähigkeit untersucht haben. 
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tiefe Spuren hinterlassen. 

14	 Exportmärkte 
	D ie Schweiz exportiert auch 
	 Bildung ins Ausland: In Indien 
	 werden Lernende nach Schweizer 
	 System ausgebildet.

16	 Einblick in ein Unternehmen 
	 Seit 125 Jahren baut die Jakob 
	 Müller AG innovative Webmaschinen 		
	 für die ganze Welt.

18	� Agenda 
Die internationale Ausstellung  
für Metallbearbeitung, AMB,  
verspricht erfolgreich zu werden.

19	� Service 
Beat F. Brunner hat im Januar  
2012 bei Swissmem seine  
Tätigkeit als neuer Bereichsleiter  
Fachgruppen angetreten.
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290 Swissmem-Meldefirmen (Q1 2001=100)
Index Auftragseingang total

Veränderung in %
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Erfindergeist und die intelligente Umsetzung  
von Grundlagenwissen setzen eine gute Bildung in  
Mathematik, Informatik, Naturwissenschaft  
und Technik (MINT) voraus. Damit Schülerinnen und 
Schüler einen Zugang in die Welt der MINT- 
Fächer erfahren, wurde die Plattform educa. MINT  
initiiert. Lehrpersonen und Bildungsinteressierte  
erhalten eine Übersicht und Orientierungshilfe zu 
MINT-Förderangeboten in der Schweiz.  

«Der globale Wett-
bewerb ist vor al-

lem ein Wettbewerb 
der Forschungs-

standorte. Es gilt 
deshalb, die 

Fortschritte in 
Indien, China 

oder Brasilien 
zu beobachten 

und ernst zu 
nehmen.»

Der VIM setzt sich 
für ein praxis- 
nahes Ausbildungs
modell ein. 

Die Schweiz ist besonders 
stark im Bereich der  
internationalen Patent
anmeldungen.

Fotos: Avenue-Images/Westend61, Dominic Buettner pixsil, fotolia/Beholdereye, iStockphoto/malerapaso
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Angebote für Technikunterricht

Die grösste Wachstumsstütze 
im Export war 2011 für die 
MEM-Industrie einmal mehr 
Asien mit einem Plus von 
11,9%, wobei China mit +33,4% 
alles überragte. China hat 
Frankreich als drittwichtigs-
ten Absatzmarkt der MEM-
Industrie abgelöst. Die 
Exporte in die USA, die zweit-
grösste Exportdestination, 
nahmen derweil um solide 3,5% 
zu. Platz 1 hält Deutschland. 
Die Ausfuhren in die EU – den 
mit Abstand wichtigsten 
Absatzmarkt – stagnierten hin-
gegen gesamthaft gesehen.

11,9%

Didier Burkhalter, 
Bundesrat 

EDA

Die Schweiz steht im europäischen  
Vergleich mit ihren innovativen Leistungen 
zum vierten Mal an der Spitze. Dies zeigt 

das Innovation Union Score-
board 2011 der EU-Kommis-
sion. Eine besondere Stärke  
der Schweiz liegt im Bereich 
der internationalen Patent-
anmeldungen und im Ver-
kauf neuer Produkte. Hier 
konnte sie ihre Position sogar 
noch ausbauen. Weiterhin ragt  
die Schweiz im europäischen 
Vergleich mit ihrem Anteil der 
Beschäftigten in wissens-

intensiven Aktivitäten sowie dem hohen 
Exportanteil von mittel- und hochtechnolo-
gischen Gütern heraus. Im Gesamtindex  
der Erhebung liegt die Schweiz auf hohem 
Niveau und mit deutlichem Abstand  
vor dem zweitplatzierten Schweden.

Weiterhin an der Spitze

Weitere Informationen unter 
www.news.admin.ch

Innovation Union Scoreboard

Neue Plattform

Der Verein für die höhere 
Fachprüfung für den Indus-
triemeister im Maschinen- 
und Apparatebau (VIM) feiert 
sein 20-jähriges Bestehen. Er 
setzt sich dafür ein, ein pra-
xisnahes und auf den effekti-
ven Bedarf in industriellen 
Unternehmen zugeschnit-
tenes Ausbildungsmodell zu 
gewährleisten. Getragen wird 
der Verein von den Sozial-
partnern der schweizerischen 
Maschinenindustrie. Seine 
Experten führen die höheren 
Fachprüfungen durch und 
beraten Institutionen, die 
Lehrgänge als Vorbereitung 
auf diesen eidgenössischen 
Abschluss anbieten. Die Aus-
bildung zum Industriemeis-
ter ist beliebt. Auch die 
Swissmem Kaderschule bietet 
den Lehrgang an (www.
swissmem-kaderschule.ch).

20 Jahre praxisnahe 
Ausbildung

Weitere Informationen  
zum VIM finden Sie unter 
www.industriemeister.ch

Weitere Informationen finden Sie unter  
www.educamint.ch

VIM-Jubiläum

Auf einen Blick

Q uelle     :  N Z Z

Während 2010 und das erste Quartal 2011 vergleichsweise erfolgreich waren, erleben 
die Swissmem-Mitgliedfirmen seit dem zweiten Quartal 2011 einen Einbruch bei den 
Auftragseingängen. Der starke Schweizer Franken ist hier nach wie vor ein Problem. 

Auftragseingang MEM-Industrie

FotoS: iStockphoto/Russell Tate, Keystone Robert Walser Stiftung, Keystone Caro Andreas Bastian
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Expansion in neue märkte

Willkommen 
in Asien
Immer mehr Schweizer Unternehmen setzen auf  
eigene Standorte in den Wachstumsländern. 
Der Weg zum Erfolg ist allerdings oft schwieriger  
und länger als erwartet.

 P
eter Huber verbringt rund 
60 Prozent seiner Arbeitszeit 
im Ausland. Der Divisionslei-
ter von Meggitt Sensing Sys-
tems pendelt zwischen dem 

Hauptsitz in Fribourg und den diversen 
Standorten in den USA, England, Frank-
reich, Deutschland und Dänemark.

Das 1952 gegründete Unternehmen 
Meggitt ist auf Messtechnik für die In-

dustrie spezialisiert. Meggitt produziert 
in erster Linie sensible Messinstrumente 
für die Luftfahrt sowie für den Energie-
sektor, hier vor allem zur Überwachung 
von Gasturbinen. Seit drei Jahren ist die 
Division Meggitt Sensing Systems auch 
mit einem eigenen Standort in Indien ver-
treten. «Wir waren schon früher in Indien 
tätig, arbeiteten mit einem Distributor 
vor Ort zusammen, flogen Spezialisten 
aus der Schweiz ein. Doch der Erfolg kam 
erst, als Meggitt eine eigene Niederlas-
sung gründete», erzählt Peter Huber. 
«Vorher kamen wir in Indien auf keinen 
grünen Zweig.»

Präsenz vor Ort unerlässlich
Das Meggitt-Team stellte fest: In Indien 
setzt man auf ausländische Produkte zu 
einem guten Preis. Doch Dienstleistun-
gen und Service müssen vor Ort angesie-
delt sein, sonst ist das ganze Paket un-
interessant.

Das Rezept für den Erfolg klingt ein-
fach, die Umsetzung birgt aber zahlreiche 
Stolpersteine. «Wichtig ist es, präsent zu 
sein. Die Kunden wollen sehen, dass es 
ein ernsthaftes Unterfangen ist, dass 
man ein langfristiges Projekt plant. Des-
halb ist es unerlässlich, ein Schweizer 
Managementteam ins Land zu schicken, 

Feierliche Eröffnung  
von Meggitt in Indien.

Martin Schöttli weiht 
den Standort in China 
persönlich ein. Die 
Schöttli AG nennt sich 
hier s-mouldtech.

Martin Schöttli, CEO 
Schöttli AG:  
«Der Standort in China 
stärkt den Schweizer 
Standort.» 

Peter Huber, Präsident 
Meggitt Sensing Systems: 
«Wichtig ist es,  
präsent zu sein.»
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 «Neue Märkte – neue  
 Chancen» 

Möglichkeiten und Herausforderun-
gen der neuen Wachstumsmärkte  
stehen auch im Zentrum des 6. Swiss-
mem Industrietages, der am 21. Juni 
2012, ab 13 Uhr in der Messe Zürich 
stattfinden wird. Der Hauptreferent 
des diesjährigen Anlasses ist Bundes-
rat Didier Burkhalter, Vorsteher  
des Eidgenössischen Departements 
für auswärtige Angelegenheiten.  
Als Regierungsvertreter eines Wachs-
tumsmarktes wird der Handels-  
und Industrieminister Südafrikas, 
Dr. Rob Davies, zum Publikum spre-
chen. Zu den weiteren Referenten 
zählen: Botschafter Stefan Flückiger, 
Leiter der Schweizer OECD-Delega-
tion; Kurt Haerri, Managing Director 
bei Schindler Aufzüge AG und Präsi-
dent der Handelskammer Schweiz-  
China, sowie Francesco Gherzi,  
Unternehmer und Präsident der Han-
delskammer Schweiz-Indien. 

Weitere Informationen sowie 
Anmeldung zum Industrietag unter:  
www.swissmem.ch/industrietag

das sich um den Aufbau kümmert und 
die gewünschte Seriosität vermittelt», er-
klärt der Meggitt-Divisionsleiter.  «In In-
dien ist es so, dass die Leute eine Bezie-
hung aufbauen möchten. Sie kaufen bei 
uns Systeme, die 20 Jahre halten, und sie 
wollen sicher sein, dass es uns mindes-
tens 20 Jahre lang gibt.»

Meggitt möchte in Zukunft auch die 
eigene Produktion in Indien vorantrei-
ben. Fähige Leute, gute Ingenieure gäbe 
es genügend. Die Löhne seien rund vier- 
mal tiefer als in der Schweiz, doch Indien 
hole auf. Auch kulturell werden die Un-
terschiede immer kleiner. «Die Inder sind 
hungrig und lernwillig. Sie wollen etwas 
erreichen», sagt Peter Huber. Aber der 
Enthusiasmus berge auch Gefahren: 
«Fragt man einen indischen Ingenieur, ob 
etwas machbar sei, sagt er sofort ja. 
Nichts ist unmöglich. Ein Schweizer wägt 
zunächst alle Risiken ab und sagt erst ja, 
wenn er absolut davon überzeugt ist. So 
ist man nie wirklich sicher in Indien, ob 
etwas wirklich realisiert werden kann 
beziehungsweise wie das Ergebnis aus-
sehen wird», schmunzelt Huber. Wichtig 
sei es, die kulturellen Unterschiede zu 
kennen und die beiden Kulturen gegen-
seitig zu sensibilisieren und einander  
näherzubringen.

Stärkung des Schweizer Standorts
Die Erfahrungen von Martin Schöttli 
klingen ähnlich. Schöttli, CEO des gleich-
namigen Unternehmens in Diessenhofen, 
hat vor einigen Jahren eine Niederlas-
sung in China aufgebaut. Die Schöttli AG 
produziert und entwickelt Hochleis-
tungsformen zum Spritzgiessen von 
medizinischen Teilen, Verschlüssen und 
dünnwandigen Verpackungen. «Wir wol-
len am Marktwachstum in Asien teilneh-
men, deshalb ist eine eigene Firma vor 
Ort wichtig.» Martin Schöttli betont zu-
dem: «Der Standort in China bedeutet  
keine Gefahr für den Schweizer Standort. 
Im Gegenteil, er stärkt ihn, da wir in der 
Schweiz auch für Aufträge in China ar-
beiten.» In der Schweiz produziere man 
für den chinesischen Markt technolo-
gisch hochstehende Spritzgiessformen, 
die zurzeit nur mit Schweizer Know-how 
und Präzision erstellt werden könnten.

Durststrecke durchhalten
Martin Schöttli erwähnt noch einen wei-
teren wichtigen Aspekt, der beim Aufbau 
eines eigenen Standorts unerlässlich sei: 
Ausdauer. «Die Aufbauarbeit ist sehr in-
tensiv, man muss mit den eigenen Leuten 
vor Ort sein und immer dranbleiben. Wir 
haben die ersten Jahre kein Geld verdient 

in Asien. Das sollte man wissen und 
durchhalten können.»

Dass ein eigener Standort vor Ort mehr 
Erfolg bringt als eine kleine Vertretung, 
bestätigt auch Dominique Beuchat von 
Safed. Das Unternehmen aus Delémont 
ist spezialisiert auf Wärmebehandlungs-
anlagen für Serienteile im Metall- und 
Nichtmetallbereich. Ein wichtiger Zweig 
für Safed ist die Autoindustrie. Deshalb 
zog es das Schweizer Unternehmen mit 
einem Standort nach Indien. «In Europa 
können wir nicht mehr wachsen, in Asien 
schon», sagt Beuchat. Der Aufbau in Indi-
en sei einfacher als etwa in China, denn 
in China sei die Entwicklung 15 Jahre 
weiter als in Indien. Beuchat hofft zudem 
auf das Freihandelsabkommen mit Indi-
en. «Kritische Komponenten, die wir in 
der Schweiz produzieren müssen, sind 
durch hohe Zölle fast unbezahlbar. Dabei  
sind wir mit unserer harten Währung 
schon genug bestraft.»� – Daliah Kremer

Wie unterstützen Sie Unternehmen 
beim Eintritt in neue Länder? 

Die Osec informiert über internatio-
nale Marktentwicklungen, sie berät 
und vermittelt Kontakte, Geschäftsmög-
lichkeiten und -partner und 
schafft Awareness für Schwei-
zer Produkte und Dienstleis-
tungen im Ausland. Im Rah-
men der Erstinformation er-
halten KMU kostenlose 
Informationen zu ihrer Ex-
portvision. In der Basisbera-
tung prüft die Osec gemein-
sam mit den Unternehmen die 
konkreten Exportpläne. Die 
Unternehmen profitieren da-
bei von der Exporterfahrung 
der Osec-Berater sowie dem Einsatz ef-
fektiver Analysemittel. Diese Ergebnis-
se dienen als Grundlage für die Detail-
beratung.
Worauf gilt es besonders zu achten? 

Eine sorgfältige Vorbereitung ist ent-
scheidend. Es stellen sich verschiedene 
Fragen: Wie soll die festgelegte Aus-
landstrategie umgesetzt werden? Ste-
hen ausreichend eigenes Know-how und 
genügend personelle und finanzielle 
Ressourcen zur Verfügung? Ist das zu 
vermarktende Produkt im Ausland kon-
kurrenzfähig und innovativ genug? Wel-
che Überraschungen hält die fremde 
Geschäftskultur bereit? Dabei steht die 
Osec als Aussenwirtschaftsförderin ex-
portwilligen Unternehmen mit Rat und 
Tat zur Seite. Unterstützt wird sie durch 
ein weltweites Netzwerk der Swiss 
Business Hubs und von Spezialisten, die 
über ein fundiertes Know-how in den 
entsprechenden Ländern verfügen. 
Welche Märkte boomen zurzeit am 
meisten?

Wachstumsmärkte wie die BRIC-
Staaten (Brasilien, Russland, Indien, 
China) sollten Schweizer Exporteure 
gut beobachten und allenfalls ein Enga-
gement prüfen. Nicht zuletzt deshalb, 

weil diese Länder über eine grosse Be-
völkerung mit zunehmender Mittel-
schicht verfügen. Aber auch Länder, mit 
denen die Schweiz bzw. die EFTA ein 
Freihandelsabkommen hat oder bald ei-

nes abschliessen wird, bieten 
aufgrund zukünftiger Zoll-
einsparungen viel Geschäfts-
potenzial. Zu nennen sind 
hier aufstrebende Staaten 
wie Peru und Kolumbien, 
Südkorea, Indonesien, die 
Golfstaaten und Südafrika. 
Aber auch traditionelle Märk-
te wie Japan und Kanada sind 
auf Grund ihrer aktuell star-
ken Währung und ihrer welt-
weiten Bedeutung interes-

sante Exportdestinationen.
Wo liegt die Zukunft für Schweizer 
Unternehmen?

In Märkten, in denen es für Ni-
schenanbieter gute Absatzmöglichkei-
ten gibt. Aber auch dort, wo sich die Zahl 
der kaufkräftigen Konsumenten erhöht. 
Wenn man die Bevölkerung von China, 
Indien und Indonesien  – mit allen drei 
Ländern wird die Schweiz in naher Zu-
kunft höchstwahrscheinlich ein Frei-
handelsabkommen abschliessen kön-
nen – zusammenzählt, kommt man auf 
etwas mehr als einen Drittel der Weltbe-
völkerung. In diesen drei Staaten wach-
sen jährlich Millionen von neuen Kon-
sumenten der Mittelschicht heran, die 
sich Schweizer Qualitätsprodukte leis-
ten können. Wichtig ist jedoch zu wis-
sen, wo sich im Ausland neue Trends 
entwickeln, wo die Nachfrage ansteigt, 
wo sich Nischen bilden. Wenn sich die 
hiesigen Unternehmen gut darüber in-
formieren, wo die guten Geschäftsmög-
lichkeiten im Ausland liegen, und wenn 
sie ihre Produkte weiterhin auf die aus-
ländische Nachfrage ausrichten, dann 
wird «made in Switzerland» im globalen 
Markt auch in naher Zukunft wettbe-
werbsfähig bleiben. 

«Eine gute Vorbereitung ist 
eintscheidend»

Markus Wyss, Bereichsleiter Märkte und Beratung, Osec

Expansion in neue märkte

Markus Wyss
Bereichsleiter Osec

Fotos: Meggitt, Osec
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Export der MEM-Industrie

Q uelle     :  Swissmem   

Eindrückliche Zunahme:  
Der Export nach China  
ist innert zehn Jahren um 
das Vierfache gewach-
sen, bei Indien hat sich 
das Volumen mehr als 
verdoppelt.

Andere Länder, andere Sitten: Eine würdige Zeremonie gehört zur Eröffnung von Meggitt in Indien 
selbstverständlich dazu.
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Im Gespräch

Herr Botschafter Martin, was genau 
sind Ihre Aufgaben beim SECO?

Einerseits befasse ich mich mit den 
bilateralen Wirtschaftsbeziehungen zwi-
schen der Schweiz und anderen Ländern. 
Hier stehen die Gestaltung der Aussen-
wirtschaftspolitik, die Ausarbeitung  
länderspezifischer Strategien sowie die 
Interessenvertretung gegenüber auslän-
dischen Regierungsstellen und Instituti-
onen im Fokus. Wir zeichnen auch verant-
wortlich für die Konzeption, Vorbereitung 
und Koordination von offiziellen Missio-
nen des Vorstehers EVD und der Direkto-
rin des SECO. Ein zweiter Aufgabenbe-
reich umfasst Wirtschaftssanktionen 
gegenüber Drittstaaten, Exportkontrol-
len von Kriegsmaterial und Industriepro-
dukten sowie generell Fragen der Export-
kontrollpolitik. Hier geht es also um 
Einschränkungen des Handels zugunsten 
höher gewichteter Interessen wie der 
Neutralität oder Ächtung von Staaten, die 
Menschenrechte, zwingendes Völker-
recht oder Nonproliferationsvereinba-
rungen verletzen.
Die exportorientierte Schweiz ist  
auf einen möglichst ungehinderten 
Zugang zu ausländischen Märkten  
angewiesen. Wie gross ist umgekehrt 
das Interesse im Ausland an guten  
Beziehungen?

Die Schweiz kann sich nicht mit Märk-
ten wie der EU, den USA, Japan oder den 
BRIC-Staaten messen. Gleichzeitig ist 
der Schweizer Markt aber auch nicht zu 
unterschätzen: Gemäss Weltbank stan-
den wir 2010 hinsichtlich des BIP welt-

«Wir öffnen  
im Ausland 
Türen»
Eric Martin, Botschafter und Leiter  
Bilaterale Wirtschaftsbeziehungen beim 
SECO, über die Bedeutung eines  
etablierten Netzwerks, direkte Kommuni-
kationskanäle und Vertrauen.  

Eric Martin: Als ehemaliger Diplomat weiss er, wann welcher Schachzug von Vorteil ist.

Zur Person
Eric Martin (1948)  
ist seit April 2011  
Delegierter des Bun-
desrats für Handels-
verträge, Botschafter 
und Leiter des Leis-
tungsbereichs Bilate-
rale Wirtschafts- 
beziehungen, Export- 
kontrollen und  
Sanktionen beim 
Staatssekretariat für 
Wirtschaft (SECO). 
Nach einem Studium 
der Volkswirtschaft 
in Bern trat Eric Mar-
tin 1976 in das Eid
genössische Departe-
ment für auswärtige 
Angelegenheiten ein. 
Während seiner  
diplomatischen Lauf-
bahn war er in ver-
schiedenen Funktio-
nen und Aufgaben- 
bereichen unter  
anderem in den  
USA, Deutschland, 
Österreich, Peru,  
und Paris (OECD) 
tätig.

weit auf dem 19. Rang. Für ausländische 
Partnerstaaten ist es daher nicht uninte-
ressant, mit der Schweiz oder der EFTA 
Freihandelsabkommen abzuschliessen. 
Und mit den Schweizer Auslandinvestiti-
onen geht oft auch ein Transfer von 
Know-how einher, was insbesondere in 
den aufstrebenden Schwellenländern 
geschätzt wird. Allgemein verfügt die 
Schweiz über einen guten Ruf, was den 
Handelsbeziehungen förderlich ist.
In welchen Ländern oder Regionen 
sind Sie derzeit besonders aktiv?

Jeder zweite Franken wird im Ausland, 
jeder dritte Franken in Europa verdient. 
Unser wichtigster Handelspartner ist da-
her die EU, gefolgt von den USA, China, 
Hongkong und Japan. Über direkte Kon-
takte zu den ausländischen Regierungen 
und anlässlich gegenseitiger Besuche 
von hochrangigen Regierungs- und Ver-
waltungsvertretern nehmen wir die 
aussenwirtschaftlichen Interessen der 
Schweiz wahr. Wir verfügen zudem mit 
allen wichtigen Handelspartnern über 
gemischte Wirtschaftskommissionen, die 
sich regelmässig zur Erörterung der bila-
teralen Wirtschaftsbeziehungen treffen. 
Über Economiesuisse sind wir in Kontakt 
mit der Schweizer Wirtschaft und können 
so deren Anliegen aufgreifen.
Wo gewinnt die Pflege des aussen-
wirtschaftspolitischen Beziehungs-
netzes in Zukunft an Bedeutung?

Als Region ist natürlich Asien von 
grosser Bedeutung – bereits heute über-
steigt das Handelsvolumen der Schweiz 
mit Asien dasjenige mit Nord- und Süd-
amerika. Brasilien und Russ-
land sind ebenfalls wichtige 
Zukunftsmärkte. Weiter gilt 
das für Länder wie Indonesi-
en, Mexiko, Südafrika und die 
Türkei. Wir setzen uns dafür 
ein, gute Rahmenbedingun-
gen für die Schweizer Wirtschaft zu 
schaffen, damit sie das Potenzial in die-
sen Märkten besser ausschöpfen kann.
Welches sind die grössten Herausfor-
derungen in Ihrer Tätigkeit?

Andere Länder, andere Sitten. Hier 
kommt mir meine langjährige Erfahrung 
als Diplomat mit zahlreichen Ausland-
einsätzen zugute. Eine inhaltliche Her-
ausforderung für die Schweiz und meine 
Tätigkeit ist der zunehmende politische 

«Allgemein ver-
fügt die Schweiz 
über einen  
guten Ruf.»

FotoS: Philipp Rohner
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Im Gespräch

Druck, der vom Ausland ausgeübt wird,  
etwa in Steuerfragen. Dies kann Fort-
schritte in anderen Bereichen der bila-

teralen Wirtschaftsbezie-
hungen blockieren. Da die 
Schweiz nicht Mitglied 
wichtiger internationaler 
Entscheidungsgremien wie 
der EU oder der G-20 ist, 
sind wir gefordert, unsere 
wirtschaftlichen Interes-
sen erfolgreich in Entschei-
dungsprozesse mit direk-
ten oder indirekten Auswir-
kungen auf die Schweiz auf 
bilateralem Weg einzubrin-
gen. Ansonsten laufen wir 
Gefahr, nur noch das von 

anderen Beschlossene nachzuvollziehen.
Einerseits hat Ihre Arbeit zum Ziel, 
den internationalen Handel zu för-
dern. Manchmal kommt es aber auch 
zu gezielten Einschränkungen. Wann 
ist dies der Fall?

Es gibt eine Reihe von verschiedenen 
Gütern – etwa militärische Güter sowie 
solche, die abgesehen von ihrer legitimen 
zivilen Verwendung auch für die Her- 
stellung von Massenvernichtungswaffen 
oder deren Trägersysteme verwendet 
werden könnten –, die nicht ohne Be-
schränkungen gehandelt werden können, 
da sie die regionale oder globale Sicher-
heit gefährden. Hier kommen Exportkon-
trollen zum Tragen.
Wie muss man sich die Durchführung 
von Exportkontrollen vorstellen?

Kriegsmaterial fällt unter die Bestim-
mungen des Kriegsmaterialgesetzes, und 
die entsprechenden Güter sind in Listen 
festgehalten. Besondere militärische Gü-
ter sowie so genannte Dual-Use-Güter 

fallen unter das Güterkont-
rollgesetz. Auch hier gibt es 
Listen mit detaillierten 
technischen Beschreibun-
gen. Wenn eine Firma ein 
kontrollpflichtiges Gut aus-
führen will, muss sie beim 

SECO ein entsprechendes Gesuch einrei-
chen. Die Bewilligungsanträge werden 
von uns in Zusammenarbeit mit anderen 
Bundesstellen geprüft. Je nach Fall ent-
scheidet sogar der Bundesrat.
Bei Exportkontrollen ist die Eigen
initiative der Unternehmen gefragt?

Ja. Es liegt in der Verantwortung der 
Firmen, diese Güterlisten eigenständig 
anzuwenden. Idealerweise etabliert ein 
Unternehmen ein internes Kontrollpro-
gramm. Insbesondere wenn regelmässig 
kontrollpflichtige Dual-Use-Güter expor-
tiert werden. Ein solches Programm ist 
auch Voraussetzung dafür, dass eine Fir-
ma vom SECO Generalausfuhrbewilli-
gungen einholen kann und sich nicht je-
den einzelnen Export bewilligen lassen 
muss. Für Ausfuhren von Kriegsmaterial 
gilt dies jedoch nicht.
Damit Exportkontrollen wirksam  
sind, braucht es ein Vorgehen auf  
internationaler Ebene.  
Wie ist die Schweiz diesbezüglich  
eingebunden?

Es gibt vier Exportkontrollregime, in 
denen die Schweiz aktiv ist: das Was-
senaar Arrangement (konventionelle 
Rüstungsgüter), die Nuclear 
Suppliers Group für Nuklear-
güter, die Australiengruppe 
für biologische und chemi-
sche Güter sowie das MTCR 
für Trägersysteme. In diesen 
Gremien werden die erwähn-
ten Güterlisten erstellt, die 
von den Teilnehmerstaaten in die eigene 
Gesetzgebung übernommen werden. Es 
sind etwa 40 Staaten vertreten, die über 
diese Technologien verfügen.
Welche Rolle spielt die Umsetzung 
von Sanktionsmassnahmen im 
Rahmen Ihrer Aufgaben?

Angesichts der aktuellen Entwicklung 
im Nahen und Mittleren Osten hat dieses 
Aufgabengebiet an Bedeutung gewonnen. 
Derzeit beschäftigt uns das Embargo ge-
gen dem Iran. Zuerst haben die USA und 
dann die EU verschärfte Massnahmen 
beschlossen, die über die UNO-Sanktion 
hinausgehen. Wir müssen entscheiden, 
ob wir mitziehen. Wichtig ist auch die 
beratende Unterstützung von Schweizer 
Unternehmen, die Geschäftsbeziehungen 
mit Ländern unterhalten, welche von 
Sanktionen betroffen sind. Die Firmen 
verhalten sich meistens sehr umsichtig. 
So auch im Fall Iran: Wir stellen fest, dass 
Unternehmen sich bereits an die ver-
schärften Sanktionsbestimmungen an-
passen, um zu vermeiden, dass sie von 
Sekundärsanktionen betroffen werden 
könnten. � Interview: Gabriela Schreiber

News Inland

Güterlisten für die 
Ausfuhrbewilli-
gung gehören zum 
Alltag im Export
geschäft.

«Wir sind gefor-
dert, unsere 
wirtschaftlichen 
Interessen  
einzubringen.»

«Als Region ist 
Asien von grosser 
Bedeutung  
für die Schweiz.»

Die Frankenstärke hat in der 
MEM-Industrie besonders in 
der zweiten Jahreshälfte 
2011 tiefe Spuren hinterlas-
sen und die Erholungsten-
denzen vollständig zum 
Erliegen gebracht. Über das 
ganze Jahr stagnierten im 
Vergleich zum Vorjahr die 
Auftragseingänge und 
Umsätze. Die Bestellungen 
lagen trotz eines sehr guten 
ersten Quartals knapp 
unter den Vorjahreswerten 
(–0,5%). Im vierten Quartal 
erlitt die Branche bei den 
Auftragseingängen gar einen 
Einbruch (–18,6%). Trotz der 
hohen Bestellungseingänge 
Ende 2010 und Anfang 2011 
stiegen die Umsätze der 

Branche 2011 nur mode-
rat (+2,1%). Von Okto-

ber bis Dezember 
2011 resultierte gar 
ein Umsatzrück-
gang von 2,5%. Die 

Frankenstärke 
verunmöglichte 
ein Wachstum und 
zwang viele 
Unternehmen zu 
massiven Preis
zugeständnissen. 
2011 gingen die 
Exportpreise um 

4,1% zurück, was 
sich direkt und negativ auf 

die Margen ausgewirkt hat. 
Das schwierige wirtschaftli-
che Umfeld bleibt bestehen. 
Solange die Staaten der Euro-
zone keinen Weg aus der 
Schuldenkrise finden, dürfte 
es kaum zu einer Abschwä-
chung des Frankens kommen. 
Eine Mehrheit der Unterneh-
men geht davon aus, dass sie 
2012 kein Wachstum generie-
ren können.

Keine Abschwä-
chung in Sicht

Starker Franken

Weitere Informationen finden 
Sie unter www.swissmem.ch

Einsatz von Kunststoff in Indien gefragt
Plastindia 2012

Begeistert waren die Rückmeldungen beim Swiss Pavillon an der Plastin-
dia 2012, die im Februar 2012 in Neu-Delhi stattfand. Dabei zählte weni-
ger die Masse, sondern vor allem die Qualität der einzelnen Kontakte. Voll  
des Lobes waren die 18 Teilnehmer aber auch für die gute Organisation 
durch die OSEC. Die Plastindia 2012, International Plastics Exhibition and 
Conference, war die achte Veranstaltung ihrer Art. Sie findet alle drei  
Jahre statt und gilt als führende internationale Fachmesse für die Kunst-
stoffindustrie in Indien. 1605 Aussteller aus 35 Ländern waren vor Ort. 
Über 100 000 Besucher kamen, um sich einen Eindruck von den neusten 
technologischen Entwicklungen in der Kunststoffindustrie zu verschaffen. 
Der Kunststoffbereich ist derzeit denn auch eine der am schnellsten 
wachsenden Industriebranchen in Indien und von zunehmender 
ökonomischer Bedeutung. Dieser Industriebereich nimmt auch in der 
Schweiz eine nicht unbedeutende Stellung ein. Die Schweizer Hersteller 
von Kunststoffmaschinen wiesen letztes Jahr eine Gesamtproduktion von 
1,4 Mia. CHF auf, und der Export belief sich auf 1,2 Mia. CHF, was einem 
Exportanteil von hohen 85 % entspricht. Die Exporte nach Indien betrugen  
59,1 Mio. CHF, womit die Schweiz hier einen Marktanteil von 12,2% hat 
und damit auf dem sechsten Rang nach Italien und vor Österreich liegt. 

Die Plast-
india gilt 
als führen-
de inter
nationale 
Fachmesse 
für die 
Kunststoff-
industrie 
in Indien.

Die Weiterverbreitung von Massenvernichtungswaffen und 
ihren Trägersystemen oder von Ausrüstungsgütern, Materiali-
en und Technologien zur Herstellung dieser Waffen 
wird international bekämpft. Eine Präventionsakti-
on des Nachrichtendienstes des Bundes (NDB) setzt 
sich zum Ziel, Unternehmen und Bildungsinsti-
tutionen für Proliferation und Wirtschaftsspio-
nage zu sensibilisieren und darüber zu informie-
ren, wie Gefahren und illegale Geschäfte erkannt 
und verhindert werden können. Der NDB ist ein 
Ansprechpartner, der den Unternehmen die notwendige Diskre-
tion bei der Behandlung von Fällen im Zusammenhang mit 
Proliferation und Spionage bietet. Um das Sensibilisierungs-
programm wirksamer zu machen, ist er auch auf die aktive 
Zusammenarbeit mit Unternehmen angewiesen. 

Sensibilisierung wichtig
Proliferation und Wirtschaftsspionage

Im wahren Leben ist  
die Bekämpfung von 
Proliferation und Wirt-
schaftsspionage  
weniger spektakulär.

Informationsbroschüre und Beratung bei Bedarf unter: 
www.ndb.admin.ch oder Telefon 031 323 95 84
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ExportMÄrkte 

zerischen Berufsausbildungsmodell aus-
gebildet. 

Dass das duale Schweizer Bildungssys-
tem ins Ausland exportiert wird, ist neu 
und bisher einzigartig. «Wir unterstützen 
nicht einfach die Schulen in Indien, son-
dern übertragen unser Schweizer Modell 
in leicht angepasster Form. Das bedeutet 
also, nicht nur die Lernenden auszubil-
den, sondern auch ihre Ausbildner, Lehre-
rinnen und Lehrer. Sie müssen das System 
ja weitertragen», erklärt Stössel weiter. 
«Das ist ein grosses Stück Arbeit.»

Swissmem liefert zu diesem Zweck die 
gesamte Dokumentation und die Schul-
unterlagen. Dabei handelt es sich aber 
nicht einfach um Übersetzungen des 
Schweizer Ausbildungsmaterials. Swiss-
mem, das BBT und das EHB sind vorgän-
gig vor Ort gewesen, Swissmem hat den 
genauen Bedarf eruiert und einen Ausbil-
dungsplan erstellt. «Während dieser 
Vorarbeit hat sich herausgestellt, dass 
wir zunächst auf eine zweijährige Ausbil-
dung setzen wollen», erzählt Stössel. 

Beziehungen langfristig festigen
Eine wichtige Rolle bei diesem Pilotpro-
jekt spielt die Handelskammer Schweiz-
Indien. Franz Probst, ehemaliger Präsi-
dent der Handelskammer und als Anwalt 
für Indien tätig, lebte als Jugendlicher 
selber mehrere Jahre in Indien. Er kennt 
das Land  und seine Mentalität. «Für 
mich ist es spannend, bei diesem Projekt 
dabei zu sein. Die Einführung des dualen 

Bildungssystems in Indien ist sehr be-
deutend. Einerseits profitieren neben der 
Schweizer Industrie auch die lernenden 
Inderinnen und Inder, anderseits stärkt 
es international den Bekanntheitsgrad 
und das Ansehen unseres dualen Berufs-
bildungssystems und trägt zum bilatera-
len Verhältnis mit Indien bei.» Für die 
Inder sei es ein wichtiges Zeichen, dass 
sich die Schweiz dermassen stark enga-
giert. Dies sähen sie als Garantie dafür, 
dass das Projekt auch langfristig von der 
Schweiz getragen werde und keine kurz-
fristige Angelegenheit sei.

Ende 2011 haben die ersten 18 von ins-
gesamt 150 Lernenden die Ausbildung in 
Bangalore und Pune beendet. «Die Zahlen 
sind vorerst ein Tropfen auf den heissen 
Stein», gibt Franz Probst zu. Doch es sei 
wichtig, erste Erfahrungen zu sammeln, 
diese auszuwerten und das Ausbildungs-
programm anzupassen.

Gemäss Franz Probst zeigen erste Er-
kenntnisse: Die zweijährige Lehre ist nicht 
ideal. Eine dreijährige Ausbildung wäre 
besser geeignet. Oder je nach Beruf sogar 
nur eine verkürzte einjährige Lehre.

Qualität verbessern
Ein Schweizer Unternehmen, das in Indien 
vertreten ist und sich an diesem Pilot-
projekt beteiligt, ist Bühler. Der  Uzwiler  
Technologiekonzern ist bereits seit 1992  
mit einer eigenen Tochtergesellschaft in 
Bangalore ansässig und beschäftigt dort 
rund 1000 Mitarbeitende. Bühler ist in In-
dien Marktführer für Reisverarbeitungs-
anlagen, Getreidemühlen, Farbsortierge-
räte und Futtermittelfabriken. «Dieses 
Ausbildungsprojekt ist ideal für unsere 
Mitarbeitenden», sagt Andreas Bischof, 
Ausbildungsleiter bei Bühler in Uzwil. Doch 
Bischof betont gleichzeitig: «Für eine gute 
Ausbildung braucht es zunächst gute Aus-
bildner. Und hier liegt die Schwierigkeit. 
Es wird noch zu wenig auf die Qualität der 
Ausbildner geachtet.» Bischof wünscht 
sich deshalb einen klassischen Lehrmeis-
terkurs, um die Qualität zu garantieren.

Das Ausbildungsprojekt steht erst am 
Anfang. Bis zum Jahr 2022 sollen rund  
eine Million Lernende abschliessen.  Alle 
Beteiligten glauben an den langfristigen 
Erfolg und können sich vorstellen, das 
duale Bildungssystem auch in anderen 
Ländern einzuführen.� – Daliah Kremer

 D 
ie asiatischen Märkte boo-
men. Dabei steht längst 
nicht mehr nur China im 
Fokus. Je länger, je mehr 
wird Indien zu einem 

wichtigen Exportmarkt für Schweizer 
Unternehmen. Das riesige Land birgt 
ein enormes Potenzial und ist bereits 
der  viertwichtigste Handelspartner der 
Schweiz in Asien. Die Schweizer Unter-
nehmen haben allerdings erkannt, dass 
man in Indien nicht allein durch den Ex-
port von Schweizer Produkten erfolg-
reich wird. Vielmehr muss man mit eige-
nen Standorten vor Ort sein und auf ein-
heimische Mitarbeitende setzen, um 
erfolgreich Geschäfte zu machen. 

Breite Ausbildung fehlt
Doch die richtigen Mitarbeitenden in In-
dien zu finden, ist nicht einfach. «Es gibt 
eine kleine Elite, die gut ausgebildet ist 

und eine Hochschulausbildung genossen 
hat. Doch der grossen Masse fehlt eine 
fundierte Ausbildung», erklärt Peter 
Stössel, vormals Bereichsleiter bei Swiss-
mem. In der Regel besuchen Inderinnen 
und Inder höchstens ein paar Jahre lang 
eine Grundschule, die aber qualitativ 
nicht mit Schweizer Schulen mithalten 
kann.

«Auf Anregung unserer Mitgliedfir-
men, die in Indien vertreten sind, haben 
wir beschlossen, uns aktiv an der Ausbil-
dung der indischen Mitarbeitenden zu 
beteiligen», sagt Peter Stössel. Gemein-
sam mit dem Bundesamt für Berufs- 
bildung und Technologie (BBT) und 
der Unterstützung der Handelskammer 
Schweiz-Indien sowie dem EHB rief man 
deshalb im Jahr 2008 ein Pilotprojekt ins 
Leben: das Swiss Vocational Education 
and Training Program (VET). Hier werden 
indische Jugendliche nach dem schwei-

Immer mehr Schweizer Unternehmen setzen auf eigene Standorte in 
Indien, doch fehlt es dort oft an qualifizierten Mitarbeitenden. In einem 
Pilotprojekt absolvieren Lernende eine Lehre nach Schweizer Vorbild. 

Lehre nach Schweizer Art

Illustration: Sven Hausherr
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Schulbildung in Indien

Die Stärken der Schweizer 
Berufsbildung

Kleine Elite: Die Hälfte der  
Bevölkerung ist ungenügend 
ausgebildet, rund 5 Prozent 
der Inder haben eine Hoch-
schulausbildung.

Von Unternehmen und 
Experten beurteilt: 
Das duale System mit  
Praxisbezug, Qualität 
und  Vielfalt zeichnet 
die Schweizer Berufsbil-
dung aus.

Q uelle     :  I M aCSanal   ysis 

Q uelle     :  B BT

Indien

Bevölkerung:�
1,21 Milliarden (Jahr 2011)
BIP:
USD 1843 Milliarden (2011)
BIP pro Kopf:
USD 1527 (2011)
Exporte aus der Schweiz:
1. Chemikalien/verwandte Erzeugnisse:
    CHF 831 Millionen
2. Maschinen, Apparate, Elektronik:
    CHF 750 Millionen
3. Präzisionsinstrumente/Uhren/
    Schmuck:
    CHF 735 Millionen

Facts & Figures

 Indien 

Q uell    E :  Osec
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Chef am Drücker: Christian Kuoni, Geschäftsführer der Jakob Müller AG, führt das Unternehmen mit viel Leidenschaft.

 D
ie aktuellen Mode- und 
Freizeittrends kommen der 
Jakob Müller AG entgegen. 
«Von der Unterwäsche 
bis zur Outdoorbekleidung 

braucht es heute Bänder. Diese Bänder 
werden auf unseren Maschinen gewoben 
oder gewirkt», erklärt Geschäftsführer 
Christian Kuoni. Die Wahrscheinlichkeit, 
dass ein grosser Teil der Bevölkerung auf 
irgendeine Art und Weise mit dem Frick-
taler Unternehmen in Berührung kommt, 
ist gross. «Wir sind weltweit der führen-
de Hersteller von Maschinen, Systemen 
und Lösungen für gewobene Bänder und 
Schmaltextilien», betont Kuoni stolz.

Und die Palette dieser Bänder ist rie-
sig: Dazu gehören nicht nur die erwähn-
ten Bänder, sondern auch Kleidungseti-
ketten, die nicht nur auf den Fricktaler 
Maschinen gewoben, sondern auch ge-
schnitten werden: Dank spezieller Laser-
schnitttechnik kratzt das Etikett nicht 
auf der Haut. Weiter gehören Sicherheits-
gurten, ob für Auto oder Flugzeug, zum 
vielfältigen Sortiment.

Auf ein Patent ist die Jakob Müller AG 
besonders stolz: «Ein Band aus unserem 
Haus wurde dank der Apollo-Rakete 
mehr als weltberühmt», schmunzelt Kuo-
ni. Die Rede ist vom Klettverschluss, der 
als innovative Trinkflaschenhalterung 
für die Raumfahrt zur Anwendung kam. 
«Dank unserer Webmaschinen konnten 
diese komplex herzustellenden Klettver-
schlüsse überhaupt erst in Serie gehen.»

Innovation und Kundennähe 
Die Jakob Müller AG verkauft ihre Web-
maschinen erfolgreich in alle Welt, und 
das seit bereits 125 Jahren. Wie schaffte 
es das Schweizer Unternehmen, sich so 
gut zu positionieren und im Gegensatz zu 
zahlreichen Textilunternehmen der Regi-
on diese Stellung zu behalten? «Wir sind 
erfolgreich, weil wir innovativ sind», er-
klärt Geschäftsführer Christian Kuoni. 
«Schon der Firmengründer war dank 
Neuentwicklungen der Konkurrenz oft 
voraus.» Dazu gehören zum Beispiel die 
erste Reissverschluss-Bandwebmaschi-
ne im Jahr 1918 oder heute das jüngst 
entwickelte Kleideretikett mit integrier-
tem Chip, der einerseits als Diebstahl-
schutz dient, anderseits zu Logistikzwe-
cken genutzt werden kann.

Doch auch bei der Jakob Müller AG si-
chert nicht nur die Innovation allein das 
Fortbestehen des Unternehmens. Christi-
an Kuoni, der nicht erst seit seinem Ein-
tritt in die Jakob Müller AG im Jahr 1992 
die Textilbranche kennt, sondern schon 
in früheren Jahren Textilunternehmen 
im Kanton Zürich geführt hat, betont: 
«Wer nicht nach Asien expandiert, kann 
auf die Länge ein gesundes Unternehmen 
nicht garantieren. Die Märkte haben sich 
nach Asien verschoben.» Schon früh ist 
die Jakob Müller AG ins Ausland gegan-
gen. 1977 wurde ein Sitz in Deutschland 
gegründet, weitere Standorte in Europa, 
Nordamerika, Südamerika und Asien ka-
men dazu. Gebaut werden die Webma-
schinen aber nach wie vor in Frick. «Der 
Standort Frick mit der Teilefertigung im 
benachbarten Möhlin bleibt unser Herz-
stück», erklärt Kuoni. «Die Jakob Müller 
AG ist nach wie vor ein Familienunter-
nehmen, das im Fricktal verwurzelt ist, 
und da wollen wir auch bleiben.»

Positiver Blick in die Zukunft
Die Jahre 2008 und 2009 seien die schwie-
rigsten der Firmengeschichte gewesen. 
Vier Monate ohne Bestellung hätten 
an der Existenz gekratzt, brachten 
den ersten Stellenabbau. «Das hat 
weh getan. Noch heute spüren wir 
die Auswirkungen dieser Zeit», sagt 
der Geschäftsleiter. Doch dank der 
weltweit verteilten Standbeine sei das 
Unternehmen heute gesund und blicke
positiv in die Zukunft. «Dank guten Leu-
ten, guten Produkten und viel Leiden-
schaft schaffen wir es», betont Christian 
Kuoni stolz.� – Daliah Kremer

FotoS: Christian aeberhardt

Einblick in ein Unternehmen

Alle Fäden führen 
nach Frick
Ob Sicherheitsgurt, Kleideretikett oder 
Klettverschluss: Diese Textilbänder  
entstehen weltweit mit hoher Wahrschein-
lichkeit auf einer Webmaschine der  
Jakob Müller AG aus Frick.

Jakob Müller AG
Seit 125 Jahren ent-
wickelt die Jakob 
Müller AG innovative 
Technologien für die 
Band- und Schmal-
textilienindustrie und 
ist heute der weltweit 
führende Anbieter 
auf dem Markt. Welt-
weit sind mehr als 
1000 Mitarbeitende 
auf vier Kontinenten 
für das Schweizer Fa-
milienunternehmen 
tätig. Knapp 500 Mit-
arbeitende, davon 
rund 60 Lernende,  
sind am Hauptsitz in 
Frick sowie in der 
Teilefertigung in 
Möhlin beschäftigt.

Die neusten Web- 
maschinen werden per 
Handheld gesteuert.

Führend seit 125 Jahren: die Fricktaler Webmaschinen.
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Swissmem hat für über-
betriebliche Kurse ein  
zertifizierbares Qualitätsma-
nagementsystem (ÜK-QM) 
entwickelt. Basis dafür bildet 
ein Leitfaden, der alle  
nötigen Informationen zur 
Einführung eines QM-Sys-
tems im Betrieb enthält.  
Weiter steht den ÜK-Anbie-
tern für Qualitätssicherung 
und Kursmanagement ein 
webbasiertes System zur 
Verfügung. 

Infolge der ungenügenden Marktüberwachung bei Investiti-
onsgütern gelangen viele nicht konforme Maschinen auf 
den europäischen Markt. Sieben europäische Branchenver-
bände aus der Maschinenindustrie haben aus diesem Grund 
eine Online-Plattform lanciert, welche die Marktüberwa-
chungsbehörden in den europäischen Ländern unter-
stützt bei der Beurteilung, ob Maschinen den gesetzlichen 
Anforderungen entsprechen. Die Website umfasst eine Daten-
bank mit technischen Unterlagen aus diversen Branchen der 
europäischen Maschinenindustrie. Die Informationen sind 
nach Sektoren gegliedert und werden in mehreren Sprachen 
zur Verfügung gestellt.

System für Quali-
tätsmanagement

Online-Plattform lanciert

Neuer Leitfaden

Die Ausbildung von Mitgliedern 
einer betrieblichen Arbeitneh-
mervertretung ist eine wichtige 
Voraussetzung, damit diese ihre 
Funktion als Bindeglied zwi-
schen Arbeitnehmern und Ar-
beitgebern optimal wahrneh-
men. Sie können gut geschult in 
Krisensituationen einen wesent- 
lichen Beitrag zu einer besseren 
Verständigung leisten, Konflikte 
an der Basis lösen und kompe-
tente Auskünfte erteilen. 

Die MEM-Industrie legt 
seit Jahren grossen Wert auf 
die Ausbildung der Arbeit-
nehmervertretungen, da diese 
eine wichtige Voraussetzung 
für eine erfolgreich gelebte 
Sozialpartnerschaft darstellen. 
Die «Arbeitsgemeinschaft für 
die Ausbildung von Mitgliedern 
der Arbeitnehmervertretungen 
in der Maschinen-, Elektro- und 
Metallindustrie» (AAA) ist eine 
paritätische Gemeinschaft, 
getragen von Swissmem und 
weiteren Sozialpartnern. Kern-
aufgabe der AAA ist es, der 
Arbeitnehmervertretung die 
Eckpunkte der Vereinbarung in 
der MEM-Industrie zu vermit-
teln; dazu werden Grundlagen- 
und Vertiefungsseminare 
durchgeführt. Ein weiteres 
Ausbildungsangebot gilt Stif-
tungsräten von betrieblichen 
Personalvorsorgeeinrichtungen. 
Ergänzend werden Seminare 
für Sitzungs- und Verhand-
lungstechnik durchgeführt. Vom 
AAA-Veranstaltungsangebot 
können alle Arbeitnehmerver-
treterinnen und -vertreter profi-
tieren, die in Mitgliedfirmen 
tätig sind, auch wenn sie nicht 
dem GAV der MEM-Branche 
unterstellt sind.

Arbeitnehmer- 
vertretungen 
ausbilden?

AAA-Seminare Unterstützung der Marktüberwachung

Agenda/ServiceAgenda/Service
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Werden in Zukunft 
auch Schweizer 
Bahnhöfe so aus
sehen?

Weitere Informationen sind abrufbar unter 
www.machinery-surveillance.eu

Information unter: www.swiss-
mem-berufsbildung.ch > News

Bahnhof der Zukunft
Als Einkaufs- und Vergnügungszentrum mit Gleisen  
präsentiert sich der topmoderne Bahnhof in der japanischen 
Stadt Kyoto. Solch moderne Bahnhöfe sind auch Vorbilder  
für die Schweiz. Aktuell baut die SBB zwischen Altstetten, 
dem Hauptbahnhof Zürich und dem Bahnhof Oerlikon  
die neue Durchmesserlinie. Dabei entsteht der neue und  
vor allem unterirdische Bahnhof Löwenstrasse. Die Passa- 
giere können sich auf bessere Zugverbindungen und neue  
Einkaufsmeilen freuen.

Themen im April

Alle E-Magazine finden Sie auf www tecmania.ch
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Die Kooperation der Swissmem 
Kaderschule mit der Kalaidos Fach-
hochschule zeigt erste Erfolge. Neu 
wird der Lehrgang für leitende Inge-
nieure zum Certificate of Advanced 
Studies (CAS) auf Fachhochschulstufe 
ausgebaut und ab Frühjahr 2012  
entsprechend angeboten. Bereits seit 
1990 wird diese Weiterbildung von 
der Swissmem Kaderschule durchge-
führt. Bis heute haben über 400 Teil-
nehmende mit einem Swissmem-Zer-
tifikat abgeschlossen. Aktuelle und 

zukünftige Absolventen erhalten das CAS der Kalaidos Fachhochschule, 
das die Basis für das Weiterstudium zur Diplom- (DAS) oder gar Master-
stufe (MAS) legt. So wird der Wert des Zertifikats für die Teilnehmenden 
erhöht. Der Lehrgang behält die industriespezifische Praxisorientierung 
und unterstützt Führungskräfte in Entwicklung, Projektmanagement, 
Verkauf und Produktion bei der Bewältigung ihrer Herausforderungen.

Mitarbeitende von Swissmem-Unternehmen erhalten 5 Prozent 
Ermässigung, wenn sie MAS- und EMBA-Lehrgänge der Kalaidos Fach-
hochschule absolvieren. Ein neuer Beirat – bestehend aus Führungs
kräften von Swissmem-Unternehmen – prüft zudem die Lancierung einer 
speziellen industriespezifischen Vertiefungsrichtung «Industrial 
Management» für den Lehrgang mit Abschluss als Executive Master of 
Business Administration (EMBA).

Die AMB, internationale Ausstellung für Metallbearbeitung, die vom 
18. bis 22. September 2012 auf dem Gelände der Messe Stuttgart stattfin-
det, befindet sich auf Erfolgskurs. Über 1300 Aussteller aus 27 Ländern 

werden erwartet. Auf Platz 1 der Auslandsbeteiligun-
gen liegt traditionell die Schweiz mit 65 angemelde-
ten Ausstellern, gefolgt von Italien, Spanien und 

Japan. Aber auch aus Australien, Brasilien, der Rus-
sischen Föderation, Korea und den USA sind Aus-
steller auf der AMB 2012 vertreten. Zu den Ausstel-

lern aus der Schweiz gehören Agathon, Agie Charmilles, Extramet, Fraisa, 
Mikron und Tornos. Im Zentrum des AMB-Angebots steht die Zerspan-
technik mit den drei Bereichen spanende und abtragende Werkzeug-
maschinen sowie Präzisionswerkzeuge. Hinzu kommen Anbieter aus der 
Messtechnik und Qualitätssicherung, der Robotik, der Werkstück- und 
Werkzeughandhabungstechnik, dem Softwarebereich und dem Enginee-
ring sowie Bauteile, Baugruppen und Zubehör. Die AMB richtet sich  
an alle technischen Entscheider und Produktionsverantwortlichen der 
Abnehmerbranchen Werkzeugmaschinen und Präzisionswerkzeuge.

Erfolgreiche Koopera- 
tion mit Kalaidos

CAS-Lehrgang Leitende Ingenieure

Internationale Ausstellung für Metallbearbeitung  

Neu kann 
der Lehr-
gang mit ei-
nem Certifi-
cate of 
Advanced 
Studies 
(CAS) abge-
schlossen 
werden.

Weitere Informationen finden Sie unter www.messe-stuttgart.de

Eine Übersicht über die angebotenen  
Seminare finden Sie unter 
http://aaa.swissmem.ch 

Weitere Informationen unter www.swissmem-kaderschule.ch

Bereits auf Erfolgskurs

Beat F. Brunner hat bei 
Swissmem seine Tätigkeit als 
neuer Bereichsleiter Fach-
gruppen angetreten. Beat F. 

Brunner hat in 
der Industrie 
gearbeitet und 
kennt die Fach-
gruppen aus 
Sicht des Swiss-
mem-Kunden. 
Der Berufsein-
stieg nach dem 
ETH-Studium 
erfolgte in der 
Forschung an 
der ETH Zürich 
sowie als Mess-

technik- und Verkaufsingeni-
eur. Später wechselte er zum 
Eidgenössischen Flugzeug-
werk in Emmen (heute RUAG 
Aerospace). Zuletzt war Beat 
F. Brunner bei der Acutronic 
AG als Vice President Custo-
mers & Markets tätig und lei-
tete den Verkauf für die 
Märkte Europa und Asien.

Neuer Leiter 
Fachgruppen

Änderung in der Swissmem-GL

Beat F. Brunner ist  
seit Januar 2012  
Bereichsleiter Fachgrup-
pen bei Swissmem.

b.brunner@swissmem.ch,  
Telefon 044 384 41 11



Neue Märkte – neue Chancen

Den gesamten Nachmittag moderiert Mireille Jaton. 
Weitere renommierte Referenten sind angefragt.  
Anmeldung unter www.swissmem.ch/industrietag

Stefan Flückiger
Botschafter 
Leiter der schweiz. OECD-Delegation in Paris.  
Koautor von «Globalisierung: die zweite Welle – 
was die Schweiz erwartet». Seit 1989 Diplomat 
im EDA. Studium der Literatur, Geschichte und 
Volkswirtschaft an der Universität Zürich/Yale 
University (USA). Zwischen 2002 und 2006 
mitverantwortlich beim Aufbau des Think Tanks 
«Avenir Suisse» in Zürich.  

Kurt Haerri 
GL-Mitglied bei Schindler Aufzüge AG, Ebikon,  
Dipl. Ing. FH, EMBA HSG 
Seit 1987 bei Schindler, davon 7 Jahre in China. 
Seit April 2009 für die Top Range Division, 
das weltweite Competence- und Profit Center 
für Hochleistungsaufzüge von Schindler, 
verantwortlich. Zudem seit 2006 Präsident der 
Wirtschaftskammer Schweiz–China. Neben- 
amtlich Dozent an der ETH Zürich.

Rob Davies 
Handels- und Industrieminister Südafrika
Als Mitglied des African National Congress (ANC) 
ist Rob Davies Parlamentsmitglied seit 1994. 
Nach vier Jahren als Stellvertreter stieg er 2009 
in die aktuelle Position des Ministers auf. Er ist  
Doktor der Politikwissenschaften (Universität von 
Sussex, UK), hat einen Masterabschluss in Intern. 
Beziehungen (Universität von Southampton, UK) 
und ist ausgebildeter Ökonom (Rhodes University).

Hans Hess 
Präsident Swissmem
Dipl.-Ing. ETH, MBA University of Southern 
California. VR-Präsident Comet Holding AG, 
Reichle & de Massari Holding AG,  VR Burckhardt 
Compression Holding AG und Schaffner AG. 
Während vier Jahren Mitglied des ETH-Rates. 
Präsident des Beirates von WTT CHost.

Didier Burkhalter
Bundesrat 
Vorsteher des Eidgenössischen Departements für 
auswärtige Angelegenheiten. Vormals Vorsteher  
des Eidgenössischen Departements des Inneren.  
2003–2007 Nationalrat und 2007–2009 Ständerat, 
Stadtpräsident und Gemeinderat der Stadt   
Neuenburg. Lizenziat der Wirtschaftswissen- 
schaften an der Universität Neuenburg. 

Francesco Gherzi
Managing Partner der Gherzi Gruppe
lic. oec. HSG, Vorsitzender der Schweizerisch-
Indischen Handelskammer. Die Gherzi Gruppe, 
gegründet 1929 in Zürich, ist heute das welt- 
weit führende Consulting-Unternehmen für die 
Textil- und Bekleidungsindustrie. In Indien ist 
die Gherzi Gruppe seit 1960 als Anbieterin von 
Engineering-Services für Industriekunden tätig.

Die Schuldenkrise in der EU führte zu einer massiven Aufwertung des Schweizer Frankens und wirkte sich 
negativ auf die europäische Konjunktur aus. Schmerzhaft wurde spürbar, dass die Schweizer Maschinen-, 
Elektro- und Metall-Industrie (MEM-Industrie) stark vom europäischen Markt abhängig ist. Die künftigen 
Wachstumsmärkte für die MEM-Industrie liegen ausserhalb Europas. Durch die Erschliessung neuer Märkte 
lassen sich die Konjunktur- und Währungsrisiken besser diversifizieren.
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