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EDITORIAL INHALT

Neue Markte

Fiihrt die Internationalisierung zu einer Erosion der industriellen
Basis? Wir gehen dieser Frage nach und zeigen: Nein, das muss
nicht sein. Vorausgesetzt, die Unternehmen gehen umsichtig vor.

Peter Dietrich
Direktor Swissmem

Weltweit unterwegs

Vergangenen Herbst haben wir zu den Heraus-
forderungen infolge der Frankenstédrke mit Unter-
nehmern Round Tables durchgefiihrt. In diesen
Gesprachen wurde deutlich, dass sich die Betriebe
zunehmend gezwungen sehen, Tatigkeiten in

der Schweiz zu tiberdenken.
Internationalisierungsbestrebungen sind fir eine
exportorientierte Branche natiirlich und nahe-
liegend. Unternehmen bauen ihre Aktivitdten ent-
lang von erfolgreichen Geschéftsbeziehungen
aus und erhohen folgerichtig die Marktprésenz
sowie die Kundennéhe. Das stiarkt das Kernun-
ternehmen in der Schweiz. Doch die aktuell
schwierige wirtschaftliche Situation hat einen
beschleunigten Strukturwandel in der Industrie
ausgeldst, der Spuren hinterlassen wird.

Ich beobachte zwei Bewegungen: Erstens auto-
matisieren die Firmen ihre Produktion noch
konsequenter. Und zweitens werden industrielle
Tatigkeiten, die nicht automatisiert werden
kénnen und eine geringe Wertschopfung erbringen,
an Standorte mit tieferen Kosten verschoben.

Ein erfolgreicher Markteintritt oder neue Techno-
logien bieten Wachstumspotenziale. KMU

sind da sehr gefordert. Ich sehe es als Aufgabe
von Swissmem, den Unternehmern Vernetzungs-
moglichkeiten zu bieten und weitere Angebote

zu schaffen, um sie zu unterstiitzen. Gleichzeitig
suchen wir nach Mitteln und Wegen, um die
Basis unserer Mitgliedsfirmen in der Schweiz

zu starken.

Wi
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Einstieg

Vor allem manuelle Arbeiten koén-
nen in der Schweiz oft nicht

mehr kostendeckend durchgefiihrt
werden — sie werden automa-
tisiert oder ins Ausland verlagert.
Ein Fluch oder eher Segen?

8

Im Gesprach

Uber zwanzig Jahre Erfahrung auf
fiinf Kontinenten — Markus Koch
von Deloitte berdt Unternehmen in
strategischen Entscheiden. Was
lehrt die Praxis iiber Expansion
und Internationalisierung?

11

Erkenntnis

Die Schweizer MEM-Unternehmen
sind stark gefordert. Mit Schliis-
selstrategien wie «global geheny
wachsen sie trotzdem.

12

Zu Besuch

Im Herzen des Schweizer Juras
beheimatet, hat sich die Firma
LNS Weltruf erarbeitet. Doch was
hélt sie in der Schweiz?

FOTOS: PHILIPP ROHNER (COVER), MARKUS BERTSCHI, PATRIC SANDRI (ILLUSTRATION), DIEGO SALVIDA
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4 — Facts & Figures

Die ABB feiert ihren

125. Geburtstag. Was steht
auf dem Programm?

14 — Executive Seminar
Mit dem neuen Angebot fir
Top-Fithrungskréfte schliesst
Swissmem jetzt eine Liicke.

16 — «Flucht nach vorn»
Vielen KMU fehlt das Geld fiir
grosse Investitionen — dabei
waéren sie notig. Darum wurde
die Oertli Werkzeuge AG

von der AM-Tec unterstiitzt.

18 — Agenda/Service
Generationenmix: Wie werden
Teams mit grossen Alters-
unterschieden noch besser?
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FACTS & FIGURES

’

Milliarden Franken betrug der Export
der Schweizer MEM-Industrie 2015.
Dies entspricht einem Riickgang
der Ausfuhren um 4,6 Prozent. Die
Absatzregionen entwickelten sich
unterschiedlich: Die Exporte in

die EU sanken um 5,8 Prozent. Die
Ausfuhren nach Asien gingen um
0,4 Prozent zurtick. Einzig die Giiter-
exporte in die USA stiegen spiirbar
an: um 4,9 Prozent.

125 Jahre ABB

Mit Zug in die Zukunft

Dieses Jahr feiert die ABB ihr 125-jdh-

riges Bestehen in der Schweiz. 1891
griindeten Charles Brown und Walter
Boveri in Baden die BBC, die sich
zum heutigen Weltkonzern mit Toch-
terunternehmen in 100 Lindern
und rund 140000 Mitarbeitenden
entwickelte. Zum Auftakt des Jubi-
ldumsjahrs spannen die ABB und die
Rhatische Bahn (RhB) zusammen:

Ein Allegra-Triebzug wird die Unter-
nehmensgeschichte des Energieriesen
mit einer Zeitachse visualisieren.

Der umgestaltete Zug wird auf RhB-
Strecken im Einsatz sein. Die ABB
und die RhB unterstreichen damit
ihre enge, fast hundertjahrige Zusam-
menarbeit. Weitere Events und
Feierlichkeiten zum Jubildum finden

Konjunktur

Auftragseingang
MEM-Industrie

Verdnderung
in Prozent

Index Auftrags-
eingang

Im vierten Quartal 2015 sanken die Auftragseingdnge

der Schweizer Maschinen-, Elektro- und Metall-
Industrie als Folge der Aufhebung des Euro-Mindest-
kurses im Vergleich zur Vorjahresperiode um

13,4 Prozent. Der Index der Bestellungseingdnge sank
damit auf den zweittiefsten Stand der letzten

zehn Jahre ab. Uber das gesamte Jahr 2015 betrachtet,

m—=cp,

Pierre Castella
(Verwaltungsrat),
Kariem Hussein
(400-m-Hiirden-
Europameister)
und Marc Schuler
(CEO Dixi Polytool)
(v.l.n.r).

KARIEM

KARIEM

Do

.

70-Jahr-Jubildum

Sportliche Partnerschaft

Das Swissmem-Mitglied Dixi Polytool aus Le Locle feiert
seinen 70. Geburtstag. Dabei geht das Unternehmen neue
Wege: mit einem Individualsponsoring des erfolgreichen
Leichtathleten Kariem Hussein. Prazision, Innovation und
Verlasslichkeit sind Werte, die Dixi Polytool und den
Sportler verbinden. Profitieren kénnen beide: Die Firma
verspricht sich von der Vereinbarung eine bessere Sicht-
barkeit in der Deutschschweiz, wo Hussein bekannt ist.
Dieser wiederum kann dank der starken Prisenz von
Dixi Polytool in der Westschweiz seine Bekanntheit dort
weiter starken.
Als 1946 das auf Prézisionsmechanik spezialisierte Unter-
nehmen Dixi den Hersteller von Hartmetall-Werkzeugen
Les Paquerettes SA iibernahm, war das Unter-
nehmen geboren. Heute ist Dixi Polytool
ein fithrender Hersteller von Prézisi-
onswerkzeugen aus Vollhartmetall und
Diamant mit einer grossen Prasenz auf
dem Westschweizer Markt.

( Informationen unter:
N www.dixipolytool.ch

® < |nternational Congress
eeeee00000 () \ocational and Professional
Education and Training

Internationaler Austausch

Berufshildungskongress
Winterthur

Die Schweiz hat verbundpartnerschaft-
lich ein Berufsbildungssystem geschaf-
fen, das sich bewahrt. Die positiven
Erfahrungen sollen mit anderen Lédndern
geteilt werden. Gleichzeitig 1asst sich
auch von auslandischen Erfahrungen in
der Berufsbildung lernen. Beides soll
am zweiten internationalen Berufsbil-
dungskongress vom 21. und 22. Juni in
Winterthur passieren. Am Kongress
steht die Priasentation auslandischer
Berufsbildungssysteme und -projekte
im Vordergrund. Swissmem ist als
Hauptpartner sowohl im Steuerungs-
ausschuss wie auch in der Programm-
gruppe der Veranstaltung engagiert.
Der Kongress wird von Bundesprésident
Johann Schneider-Ammann er6ffnet.

_/( Informationen und Anmeldung
N\ unter: www.vpet-congress.ch

«Es ist uns ein Anliegen, den Dialog
uber die Beziehungen zwischen

der Schweiz und der EU moglichst
breit zu fihren. Wer diese Beziehung
nur durch die Brille der Migration
betrachtet, der wird ihr nicht einmal
ansatzweise gerecht.»

nahmen die Auftragseingdnge gegeniiber dem
Vorjahr um 14 Prozent ab.

iber das ganze Jahr hinweg statt.
Unter anderem wird die ABB bei der

Eroffnung des neuen Gotthard-
J( Weitere Informationen zur Konjunktur der

Basistunnels prasent sein. Im neuen ~ ! ! .
. . MEM-Industrie unter: www.swissmem.ch > Medien
Tunnel steckt eine breite Palette von

ABB-Technologien.

Monika Ruihl, Direktorin economiesuisse,
an der Jahresmedienkonferenz am 2. Februar 2016.

QUELLE: SWISSMEM-QUARTALSSTATISTIK

J\( Informationen unter: www.abb.ch

QUELLE: MONEYCAB
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Fluch oder Segen
fur die Schweiz?

Vor allem manuelle Tatigkeiten werden immer 6fter

automatisiert oder ins Ausland verlagert. Das
muss aber nicht zu einer Erosion der industriellen

Basis fiihren. Im Gegenteil.

n einer Umfrage von Swissmem

gaben letztes Jahr 22 Prozent

der befragten Firmen an, im Zuge

der Frankenstédrke bereits Ver-

lagerungen vorgenommen zu ha-
ben. Weitere 24 Prozent dachten dartiber
nach, diesen Schritt zu tun. Die Franken-
starke 16ste also in der KMU-gepréagten
MEM-Industrie einen beschleunigten
Strukturwandel aus. Diesem sind bereits
einige tausend Stellen zum Opfer gefallen.
Entsprechend begannen die Medien und
Gewerkschaften, das diistere Bild der
De-Industrialisierung der Schweiz an die
Wand zu malen.

Wenn man diese Entwicklung mit
etwas Abstand betrachtet, zeigt sich
ein differenzierteres Bild. Dass Schwei-
zer Firmen im Ausland neue Standorte
aufbauen, ist nichts Neues und nichts
Schlechtes. Es ist vielmehr eine Not-
wendigkeit, um naher beim Kunden zu
sein und neue Mirkte zu erschliessen.
KMTU, die nur tiber begrenzte Mittel ver-
fligen, miissen dabei aber sehr selektiv
vorgehen. Es gilt, jene Méarkte zu iden-
tifizieren, die fiir die Firma das grosste

o
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ILLUSTRATION: PATRIC SANDRI

Ertragspotenzial versprechen. Wenn
ein Grosskunde neu in einen solchen
Markt geht, bietet sich fir Zulieferer oft
die Gelegenheit, gemeinsam mit diesem
die Expansion zu wagen. Alternativ bie-
tet eine unternehmensiibergreifende
Zusammenarbeit die Moglichkeit, die
Markteintrittskosten zu senken.

Beim Markteintritt ist es haufig
wichtig, das Angebot den Anforderun-
gen des lokalen Marktes anzupassen.
In den Wachstumsmarkten unterschei-
den sich diese oft deutlich von jenen in
reifen Méarkten. Die Firmen richten des-
halb bestehende oder neue Produkte und
Dienstleistungen gezielt auf die Bedurf-
nisse der Zielméarkte aus. Um das rich-
tige Angebot lancieren zu konnen, ist
eine Pradsenz vor Ort — sei es mit Pro-
duktionskapazititen oder zumindest
mit einer Vertriebsorganisation — meist
unerlésslich.

Neben dieser kundenmotivierten In-
ternationalisierung gibt es auch ein
kostenmotiviertes Vorgehen. Mit dem

starken Franken sind die Margen extrem
unter Druck geraten. Mehr als ein Drit-
tel der MEM-Betriebe sind 2015 in die
Verlustzone geraten. Einfache, manuelle
Téatigkeiten, die sich nicht automatisie-
ren lassen, sind in der Schweiz deshalb
haufig nicht mehr kostendeckend durch-
fithrbar. Sie miissen aufgegeben oder an
einen Standort mit tieferen Lohnkosten
ausgelagert werden. Die Verlagerung
wertschopfungsschwacher Tatigkeiten
ermoglicht es einer Firma, die Produk-
tionskosten zu senken und wieder in
die Gewinnzone zu kommen. Das ist die
Voraussetzung, damit ein Unternehmen
in neue Produkte investieren und neue
Jobs in der Schweiz schaffen kann.

Kein Kahlschlag im Inland
Trotz der Verlagerungen muss es nicht zu
einer De-Industrialisierung der Schweiz
kommen. Dafiir braucht es ein bildungs-,
forschungs- und innovationsfreundli-
ches Umfeld, das die Unternehmen mo-
tiviert, hier in wertschopfungsstarke
industrielle Tatigkeiten zu investieren.
Solange dies gegeben ist, fihrt eine In-
ternationalisierungsstrategie nicht zu
einem Kahlschlag im Inland, sondern
stiitzt vielmehr den Standort Schweiz.
Diese Aussage mag paradox klingen. Der
Blick auf die langfristige Entwicklung
der Beschéaftigtenzahlen in der MEM-In-
dustrie bestatigt aber diese These. Zwi-

schen 2000 und 2013 hat der Bestand
der von Schweizer MEM-Firmen im Aus-
land beschéftigten Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter um tiber ein Drittel auf
total 566 000 zugenommen. Jedoch blieb
die Anzahl der Beschéftigten im Inland
unter dem Strich bei rund 330000.

Die Internationalisierung der gesam-
ten Wertschopfungskette ist nur eine
von diversen, oft gleichzeitig verfolg-
ten Strategien, um wettbewerbsfahig zu
bleiben. Sie bietet die Chance, die Ge-
samtkosten in der Wertschopfungskette
zu optimieren, Risiken auf verschiedene
Markte zu verteilen und in neuen Méark-
ten zusédtzlichen Ertrag zu generieren.
Mit den Vorteilen der Auslandsstandor-
te konnen die Nachteile des Werkplatzes
Schweiz abgefedert werden. Insofern ist
eine kluge Internationalisierungsstrate-
gie nicht nur eine ideale Ergédnzung zu
den inldndischen Aktivitaten. Sie starkt
letztlich auch den Standort Schweiz.

— Text: Ivo Zimmermann
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Markus Koch, Leiter Swiss Industrials bei Deloitte, blickt in der Managementberatung {iber die Landesgrenzen hinaus. Hier befindet er sich im Sitz Zirich.
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«Eine intelligente
Internationalisierung
starkt die Heimbasis»

Uber zwanzig Jahre Erfahrung auf fiinf Kontinenten —
Markus Koch von Deloitte berdt Unternehmen in
strategischen Entscheiden. Wann rat er zur Internatio-

nalisierung, und welche Risiken kennt er?

Portrat

Unter dem Namen
«Deloitte» arbeiten
weltweit zehntausende
engagierte Experten

in unabhéngigen Unter-

nehmen zusammen,
um Kunden in den
Bereichen Wirtschafts-
prifung, Steuerbe-
ratung, Consulting,
Financial Advisory und
Risikomanagement zu
beraten.

Herr Koch, welches sind derzeit
die grossten Herausforderungen fiir
Schweizer Industriebetriebe?

Gemadss unserer jingsten Befragung*
der Unternehmen stehen die geopoliti-
schen Risiken zusammen mit dem star-
ken Schweizer Franken an erster Stelle,
gefolgt vom Fachkréftemangel.

Als Folge der Uberbewertung
des Frankens liest man oft von Ver-
lagerungen ins Ausland. Welche
Erfahrung machen Sie bei Ihrer
Beratertitigkeit?
Internationalisierungsprojekte haben
wir héufig. Diesen Schritt in Betracht
zu ziehen, ist im heutigen Umfeld fir
viele Unternehmen schlicht notwen-
dig. Produktionskapazitdten im Ausland
aufbauen, um dem Kostendruck in der
Schweiz zu begegnen, ist dabei nur die
eine Seite. Den Unternehmen geht es héu-
fig auch darum, neue Méarkte zu erschlies-
sen und Wachstumschancen zu nutzen
oder die bestehenden Mérkte durch gros-
sere Kundennéhe besser zu bedienen. Bei
den Industriezulieferern gibt es zudem
das Phanomen, dass sie von wichtigen
Kunden fast gezwungen werden, ihnen in
einen neuen Markt zu folgen. Das muss
nicht negativ sein. Denn ein Markteintritt
im Windschatten eines grossen Kunden
reduziert die Kosten und die Risiken.

Wie gross ist der Aufwand, wenn man

in einen neuen Markt gehen mdéchte?
Internationalisierungsprojekte sind

zeit- und kostenintensiv. Entscheidend

ist eine sehr sorgféltige Vorbereitung, die
allein bis zu eineinhalb Jahre beanspru-
chen kann. Es ist wichtig, zunéchst her-
vorragende Kenntnisse tiber den Markt zu
gewinnen. Zudem gilt es, geeignete Stand-
orte und lokale Partner zu evaluieren.
Und nicht zuletzt muss geklart werden,
ob geniigend qualifizier-
te Arbeitskrafte verfiigbar
sind. Bis dann lokal produ-
ziert werden kann, verge-
hen oft zwei bis vier Jahre.
Insbesondere fiir KMU ist
dieser Prozess eine grosse
Herausforderung. Natiirlich kann man
auch schrittweise vorgehen und erst mit
Export tiber einen lokalen Vertriebspart-
ner beginnen.

Ist es angesichts dieses Aufwandes
nicht besser, vor Ort einen bestehen-
den Betrieb zu tibernehmen?

Sowohl ein Aufbau auf der griinen Wie-
se wie auch die Ubernahme einer Firma
haben Vor- und Nachteile. Beim Kauf ei-
nes bestehenden Betriebs wird auch das
historische Risiko tibernommen. Alt-
lasten kénnen erh6hte Kosten zur Folge
haben. Der Vorteil ist haufig, dass man
schneller im Markt Fuss fassen kann. Das
kann fiir den Erfolg entscheidend sein.

Was sind die Risiken einer
Internationalisierungsstrategie?

Die klassischen Risiken betreffen die
politische, rechtliche oder steuerliche
Stabilitit im Zielland und natiirlich den
Wechselkurs. Daneben sind die Markt-

FOTOS: PHILIPP ROHNER / *QUELLE: DELOITTE CFO-UMFRAGE, 4. QUARTAL 2015

IM GESPRACH

«Ein Markteintritt
im Windschatten
reduziert Kosten
und Risiken.»
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«Wer nicht
internationalisiert’ schéatzen, wie das Beispiel

verpasst Chancen
und schwacht

zyklen schwierig abzu-

der BRICS-Staaten (Anm.
d. R.: Brasilien, Russland,
Indien, China, Stidafrika)

das Unternehmen.) zeigt. Kaum hatte das

10 NETWORK 1/2016

Wachstum richtig einge-
setzt, war es in verschiedenen Léndern
schon wieder vorbei. Deshalb sollte man
sich beim Einstieg bereits auch Gedan-
ken iiber die Implikationen eines allfal-
ligen Ausstiegs machen. Generell ist die
Internationalisierung fiir KMU risikorei-
cher als fiir Grossfirmen. Aufgrund der be-
schrankten Mittel miissen sich KMU auf
wenige Markte fokussieren und kénnen
sich kaum Fehltritte leisten. Eine Gross-
firma kann es hingegen in vielen Mark-
ten versuchen. Ein einzelner Misserfolg
gefdhrdet den Bestand der Firma nicht.
Aber letztlich ist der Erfolg einer Inter-
nationalisierung nicht von der Grosse ei-
nes Unternehmens abhéngig, sondern von
den Marktkenntnissen, dem richtigen Ei-
gentiimermodell und der operationellen
Strategie.

Stirkt eine intelligente Internationa-
lisierung den Unternehmensstandort
in der Schweiz?

Ja, das kann ich unterschreiben. Wer
nicht internationalisiert, verpasst Chan-
cen und schwiacht damit das Unterneh-
men. Wachstum im Ausland braucht eine

starke Heimbasis, die auch kiinftig alle
Wertschopfungsschritte — inklusive der
Produktion — umfassen kann. Das héilt
Arbeitspldtze in der Schweiz. Zudem
fliessen die Erfahrungen aus den neuen
Maérkten zuriick in die Schweiz, wovon die
Heimbasis profitieren kann.

Aufgrund der anhaltenden Franken-
stdarke diirften sich die industriellen
Téatigkeiten in der Schweiz verdndern.

Es wird immer schwieriger, repetitive,
manuelle Tatigkeiten in der Schweiz wirt-
schaftlich durchzufiihren. Hingegen ge-
winnen innovative, kreative Tatigkeiten
an Bedeutung. Trotzdem hat die Produk-
tion in der Schweiz eine Zukunft. Sie muss
aber noch stérker automatisiert werden.
Generell werden die Entwicklungen im
Rahmen der digitalen, vierten indust-
riellen Revolution den Schweizer Werk-
platz sehr stark verdndern. Die «<Industrie
4.0» bietet grosse Chancen. Dadurch wer-
den viele neue, hochqualifizierte Arbeits-
platze geschaffen. Daraus folgt auch,
dass eine herausragende Aus- und Wei-
terbildung unabdingbar fir die zukiinf-
tige Wettbewerbsfahigkeit des Schweizer
Werkplatzes sein wird.

Wie wichtig sind die Rahmenbe-
dingungen fiir die Zukunft des Werk-
platzes Schweiz?

Die Rahmenbedingungen sind von
entscheidender Bedeutung. Jedes Unter-
nehmen, das in der Schweiz produziert,
weiss, dass der Standort teuer ist. Die-
se vergleichsweise hohen Kosten miissen
durch vorteilhafte Rahmenbedingungen
kompensiert werden. Dazu gehdért auch
die Rechtssicherheit. Diverse politische
Entscheide und Initiativen haben jingst
einige Verunsicherungen verursacht. Dies
gefdhrdet die Attraktivitdt des Werkplat-

zes Schweiz.  — Interview: Ivo Zimmermann

Telefonkonferenzen:

an der Tagesordnung,
wenn man internationale
Projekte betreut.

Kundenbindung
vorantreiben

Uber das Produkt
hinaus innovieren

ERKENNTNIS

Neue Dienstleistungen
entwickeln

Anorganisch
wachsen

Studie: So machen Sie
IThr Unternehmen fit

Das vergangene Jahr war fir die
Schweizer Industrie gepréagt von der
starken Aufwertung des Frankens
und den damit verbundenen Anpas-
sungsreaktionen. Belastend wirkte
auch die verringerte wirtschaftliche
Dynamik in den grossen Schwellen-
landern. Eine Studie untersuchte nun
die Wachstumsméglichkeiten fiir

die Schweizer Unternehmen der MEM-
Industrie. In der Befragung wurden
die Wirtschaftsaussichten von den
Unternehmen mehrheitlich als nega-
tiv bewertet. Wachstumshemmnisse
sehen sie neben der Frankenstérke
auch in der Intensivierung des globa-
len Wettbewerbs, der neuen Konkur-
renz aus den Schwellenldndern sowie
der Talentknappheit und den geopo-
litischen Risiken.

In der Studie wurden Schliisselstra-
tegien definiert, durch die Unter-
nehmen trotz der Herausforderungen
erfolgreich wachsen kénnen:

1. Kundenbindung vorantreiben

Es braucht eine in der Unternehmens-
kultur verankerte Fokussierung auf
Kundenbediirfnisse. Wettbewerbsvor-
teile verspricht eine Kundenbindung,
die auf der Individualisierung von
Produkten/Dienstleistungen basiert
und bei der eine Entwicklungszusam-
menarbeit angestrebt wird.

2. Global gehen

Es gilt, die Absatzmaérkte zu identifizie-
ren, die im Verhéaltnis zu den Risiken
das grosste Wachstumspotenzial ver-
sprechen. Die Kenntnis lokaler Bedirf-
nisse und die richtige Markteintritts-
strategie sind unabdingbar fiir eine
erfolgreiche globale Expansion. Neue
geografische Markte werden kiinftig
eine wichtigere Rolle spielen.

3. Neue Dienstleistungen

Eine weitere Strategie ist der Ausbau
des Dienstleistungsgeschéfts. Zu-
satzleistungen wie Beratungen oder
Zustandsiiberwachung werden an
Bedeutung gewinnen, ebenso wie in-
tegrierte Dienstleistungsmodelle.
Diesbeziiglich sollten Unternehmen
vor allem auch in finanzielle Mittel,
Ressourcen und Kompetenzen fir
die Einfiithrung von Konzepten der
Industrie 4.0 investieren.

4. Uber das Produkt hinaus
innovieren

Die MEM-Unternehmen sind aufgrund
des hohen Lohn- und Kostenniveaus
am Standort Schweiz stark gefordert.
Dem ist mit Produkt- und Prozessin-
novation zu begegnen. Vermehrt muss
jedoch auch auf Innovationen gesetzt
werden, die dariiber hinausgehen,
etwa in den Bereichen Dienstleistung,

Operative
Exzellenz nutzen

Marketing oder Vertrieb. Die Innova-
tionsfihrerschaft der Schweiz ist
nicht grundsétzlich gegeben und muss
gefordert werden.

5. Anorganisch wachsen

Die Stabilitéat des starken Frankens hat
die Schweizer Kaufkraft im Ausland
erhoht, der Anreiz fiir Akquisitionen
jenseits der Grenze ist gestiegen.
Dies eroffnet den Unternehmen Wachs-
tumspotenzial iber Fusionen,
Ubernahmen oder auch Allianzen und
Partnerschaften.

6. Operative Exzellenz nutzen

Im internationalen Vergleich schneidet
die Schweizer MEM-Industrie bei

der Arbeitsproduktivitdt schwach ab.
Es gibt Nachholbedarf hinsichtlich
der Optimierung betrieblicher Prozesse.
Im Zentrum der Unternehmenspro-
gramme stehen Effizienzsteigerungen
bei Ablaufen in den Bereichen Pro-
duktion, Beschaffung/Einkauf und
Lagerhaltung/Logistik.

In einer Studie haben Deloitte und BAKBASEL
mit Hilfe von Swissmem rund 400 Unterneh-
men der Schweizer Maschinen-, Elektro- und
Metallindustrie zu ihren Wachstumschancen
befragt und die Resultate zusdtzlich in persén-
lichen Interviews mit Vertretern der MEM-
Industrie und Behérden vertieft und validiert.
Die Umfrage wurde im Sommer 2015 durch-
gefiihrt. Alle Ergebnisse unter: www.deloitte.ch
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ZU BESUCH

Stolze Mitarbeiter
zeigen einen der
LNS-Bestseller:

ein Tryton-Stangen-
lademagazin.

KOMECRAMNES 320k0

Erfolg dank
Expansion

Gegriindet wurde der Werkzeugmaschinen-
hersteller LNS im idyllischen Schweizer
Jura. Heute besitzt die Gruppe neun Produk-

tionsstandorte auf drei Kontinenten.

12 NETWORK 1/2016

Prazision bis zum
Schluss: Dem Express
220 S2 wird der
letzte Schliff verpasst.

n Orvin blickt man aus jedem
Fenster auf Tannen. Das Dorf liegt
idyllisch in einer Falte des Jura-
bogens und ist durch einen Wald-
streifen von der Stadt Biel und

dem Autobahnanschluss getrennt.
Dorflich geht es auch im Unternehmen
LNS in Orvin zu: Der Prasident der Ge-
schéftsleitung, Gilbert Lile, begriisst seine
Mitarbeitenden gut gelaunt, wenn er die
Werkstétten betritt. Es herrscht familidre
Atmosphére. Dass in diesem 1200-Seelen-
Ort ein Global Player anséssig ist, wiirde
wohl niemand vermuten. Dem ist aber
so! Der weltweite Marktfiihrer fir Stan-
genlademagazine und Werzeugmaschinen-
Peripheriegeréte ist schon seit den 80er-
Jahren international aufgestellt: LNS
entschied sich im Jahr 1984, internati-
onal zu werden. Mit der Er6ffnung von
LNS in Amerika gewann man Zugang zu
einem der gréssten Werkzeugmaschinen-
maéarkte der Welt. Um den Kunden in Eu-
ropa ndher zu sein und die Markte besser
stiitzen zu kénnen, eréffnete LNS zudem
weitere Niederlassungen: in Frankreich,
Italien und Grossbritannien. Zur wich-
tigsten internationalen Diversifizierung
kam es mit der Ubernahme eines asi-
atischen Herstellers von Stangenlade-
magazinen und eines amerikanischen

T S —

Herstellers von Spaneforderern. Solche
Ubernahmen stirkten die internatio-
nale Prasenz des Unternehmens und
fithrten zu neuen Produktlinien.

«Wir waren zu Beginn der 2000er-Jah-
re bereits marktfithrend in Nordamerika
und Europa. Dann nach Asien zu expan-
dieren, war folgerichtig. Wir haben diesen
Schritt genau zur richtigen Zeit gemachty,
sagt Gilbert Lile, der seine Ausbildung in
England und in Frankreich absolviert hat.
Mit den zugekauften Unternehmen in Tai-
wan, China, Japan, England, Italien, in
der Tirkei und in den Vereinigten Staaten
konnte LNS seine Produktpalette um drei
Bereiche erweitern: Neben Stangenlade-
magazinen bietet die Gruppe heute auch
Spéneforderer, Kithlmittel- und Luftfilter-
anlagen an. Schon lange vor der Ubernah-
me des japanischen Herstellers Yoshida
Tekko und der Eréffnung von LNS Japan
2012 fiihrte die schweizerische Holding
ihr «Japanese Business Development»
ein. Mit diesem Konzept zeigt LNS, wie
man neue Méirkte erschliesst, ohne die
jeweiligen Marktverhéltnisse und Kultu-
ren zu vernachldssigen. «Das ist ein ganz
wesentlicher Aspekt unserer Organisati-
on. Wir haben in Japan ein Team vor Ort
und gute Kontakte zu den japanischen
Werkzeugmaschinenherstellern. Solche
hervorragenden Beziehungen sind sehr
wichtigy, betont Gilbert Lile. Das Schwie-
rigste bei der Internationalisierung sei
nach wie vor, gutes Personal zu finden
und auszubilden.

Ein wesentlicher Wettbewerbsvor-
teil und ein Alleinstellungsmerkmal von
LNS ist, dass die Gruppe ihren Kunden

FOTOS: DIEGO SALDIVA

Der Prasident der Geschéftsleitung, Gilbert Lile, weiss:
«Hervorragende Beziehungen und Teams vor Ort sind sehr wichtig.»

ein Komplettpaket von Standard- und
kundenspezifischen Peripheriegerdten
anbieten kann, in Nordamerika seit Kur-
zem auch Spannsysteme. Kiinftig will die
Gruppe ihre Marktanteile weiter ausbau-
en, das Produktportfolio erweitern und
ihre geographische Prasenz auf neue
Schwellenlédnder ausweiten.

Wird das Unternehmen seine Heim-
basis irgendwann verlassen? Die Verla-
gerung des Hauptsitzes ist fliir LNS keine
Option. Gilbert Lile, selbst gebiirtiger Ka-
nadier mit Schweizer Pass, meint: «Die
Schweiz besitzt Know-how, das man an-
dernorts nur selten findet. Aus diesem
Grund findet hier auch ein grosser Teil
unserer Forschung und Entwicklung
statt. Ausserdem sind die Schweizer sehr
aufgeschlossen und weltoffen.»

— Aus dem Franzosischen von Francoise Beeler

Schlusspunkt.

Eine kluge

Internationalisierung...

... ist notwendig, um ndher zum
Kunden zu riicken.

Portrat

«LNS» ist von den
Anfangsbuchstaben
der Griindernamen
abgeleitet.

820 Mitarbeitende sind
bei der LNS-Gruppe
beschéftigt, davon 120
in Orvin (Schweiz).
LNS macht rund

150 Millionen Franken
Umsatz.

Die Gruppe befindet
sich zu 100 Prozent in
privater Hand.

WWW.lHS*BUI‘OpEACOHl

... hilft, Produktionskosten zu senken
und wieder in die Gewinnzone

zu kommen.

... verteilt Risiken.

... starkt den Standort Schweiz.
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WEITERBILDUNG

Neue Impulse

fur den Fihrungsalltag

Die Weiterbildungsangebote von Swissmem begleiten fast alle Stationen der
beruflichen Laufbahn in der MEM-Industrie. Fast. Denn bisher fehlten
auf Top-Fuhrungskrafte zugeschnittene Programme. Diese Liicke wird jetzt
geschlossen: mit dem «Swissmem Executive Seminary.

14 NETWORK 1/2016

it der Kaderschule ver-
fligt Swissmem seit
siebzig Jahren iber
ein Ausbildungsange-
bot fir Fithrungskraf-
te. Angesprochen werden hauptséachlich
Mitglieder des unteren und mittleren Xa-
ders, die ihre Fiihrungs-, Methoden- oder
Fachkompetenz ausbauen wollen. Bisher
gefehlt haben gezielt auf die oberste Fiih-
rungsstufe zugeschnittene Angebote. Die-
se Liicke wird nun mit dem «Swissmem
Executive Seminar» geschlossen. Die
Kaderschule hat in Partnerschaft mit
der Executive School der Universitat

St.Gallen (ES-HSG) ein Angebot entwi-
ckelt, das sich an Top-Fihrungskrafte
richtet und das bisherige Schulungsspek-
trum optimal ergénzt.

Das Vorhaben ist aus dem Bewusstsein
heraus entstanden, dass die Unterneh-
men der MEM-Industrie vor vielfaltigen
Herausforderungen stehen. Insbesonde-
re KMU sind gefordert, wenn es darum
geht, Wachstumschancen zu nutzen, sich
einen Innovationsvorsprung zu sichern
oder neue Markte zu erschliessen und In-
ternationalisierungsprojekte anzugehen.
Der Geschéftserfolg hdngt davon ab, dass
auf oberster Fithrungsstufe frithzeitig die
strategischen Weichen gestellt werden.

Dabei will Swissmem ihre Mitglie-
derfirmen unterstiitzen und hat mit
der ES-HSG auf universitirer Stufe ei-
nen kompetenten Partner fiir die Zu-
sammenarbeit gefunden. Das prioritédre
Ziel des neuen Programms besteht dar-
in, Geschaftsleitungsmitgliedern in fir
sie relevanten Themen Weiterbildungs-
module zu bieten, die ihnen Impulse fir
den Fiithrungsalltag vermitteln. Hier-
fiir werden jeweils zweitdgige Seminare
durchgefiihrt, die als Dialog-, Lern- und
Reflexionsplattform geplant sind. Ein ei-
gens ins Leben gerufenes «Programme
Board», bestehend aus Unternehmern
sowie Vertretern der ES-HSG und Swiss-
mem, gewahrleistet eine massgeschnei-
derte Ausrichtung des Angebots. Bei der
Planung wird auf Praxisbezug und Wir-
kungsorientierung Wert gelegt. Dariiber
hinaus sollen oberste Kadermitglieder
mit berufsbegleitenden Lehrgéngen der
ES-HSG unterstiitzt werden.

Das neue Angebot

Die MEM-Industrie
steht vor wirtschaft-
lichen Herausforde-
rungen. Swissmem
unterstiitzt die Ge-
schéftsleitungsmit-
glieder der Branche.
Darum hat der Ver-
band in Kooperation
mit der Executive
School of Manage-
ment, Technology and
Law der Universitat
St. Gallen neu ein
massgeschneidertes
«Swissmem Executive
Seminary» entwickelt.

Infos & Anmeldung:
WWW.Sswissmem-
kaderschule.ch/
executive

Administrative
Fragen:

Selina Murbach,
Tel. 052 260 54 02,
s.murbach@
swissmem.ch

Inhaltliche Fragen:
Beat F. Brunner,
Tel. 044 384 48 13,
b.brunner@
swissmem.ch

FOTOS: STOCKSY/SIMONE BECCHETTI, ZVG

Hans Hess
Prasident Swissmem

Prof. Dr. Ulrich Zwygart
Honorarprofessor fiir
Unternehmensfiihrung,
Universitat St. Gallen

Module 2016

«Ich bin tiberzeugt, dass die Mischung aus
Fachbeitrdgen, Praxisreferaten und Erfahrungs-
austausch relevante Impulse liefern wird.
Impulse, die Unternehmen beim tdglichen Meis-
tern der aktuellen Herausforderungen
einsetzen konnen. Ich werde mich persénlich
einbringen und als Referent und Gesprdchs-
partner zur Verfligung stellen.»

«Die Idee der Zusammenarbeit Swissmem —
HSG entstand bei einem Treffen mit Hans Hess.
In der Folge erarbeiteten wir das Konzept.
Beat Brunner, GL-Mitglied Swissmem, und Prof.
Dr. Thomas Gutzwiller, ES-HSG, haben sich
dabei besonders verdient gemacht. Nun freue
ich mich auf die ersten Module, mit dem

Ziel, mdglichst vielen Top-Flihrungskrdften
Impulse fiir ihre tédglichen Herausforderungen
zu vermitteln.»

Swissmem Executive Seminar

Modul 1 Modul 2 Nz 5
Strategie und Meistern von schwierigen Ktope,
agiles Unternehmen Situationen und Krisen

> Globale Wirtschaft: Internationale Geschafts- > Verhandlungsfiihrung: Fiihren von schwierigen

modelle in einer globalen Wirtschaft,
Wertschépfungsdesign im globalen Kontext.

> Produktivitat: Optimierung von Einkauf

Verhandlungen mit Kunden, Lieferanten,
Regierungen/Behdrden, Arbeitnehmervertretern,
Geldgebern/Investoren im In- und Ausland.

und Ressourceneinsatz, Effizienzsteigerungen, > Kommunikation: Kommunikationsstrategien

Beeinflussung der Herstellungskosten,
nachhaltige und signifikante Produktivitats-
steigerungen.

> Agilitat und Innovation: Chancen nutzen und
Ressourcenallokation so priorisieren,

und -verhalten. Reaktion auf «Bad News».
Management wichtiger Stakeholder inkl. Medien.

> Krisen: Erscheinungsformen und pathologische
Ursachen von Krisen. Meistern von schwierigen
Situationen und Fiihrung in der Krise.

dass ein Innovationsvorsprung hinsichtlich

der Produkte, Prozesse und Geschéfts-

modelle geschaffen/gehalten werden kann.
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Klug finanziert

Swissmem ist mit der AM-Tec Kredit
AG eine strategische Partnerschaft
eingegangen. Am-Tec stellt Kapital fir
Wachstums-, Innovations- und Nach-
folgefinanzierungen zur Verfiigung.
‘Der Finanzierungsbeitrag bewegt

sich pro Unternehmen im einstelligen
Millionenbereich. Die Geschafts-
flihrung der AM-Tec erfolgt durch
aventic partners.

Infos unter: www.aventicpartners.ch
Kontakt bei Swissmem:

Dr. Jean-Philippe Kohl, Leiter Wirt-
schaftspolitik, j.kohl@swissmem.ch
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Geschaftsleiter Jiirgen Gabrielli freut sich auf die Anschaffung neuer Maschinen.

«Flucht nach vorny

Oft fehlt KMU das Geld fiir grosse Investitionen
in die Zukunft — dabei wéren sie nétig, um den
Werkplatz Schweiz zu stdrken. Oertli Werkzeuge AG
wird daher von der «KAM-Tec» unterstiitzt.

Portrat

Die Oertli Werkzeuge
AG wurde 1923 von
Jean Oertli gegriindet
und produziert
Holzbearbeitungs-
werkzeuge, vom
einfachen Profilfréser
tuber hochprézise
Hobelwerkzeuge und
Hobelmesserkopfe

bis zu komplexen
Systemwerkzeugen fir
die Fenster- und Tii-
renbearbeitung. Sechs
internationale
Tochtergesellschaften,
viele Partnerorgani-
sationen, Servicestel-
len und 250 Mit-
arbeitende bilden
weltweit ein Team. Die
Gruppe konsolidiert
rund 36 Millionen
Franken Umsatz, davon
werden 22 Millionen
in der Schweiz
erwirtschaftet.

FOTOS: PHILIPP ROHNER

tirgen Gabrielli tippt gegen die

Glasscheibe im Erdgeschoss

der Oertli Werkzeuge AG in

Hori, hinter der allerlei Fra-

ser fiir die Holzbearbeitung
ausgestellt sind: Verschiedene Jahrgén-
ge finden sich hier, alles Fabrikate des
Familienunternehmens. Jetzt hebt der
Geschaftsfithrer die Hand und knickt zwei
Finger nach unten ein: «In den 50er-Jah-
ren griisste man sich in der Branche oft
so — weil einzelne Finger fehlten.» Heute
ist das anders. Man sieht auf einen Blick:
Die Holzbearbeitungswerkzeuge von
Oertli haben eine enorme Entwicklung
zugunsten der Sicherheit, der Bedienbar-
keit und der Effizienz hinter sich. Das ist
vor allem Investitionen in die Zukunft zu
verdanken: in Know-how, neue Maschi-
nen, neue Strategien.

Doch die jingsten Rahmenbedingun-
gen erschwerten das Vorankommen von
Oertli: «Die Schwierigkeiten sind grossy,
sagt Gabrielli. «Wir exportieren zwei
Drittel unserer Produkte. Die Aufhebung
des Mindestkurses hat uns einen krafti-
gen Schlag ins Genick verpasst.» Heute
koénne er aber sagen, dass man die He-
rausforderungen gemeistert habe — «mit
riesiger Flexibilitdt und Anstrengung al-
ler Beteiligten, ohne Arbeitszeitverlan-
gerung oder Lohnkiirzungeny. Aber auch
mit Hilfe von aussen: Einen Teil der In-
vestitionen trégt die neue Hausbank des
Unternehmens, die Credit Suisse. Oertli
hat sich zudem fiir einen weiteren Akti-
ondr, die AM-Tec Kredit AG, geéffnet und
so zusétzliche Finanzierungsmittel erhal-
ten, um die neue Strategie «Oertli 2020»
mit voller Kraft angehen zu kénnen. «Im

PORTRAT

Oertli will mit hoher Drehzahlins Jahr 2020
einfahren. Im Bild: Einer gebrauchten Diamant-
kreissdge wird zu alter Schérfe verholfen.

Bereich der Hochleistungswerkzeuge fiir
die Fensterfertigung werden etwa immer
hohere Drehzahlen gefordert. Jetzt konzi-
pieren wir einen neuen Messersitzy, sagt
Gabrielli stolz. Neben neuen Produkten
sollen Vertrieb und Verkaufskonzept aus-
gebaut und der Einstieg ins Geschéftsfeld
Holzbau angestrebt werden. Das Ziel: Bis
2020 will man 30 Prozent mehr Betriebs-
ertrag erwirtschaften. «Es ist die Flucht
nach vorny, sagt der Geschéftsleiter.

Mit der AM-Tec, mit welcher Swissmem
eine strategische Partnerschaft eingegan-
gen ist, sollen Finanzierungsmoglichkei-
ten fiir industrielle KMU erweitert und
Wachstums- oder Innovationsprojekte
vorangetrieben werden. Der Investitions-
fokus liegt bei etablierten KMU, die sich
durch ein zukunftsgerichtetes Geschéafts-
modell auszeichnen. Auf nur einem ein-
zigen Blatt Papier habe Oertli die Essenz
ihrer Strategie darlegen miissen — mit Er-
folg. «Dank der Unterstiitzung kénnen wir
Grosses erreichen. Daflir hdtten wir sonst
Jahre gebrauchty», so Gabrielli. «Vorher
waren wir wie Eichhérnchen: sehr fleis-
sig. Schafften uns Stiick fiir Stiick vor.
Aber so kommt man nicht vom Fleck.»
Wieder hélt er seine Finger hoch, dies-
mal ohne Knick: «Wir haben nicht mehr
nur zwei Hande, sondern auch zehn Fin-
ger. Wir kénnen die Zukunft anpacken.»

— Text: Katharina Rilling
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Aufmerksame Fiihrungskrafte sorgen fiir Verstandnis
und Vertrauen zwischen den Generationen.

Jetzt anmelden

«Herausforderung Euroy» —
was sagen die Entscheider?

Seit der Finanz- und
=emreen Schuldenkrise ist der
Euro unter Druck. Die
Schweizer Wirtschaft
ist nach der Aufhebung

des fixen Wechsel-
kurses zuséatzlich in

Bedrangnis geraten. Was sind da die Aus-
wirkungen fiir Schweizer Unternehmen?
Dies wird am Europa Forum am 2. Mai im
KKL Luzern diskutiert. Namhafte Ent-
scheidungstréager der Schweizer Wirtschaft
und Politik werden tiber Perspektivenund
Strategien diskutieren: Johann Schneider-
Ammann, Bundesprésident; Thomas
Jordan, Direktionspréasident SNB; Andreas
Gerber, Credit Suisse; Katharina Lehmann,
Blumer-Lehmann; Adrian Pfenniger, Trisa;
Franziska Tschudi Sauber, Wicor; Josef
Ackermann, ehem. CEO Deutsche Bank —
um nur einige zu nennen.

./_& Information und Anmeldung:
www.europaforum.ch
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Generationenmix in Changeprojekten

Mehr als die Summe der Individuen

In Unternehmen arbeiten mehrere Generationen zusammen —
mit unterschiedlichen Wahrnehmungen, Wertvorstellungen
und Zielsetzungen. Verschiedene Verhaltensmuster und Kom-
munikationsformen bieten da Potenzial fiir Missverstédndnisse
und Konflikte. Viele Unternehmen sind sich der Problematik
nicht bewusst und treffen kaum Massnahmen, um das
Verstandnis zwischen den Generationen zu férdern. Schade!
Denn gerade ein gut funktionierender Generationenmix

kann Quelle fiir Innovation sein. In altersgemischten Teams
werden die Erfahrung &lterer und die Leistungsfahigkeit
jungerer Mitarbeitender im Idealfall miteinander kombiniert.
Junge sind zudem meist gut ausgebildet, technisch versiert
und kommunikativ. Erfahrene Mitarbeitende haben ein
besseres Geschéftsverstandnis und erforderlichen Pragmatis-

5. et

mus. Diese Emergenz (Verkniipfung von Fahigkeiten der ver-
schiedenen Generationen zu spontanen neuen Eigenschaften)
zeigt, dass das ganze Team mehr ist als die Summe der
einzelnen Individuen. Ein wichtiger Schritt dazu ist die
Erkenntnis, dass es nicht um richtig oder falsch geht. Um sich
gegenseitig verstehen zu kdnnen, muss man die Beweggriinde
fiir das Verhalten des andern erforschen. Dies ist ein wichtiger
Erfolgsfaktor in Changeprojekten. Fiihrungsleute miissen
Konflikte sofort erkennen und angehen. Am besten gelingt dies,
indem man die Verhaltensweisen aus einem anderen Blick-
wickel heraus aufzeigt. Baut man Verstdndnis und Vertrauen
zwischen den Generationen auf, steigt das Engagement.

Mit einem starken Wir-Gefiihl kénnen Verdnderungen erfolg-
reich gemeistert werden.

_/( Der vollstdndige Artikel « Generationenmix in Changeprojekten» von
Roger Winiger (Miiller Martini Maschinen & Anlagen AG) und
Markus Hagios (CISO, Amt fiir Informatik des Kantons Thurgau) ist
abrufbar unter: www.swissmem.ch

AAA
Seminare und Workshops

«Workshop fiir Stiftungsrate», «<Unter-
nehmensplanspiely, «Sitzungs- und Ver-
handlungstechniky» — die paritétische
«Arbeitsgemeinschaft fiir die Ausbildung von
Mitgliedern der Arbeitnehmervertretungen in der Maschinen-,
Elektro- und Metall-Industrie» (AAA) setzt sich zum Ziel,

den gewahlten Arbeitnehmervertretern in den Swissmem-Mit-
gliedfirmen eine praxisbezogene Aus- und Weiterbildung

zu bieten. Denn diese nehmen eine wichtige Funktion ein als
Bindeglied zwischen Arbeitnehmern und Arbeitgebern.

Die GAV-Schulungen fiir die Arbeitnehmervertreter werden
iibrigens auch in franzésischer Sprache durchgefiihrt.

_/( Das Angebot der AAA finden Sie unter:
http://aaa.swissmem.ch/unser-angebot.html

FOTOS: ISTOCKPHOTO/FUNSTOCK/MEDIAPHOTOS/VM, ZVG

Das Swissmem Symposium setzt sich mit
wichtigen Themen der Branche auseinander.

14. Swissmem Symposium

Internationalisierung

aus Schweizer Sicht

Internationalisierung ist ein grosses Thema bei allen industriell pro-
duzierenden Volkswirtschaften in Europa. Das Swissmem Symposium
am 25. August beleuchtet das Thema aus Schweizer Sicht und aus dem
Blickwinkel verschiedener Akteure. Es kommen bei dieser Gelegen-
heit zum einen die staatlich geférderten Netzwerke und Agenturen zu
Wort, deren Aufgabe es ist, das internationale Geschéft der Schweizer
Industrie zu unterstiitzen. Zum anderen die Vertreter aus verschiede-
nen Sparten der Industrie und der Banken. Brennende Fragen werden
an der Fachveranstaltung im Lake Side Ziirich unter anderen von
Swissmem Direktor Peter Dietrich; Herbert Wight, CEO der SERV;
Andreas Ott, VR der Estech Gruppe, und Daniel Kiing, CEO von Swit-
zerland Global Enterprise, erortert:

e Welches ist die optimale Internationalisierung
fiir den Werkplatz Schweiz?

e Welche Internationalisierungsansétze bieten
Schweizer KMU Potenzial?

¢ Gibt es vielversprechende Businessmodelle, welche
einer Internationalisierung Vorschub leisten?

¢ Soll/kann man Faktoren im politischen und
wirtschaftlichen Umfeld verdndern, um eine vorteil-
hafte Internationalisierung zu férdern?

Dr. David Bosshart, CEO des Gottlieb Duttweiler Instituts in Riischli-
kon, stellt im Schlussreferat die Internationalisierung in einen gesell-
schaftlichen Kontext. Moderiert wird die Veranstaltung von Reto Lipp,
Wirtschaftsredaktor des Schweizer Fernsehens.

_/( Das Programm ist ab Mai abrufbar unter:
www.swissmem.ch/symposium

Swissmem Kaderschule

Internationalisierung —
was heisst das fur die
Fiihrung?

Die Internationalisierung von Unternehmen
erfordert neue Formen der Zusammen-
arbeit und Fiithrung innerhalb des Betriebs.
An die Stelle des direkten Kontakts riickt
mehr und mehr die mediale Zusammen-
arbeit tiber Internet, Video oder Telefon ins
Zentrum. Dies hat Auswirkungen auf die
Arbeitsweise.

Flihrungspersonen sehen sich beim
Internationalisierungsprozess ihres
Unternehmens vor verschiedene Herausfor-
derungen gestellt: Sie haben als Entschei-
dungstrager die operative Verantwortung
fiir den Schritt, im Ausland zu produzieren,
und miissen diese Verdnderungsprozesse
fithren. Zweitens gilt es sicherzustellen,
dass sich die angestrebten Einsparungen
durch Synergien und niedrigere Kosten
effektiv einstellen und auch nachweisen
lassen. Auf der Projektebene machen bei
einem solchen Vorhaben der Umzug und die
Auslagerung nur einen Teil aus. Entschei-
dend ist, den Mitarbeitenden Sicherheit zu
vermitteln, Bedenken zu entkraften, neue
Perspektiven zu geben und so Vertrauen zu
gewinnen. Andernfalls verpufft viel Kraft
in unniitzen Diskussionen und Kurskorrek-
turen. Die Swissmem Kaderschule bietet
Aus- und Weiterbildungen an, die genau
diesen Anforderungen der Fiihrungsta-
tigkeit in internationalen Unternehmen
Rechnung tragen. Hinzu kommen firmen-
spezifische Angebote und Coachings.

_/_& Informationen finden Sie unter
www.swissmem-kaderschule.ch oder holen
Sie unter Tel. 052 260 54 54 ein.
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Donnerstag, 30. Juni 2016,
ab 12.15 Uhr, Hallenstadion, Ziirich

Die Digitalisierung verdandert die Referenten Johann N. Schneider-Ammann
Welt fundamental. Das betrifft Bundesprdsident, Bundesrat und Vorsteher Eidg.

. . . Departement fiir Wirtschaft, Bildung und Forschung (WB
auch die Industrie. Der Industrietag P & g (WBF)

2016 beleuchtet die Chancen
und Herausforderungen der vierten . .

ind iell lution fiir di Ulrich Spiesshofer
industriellen Revolution fiir die CEO, ABB Ltd
Schweizer Maschinen-, Elektro- und

Hans Hess
Prasident Swissmem

) Diarmuid O’Connell
Metall-Industrie. Vice President of Business Development, Tesla Motors

Digitalisierung: Das Ende des Industriearbeiters?

Streitgesprach ~ Valentin Vogt
Prasident, Schweizerischer Arbeitgeberverband SAV

Daniel Lampart
Sekretariatsleiter und Chefokonom, Schweizerischer
Gewerkschaftsbund SGB

Moderation Florian Inhauser
Tagesschau-Moderator, Schweizer Radio und Fernsehen SRF

""" ¥ Anmeldung und zusitzliche Das vollstindige Programm erscheint Mitte April.
Informationen unter: Die Tagungssprache ist Deutsch. Alle Referate werden
www.industrietag.ch simultan tibersetzt (Franzésisch/Englisch).
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