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1 Konzeption der Befragung
1.1 Fragestellung und Vorgehen

Die Unternehmensbefragung zu den Industriebeteiligungen 1995-2005 bildet das Modul 4 der Eva-
luation der Kompensationsgeschafte bei Ristungsbeschaffungen. Das damit verbundene Ziel war
es, einen Einblick in die verschiedenartigen Erfahrungen von Schweizer Unternehmen im Zusam-
menhang mit Industriebeteiligungsgeschaften (IB) zu erhalten und daraus positive wie auch negati-
ve Aspekte zu identifizieren. Schwerpunkte dieser Befragung bildeten insbesondere die Themen-
bereiche ,Wertschdpfung und Zusétzlichkeit”, ,Wirkungen von Offsetgeschaften (Zugang zu neuen
Absatzmarkten, Know-how-Transfer)“ sowie ,Information und Beratung Gber Offsetgeschafte”.

Die Konzeption der Befragung wurde aus Griinden der Vergleichbarkeit weitestgehend an eine
Diplomarbeit aus dem Jahre 2000 angeglichen, die sich damals vertieft mit den Offsetgeschaften
im Rahmen der Beschaffung der F/A-18 Kampfflieger auseinander gesetzt hatte (Akeret/ Schubiger
2000).

Gearbeitet wurde bei der Befragung mit zwei verschiedenen Fragebdgen. Fragebogen A richtete
sich an Firmen mit Erfahrung bei IB-Geschéften, wahrend mit dem Fragebogen B diejenigen Fir-
men befragt wurden, die keine entsprechenden Transaktionen vorwiesen, obwohl sie aufgrund
ihrer Branchenzugehoérigkeit und ihrer Produktpalette dafiir in Frage kommen wirden (Fragenbo-
gen A und B: Siehe Anhang 2).

Nach entsprechenden Testinterviews im Januar 2007 wurden die Swissmem-Mitglieder durch
Swissmem Uber die geplante Befragung informiert. Die Durchfiihrung der Befragung dauerte von
Februar bis Mai 2007. Felix Akeret, der Ko-Autor der eingangs erwahnten Diplomarbeit (Akeret/
Schubiger 2000) unterstltzte dabei die EFK.

1.2 Konzeption und Beschreibung der Stichprobe

1.2.1 Konzeption der Stichprobe

Der Umfang der Befragung wurde auf rund 100 Firmen festgelegt. Um das haufig auftretende
Problem des geringen Ricklaufs von versendeten, schriftlichen Fragebdgen zu umgehen, wurde
eine telefonische Befragung konzipiert. Die statistische Erfassung der Transaktionen der Jahre
1995-2005 erlaubte dafir eine gezielte, geschichtete Stichprobe. Die ihr zugrunde gelegten Krite-
rien waren ein durchgehender Einbezug der 30 gréssten PIayer‘, sowie ein gleichméassiger Einbe-
zug von Firmen mit haufigen, mittleren und sporadischen IB-Geschéften. Eine weitere Vorgabe war
der Einbezug von 10 Firmen mit gar keinen IB-Geschéften. Des Weiteren wurde eine gesamthaft
reprasentative Verteilung nach Regionen, Branchen sowie der Swissmem-Mitgliedschaft ange-
strebt.

Gewdhit wurden die Firmen mit der gréssten Gesamtsumme an akzeptierten Transaktionen 1995-2005. Besonderer
Wert wurde dabei auf die 10 gréssten Player gelegt, die in den Jahren 1995-2005 mindestens 80 Mio. CHF oder mehr
an Industriebeteiligungen erhielten. In der Folge sind mit den ,grossen Playern* Firmen mit mindestens 80 Mio. IB-

Volumen gemeint.



Die urspringlich gezogene Stichprobe umfasste 103 Firmen, wovon effektiv 83 Interviews realisiert
wurden. Die Griinde firr das nicht zustande kommen von Interviews lagen in erster Linie darin,
dass als Interviewpartner nur langjahrige Kadermitglieder in Frage kamen, die sich im Offsetge-
schaft auskennen. Meistens betraf dies nur eine spezifische Person eines Unternehmens, wodurch
sich teilweise uniberwindbare terminliche Engpésse ergaben. Zum Teil lagen die Offsetgeschéfte
zeitlich zudem so weit zuriick, dass sich in der entsprechenden Firma kein Wissenstrager mehr
finden konnte. Insgesamt zeigte sich eine grosse Bereitschaft unter den Firmenvertretern, der EFK
ihre Erfahrungen mit IB-Geschéften mitzuteilen. Nur in ganz wenigen Einzelféllen musste eine er-
folglose Interviewanfrage als Verweigerung eingestuft werden.

1.2.2 Beschreibung der Stichprobe2

Repréasentativitit nach Gesamtumsatz der Unternehmen

In Bezug auf die Firmengréssen, gemessen an den Umsatzen®, der befragten Firmen reprasentiert
die Stichprobe in etwa die Grundgesamtheit aller Firmen mit IB-Geschéften. Durch den gezielten
Einbezug der 30 gréssten Player, sind die Firmen mit hdheren Gesamtumsatzen leicht Gber- und
die Firmen mit geringen Umsatzen leicht untervertreten.

Abbildung 1  Vergleich Population und Stichprobe nach jahrlichem Umsatz in Mio.. CHF
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N= 584, Firmen mit IB-Beteiligungen 1995-2005 und Umsatz-Angaben
N=83, gesamte Stichprobe
Quellen: Controlling armasuisse, Unternehmensbefragung EFK

Die im folgenden Kapitel verwendeten Zahlen sowie weitere, ergdnzende Angaben finden sich in der Tabelle 13 im

Anhang.
3 Der Gesamtumsatz bezieht sich auf alle Geschéfte eines Unternehmens, wovon die IB-Geschéfte nur einen Teil darstel-

len.



Repréasentativitat nach Volumen der IB-Geschéfte

Was das Volumen der IB-Geschéfte betrifft, zielte die geschichtete Stichprobenziehung weniger
auf eine reprasentative Vertretung von Firmen mit unterschiedlichem IB-Volumen, sondern eher
auf die Erfassung eines méglichst grossen Anteils des IB-Volumens insgesamt, wobei gleichzeitig
gentgend Firmen mit kleinen IB-Volumen einbezogen werden sollten, um Uber diese Gruppe re-
prasentative Angaben zu haben. Durch die Fokussierung auf die 30 gréssten Player in der Stich-
probe sind 59% des gesamten IB Volumens in der Stichprobe enthalten. Das Vorhaben, alle gros-
sen Player® in die Stichprobe aufzunehmen, wurde bis auf eine Ausnahme erreicht, womit 9 von 10
grossen Playern befragt wurden. Damit stellen sie 11% aller Firmen in der Stichprobe, obwohl sie
insgesamt nur 1% aller an IB beteiligten Firmen ausmachen. Gleichzeitig steigt auch der Anteil
ihres IB-Volumens am gesamten IB-Volumen von 44% in der Grundgesamtheit auf 72% in der
Stichprobe. Ebenfalls verhaltnisméssig lbervertreten sind die Firmen mit einem IB-Volumen zwi-
schen 10 und 80 Mio. CHF. Von ihnen wurde rund ein Drittel in die Stichprobe aufgenommen. Wa-
ren sie in der Grundgesamtheit zu 6% vertreten, betragt ihr Anteil in der Stichprobe nun 23% und
vereinen einen Viertel des IB-Volumens. Aufgrund ihrer grossen Menge in der Grundgesamtheit
(93%) zwingend untervertreten sind die Firmen mit weniger als 10 Mio. CHF IB-Volumen, die in der
Stichprobe noch 47% ausmachen. 2% des in der Stichprobe erfassten IB-Volumens wird von die-
ser Gruppe gestellt.

Abbildung 2 Vergleich Population und Stichprobe nach Volumen IB-Geschéfte
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N=83, gesamte Stichprobe, davon 69 mit IB-Beteiligungen 1995-2005
Quellen: Controlling armasuisse, Unternehmensbefragung EFK

Repréasentativitat nach Exportanteil der Unternehmen

Ein weiteres, wichtiges Beurteilungskriterium von Unternehmen im Zusammenhang mit IB-
Geschaften ist ihr Exportanteil, ist doch davon auszugehen, dass eine auf Export ausgerichtete

* Firmen mit mindestens 80 Mio.. CHF an IB-Volumen



Produktion das Zustandekommen von IB-Geschaften mit auslandischen Herstellern begtinstigt.
Der Vergleich von Population und Stichprobe zeigt, dass sich die Strukturen weitgehend entspre-
chen. Die Firmen mit einem sehr hohen Exportanteil (45%) sind allerdings leicht Gber- und die Fir-
men mit einem mittleren (16%) oder geringen (40%) Exportanteil leicht untervertreten.

Abbildung 3 Vergleich Population und Stichprobe nach Exportanteil
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N= 584, Firmen mit IB-Beteiligungen 1995-2005 und Export-Angabe
N=83, gesamte Stichprobe
Quellen: Controlling armasuisse, Unternehmensbefragung EFK

Repréasentativitit nach Region

Wie untenstehende Abbildung aufzeigt, sind die verschiedenen Regionen in der Stichprobe nahezu
gleich vertreten wie in der Population. Auch im Hinblick auf die Verteilung des IB-Volumens auf die
Regionen kann von einer reprasentativen Stichprobe ausgegangen werden. Leichte Abweichungen
sind in der Region Nordwestschweiz und in der Westschweiz zu erkennen. Erstere (32%) ist in der
Stichprobe volumenmé&ssig Uber- und Letztere (6%) untervertreten.



Abbildung 4 Vergleich Population und Stichprobe nach Region
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werden konnten

N=83, gesamte Stichprobe

Quellen: Controlling armasuisse, Unternehmensbefragung EFK

Reprasentativitat nach Mitgliedschaft in Industrieverbédnden

Eine Hauptfunktion der Industrieverbénde ist die Interessenvertretung der Industriebetriebe gegen-
Uber Politik und Verwaltung. Im Zusammenhang mit Ristungsbeschaffungen des Bundes bean-
spruchen hauptsachlich die zwei Verbdnde Swissmem und GRPM diese Rolle.

In der Swissmem fokussieren insbesondere die zwei Fachgruppen ,Sicherheits- und Wehrtechnik"
sowie ,Luftfahrt” auf den Bereich der IB bei Ristungsbeschaffungen. Wie Abbildung 5 aufzeigt,
sind die Mitglieder dieser zwei Fachgruppen in der Stichprobe vergleichweise Ubervertreten. Glei-
ches, wenn auch nicht im selben Ausmass, gilt auch fir die Gbrigen Swissmem-Mitglieder. Eher
untervertreten sind die Firmen, die nicht Mitglieder der Swissmem sind. Hier gilt es jedoch noch-
mals zu betonen, dass es sich um eine geschichtete Stichprobenziehung handelte. Die Uberpropor-
tionale Vertretung der Fachgruppenmitglieder steht mit der gezielten Berlcksichtigung der 30
gréssten Player im IB-Geschéft im Zusammenhang. Auf diesen Mechanismus wird in einem spate-
ren Kapitel ndher eingegangen.




Abbildung 5 Vergleich Population und Stichprobe nach Swissmem-Mitgliedschaft
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N= 584, Firmen mit IB-Beteiligungen 1995-2005 und Angabe Swissmem-Mitgliedschaft
N=83, gesamte Stichprobe
Quellen: Controlling armasuisse, Unternehmensbefragung EFK

Ein verhaltnisméssig ausgeglicheneres Bild zeigt sich beim Vergleich von Population und Stichpro-
be im Hinblick auf die GRPM-Mitgliedschaft, denn auch in der Stichprobe sind die GRPM-
Mitglieder nur marginal vertreten.

Abbildung 6 Vergleich Population und Stichprobe nach GRPM-Mitgliedschaft
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N=83, gesamte Stichprobe
Quellen: Controlling armasuisse, Unternehmensbefragung EFK

Repréasentativitdt nach Anzahl Transaktionen

Die Vertretung der Firmen, unterteilt nach Anzahl ihrer Transaktionen, entspricht in etwa den der
geschichteten Stichprobe zugrunde gelegten Kriterien. Der grosse Anteil an Firmen (46%) mit 10
und mehr Transaktionen ergab sich aus der Fokussierung auf die gréssten Player sowie dem ge-
zielten Einbezug von Firmen mit haufigen IB-Geschéften.



Abbildung 7 Vergleich Population und Stichprobe nach Anzahl Transaktionen
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2. Auswertungen

21 Zusammenhiange zwischen direkten, indirekten IB-Geschéaften und nor-
malen Exportgeschiaften

Bei der Beurteilung der Industriebeteiligungsgeschafte muss unterschieden werden zwischen den
direkten und den indirekten IB (auch Offset-Geschéfte genannt). Im folgenden Kapitel sollen die
Unterschiede dieser zwei Formen von IB anhand verschiedener Kategorien aufgezeigt werden.
Dabei geht es unter anderem um spezifische Wirkungen, welche die befragten Firmen den ent-
sprechenden IB-Formen zuschreiben.

Im darauf folgenden Kapitel wird abgeklart, inwiefern sich die indirekten IB - sie bilden den Haupt-
fokus dieser Unternehmensbefragung - von ,normalen® Exportgeschéften unterscheiden.

21.1 Zusammenhinge zwischen direkten IB und indirekten IB (Offsetge-
schaften)

Die Firmen, die Erfahrungen bei den direkten und indirekten 1B haben, wurden nach einer verglei-
chenden Einschatzung der zwei IB-Formen gefragt. Dabei schneiden die direkten IB besser ab.
Beziiglich der Effekte Technologietransfer und Innovationsférderung sowie der Erhéhung von
Akquisitionschancen und méglichen Tiiréffnereffekten liegen nach Meinung der befragten Fir-
men die Vorteile klar bei den direkten IB. Die Aspekte CH-Wertschépfung sowie Aufwand und Kos-
ten hingegen scheinen in Bezug auf die Unterscheidung zwischen direkten und indirekten IB eine
nur eine geringe bis gar keine Rolle zu spielen.

Abbildung 8 Vergleich zwischen direkten und indirekten IB (N=24)
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N= 24, glltige Antworten aller Firmen mit direkten IB und Offsetgeschéften 1995-2005
Quelle: Unternehmensbefragung EFK



Ein weiterer Effekt der direkten IB kann darin bestehen, den Firmen den Weg ins Offsetgeschéft zu
ermdglichen. Knapp 40% der befragten Firmen gaben an, dadurch zu indirekten IB gekommen zu
sein. Die direkten IB ermdglichen den Unternehmen, eine Geschéftsbeziehung zu den auslandi-
schen Herstellern aufzubauen und sich als ,High-Quality Lieferant” zu etablieren, wie dies ein In-
terviewpartner formulierte.

2.1.2 Zusammenhiange zwischen indirekten IB und ,normalen“ Exportgeschaf-
ten

Aufwand und Kosten

Die befragten Unternehmen mit Erfahrungen bei indirekten 1B sehen insgesamt keine grossen Un-
terschiede zwischen indirekten IB und ,normalen“ Exportgeschéften, was den Aufwand und die
Kosten der beiden Typen von Geschéften anbelangt. Der grésste Teil der befragten Firmen ant-
wortete auf einer Skala von -5 (Aufwand/ Kosten bei Offset viel grésser als bei ,normalem* Export-
geschaft) bis +5 (Aufwand/ Kosten bei Offset viel kleiner als bei ,normalem” Exportgeschéft) mit 0,
wodurch ein Mittelwert von 0.04 resultierte.

Abbildung 9 Vergleich Offset-Geschéaft mit "normalem" Exportgeschéft beziiglich admi-
nistrativem Aufwand und Projektkosten
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Quelle: Unternehmensbefragung EFK
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Akquisitions- und Marktzutrittschancen

Was die Akquisitions- und Marktzutrittschancen betrifft, sehen die befragten Unternehmen leichte
Vorteile in den Offset-Geschéften, wie der ermittelte Mittelwert von 0.67 aufzeigt. Wieder hat je-
doch der grosste Teil der Firmen mit 0 geantwortet.

Abbildung 10 Vergleich Offset-Geschéaft mit "normalem™ Exportgeschéft beziiglich Akquisi-
tions- und Marktzutrittschancen
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N=69, Firmen mit Offsettransaktionen 1995-2005
Quelle: Unternehmensbefragung EFK

2.2 Wertschopfung/ Zusatzlichkeit

2.2.1 Zulieferungen von Dritten/ Wertschopfungsanteil

Sowohl bei den direkten als auch bei den indirekten Industriebeteiligungsgeschéften liegt der ge-
schatzte eigene Wertschdépfungsanteil bei den Firmen im Durchschnitt bei Gber 50%. Die Zuliefe-
rungen von Dritten aus dem Inland liegen bei den direkten IB bei 23% und bei den indirekten bei
21%. In @hnlicher Grdéssenordnung liegen die Zulieferungen von Dritten aus dem Ausland, die bei
den direkten IB 24% und bei den indirekten IB 21% des Volumens ausmachen (siehe Abbildung
11). Die Werte variieren in der Stichprobe jedoch relativ stark. So liegt der eigene Wertschdp-
fungsanteil aus den indirekten IB bei 44% der Firmen unter 51% (siehe Tabelle 13 im Anhang).
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Abbildung 11 Zulieferungen von Dritten/ Wertschdpfungsanteil
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N=62, glltige Antworten aller Firmen mit Offsettransaktionen 1995-2005
N= 21, gulltige Antworten aller Firmen mit direkten 1B 1995-2005
Quelle: Unternehmensbefragung EFK

Der Wertschépfungsanteil fiir die Schweizer Wirtschaft entspricht der Differenz zwischen dem An-
teil der Zulieferungen aus dem Ausland und dem Gesamtvolumen. Demnach lage die Schweizer
Wertschépfung bei den direkten bei ca. 75% und bei den indirekten IB Geschéaften bei nahezu
80%. Unter dem Wertschdpfungsanteil von 50% lagen bei den indirekten IB nur 10% der Firmen
und 5% Offsetvolumens (siehe Tabelle 13 im Anhang).

Diese Werte liegen in einer vergleichbaren Gréssenordnung, wie sie in der Studie von Akeret und
Schubiger (Akeret/Schubiger 2000: S. 136, 142) berechnet wurden. Fir die Offset-Geschéfte im
Rahmen der F/A-18 Beschaffung wurde damals ein eigener Wertschépfungsanteil von 53.8% er-
rechnet. Zulieferungen von Dritten aus dem Inland machten durchschnittlich einen Anteil von
29.3% aus und der Anteil aus Zulieferungen von Dritten aus dem Ausland betrug 16.9%.

Ein Vergleich mit der gesamten betrieblichen Wertschépfung von Firmen mit IB Erfahrung zeigt,
dass der Wertschdpfungsanteil bei den IB-Geschaften systematisch héher ist. Aus der Analyse von
Mehrwertsteuerdaten resultierte ein eigener Wertschépfungsanteil von 43%. Die Firmen mit einer
eigenen Wertschépfung von unter 50% machten hier einen Anteil von 59% aus (Teilbericht Statisti-
sche Analyse, S. 33). Die niedrigeren Wertschépfungsanteile kénnten insofern systematisch resul-
tieren, da IB-Geschéfte mit einem schweizerischen Wertschdépfungs-Anteil von unter 15% von der
armasuisse nicht akzeptiert und dementsprechend auch nicht erfasst werden, was den durch-
schnittlichen Wertschépfungsanteil bei den IB-Geschaften erhdht (siehe Kapitel 2.3).

Die Schatzungen der Wertschopfungsanteile der indirekten IB sind generell mit Vorsicht zu genies-
sen. Denn es kann darin nicht beriicksichtigt werden, wie viele Auftrdge von Schweizer Unterliefe-
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ranten wieder ins Ausland vergeben werden. Eine weitere Ungenauigkeit ergibt sich aus der Tat-
sache, dass gewisse Schweizer Firmen selbst im Ausland produzieren.

2.2.2 Zusatzlichkeit

Ein wichtiges Kriterium fir das Akzeptieren eines Offsetgeschéfts besteht darin, dass es ein zu-
séatzliches Auftrags-, beziehungsweise Exportvolumen darstellt. Diesem Punkt wurde in der Umfra-
ge nachgegangen, indem die Firmen gebeten wurden, fir ihr letztes, reprasentatives Offsetge-
schaft den Grad der Zuséatzlichkeit anzugeben. Die Bewertungsskala reichte von -5 (,Ohne Abgabe
einer ,Offset-Deklaration® hatten wir sogar mit erheblichen Einbussen bei bestehenden Auftragen
rechnen missen (Negativeffekt)), Uber 0 (,Die Auftrdge ware so oder so zustande gekommen“>
“Daily Business“/“Courant Normal“) bis +5 (,,Die Auftrage waren ohne Offset unmdglich zu Stande
gekommen®). Als zuséatzlich gelten demnach alle Geschéfte mit Werten tiber 0, wobei von
100%iger Zusétzlichkeit erst bei einer 5 gesprochen werden kann.

Gemass Umfrage werteten fast die Halfte der Firmen (30 von insgesamt 64 Firmen) ihr letztes
Offsetgeschaft als nicht zusétzlich (Zuséatzlichkeitsgrad = 0). Dies bedeutet, dass die entsprechen-
den Transaktionen, obwohl sie auf den ODS als Offset deklariert wurden, im Rahmen von bereits
bestehenden Geschéftsbeziehungen (“Daily Business“/“Courant Normal“) und unabhangig von
Offsetverpflichtungen stattgefunden haben. In einem Fall wurde eine negative Zusétzlichkeit ange-
geben. Verschiedene Firmen, die einen Zuséatzlichkeitsgrad von 0 angegeben hatten, verwiesen
darauf, dass es bei einer Verweigerung einer Offset-Deklaration zu negativen Effekten hatte kom-
men kénnen, ohne sie diese aber genauer beziffern zu kénnen. Die Angst vor negativen Effekten
wird in einem spéateren Kapitel anhand eines konkreten Beispiels einer Firma nochmals aufgegrif-
fen.

Der Durchschnittswert liegt jedoch trotz der vielen Nullwerte bei Gber 1 (g=1.43). Zurtckzuftuhren
ist dieses Ergebnis auf zum Teil sehr hohe Bewertungen der Zusétzlichkeitsgrade (17 Firmen ga-
ben Zuséatzlichkeitsgrade zwischen 3 und 5 an).
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Abbildung 12 Grad der Zusétzlichkeit des letzten Offsetgeschifts
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N=64, giiltige Antworten aller Firmen mit Offsettransaktionen 1995-2005
Quellen: Unternehmensbefragung EFK

Allerdings bestehen leichte Hinweise, dass vereinzelte Firmen, die sowohl direkte als auch indirek-
te IB hatten, in ihre Bewertung zum Teil auch ihre Eindrlicke zu den direkten IB einfliessen liessen.
Da die direkten IB per definitionem immer zusatzlich sind, kommt es dadurch zu einer leichten po-
sitiven Verzerrung der Einschéatzung fiir die indirekten IB. Schliesst man diejenigen Firmen aus der
Bewertung aus, die auch direkte IB hatten, so liegt der Durchschnittswert immer noch im positiven
Bereich, aber ein wenig tiefer (g=1.06).

Eine weitere, differenziertere Annéherung an die Firmen, die die Zusatzlichkeit ihrer Geschéafte als
gegeben betrachten und diejenigen, die diese als ,Courant normal“ bezeichnen, folgt spater in
diesem Kapitel.

Im nachsten Abschnitt wird zunachst einmal versucht, das effektiv zusétzliche Offsetvolumen Uber
die Jahre 1995-2005 zu schétzen.

Zusatzliches Offsetvolumen

Die Beurteilung der Zusatzlichkeit bezog sich jeweils auf das letzte, représentative Offsetgeschéft
der befragten Firma. Gewichtet man nun die Angaben Uber die Zusatzlichkeit mit dem Transakti-
onsvolumen der letzten Offsetgeschafte der Firmen, so ergibt sich ein erstes Bild Uber die Grés-
senordnung Uber das zusatzliche Volumen.
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Abbildung 13 Grad der Zusétzlichkeit des letzten Offsetgeschiéftes, gewichtet nach Volu-
men des letzten Offsetgeschéftes (Basis 100% = 649.45 Mio. CHF)
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N=64 (gewichtet), glltige Antworten aller Firmen mit Offsettransaktionen 1995-2005
Quellen: Controlling armasuisse, Unternehmensbefragung EFK

Um das effektive, zu 100% zusétzliche Offsetvolumen zu berechnen, wird das Volumen des letzten
Offsetgeschafts jeder Firma zuerst linear anhand ihres Zusétzlichkeitsgrades gewichtet® und dann
aufsummiert. Diese Berechnungsmethode wurde bernommen aus der Studie von Akeret und
Schubiger, die damit das zuséatzliche Volumen aus den F/A 18 Offset-Geschaften bestimmt hatten
(Akeret/ Schubiger 2000: S. 43). Gemass der verwendeten Zusatzlichkeitsskala, wie sie am Anfang
dieses Kapitels beschrieben wurde, gelten nur Offsetgeschéafte mit einem Zuséatzlichkeitsgrad von 5
als 100% zusétzlich. Demnach z&hlen die Offsetvolumina von Geschéften mit Zuséatzlichkeitsgrad

1 als zu 20% zusétzlich, solche mit 2 zu 40% zusatzlich und so weiter.

Die Aufsummierung der linear gewichteten Offsetvolumina der einzelnen Firmen ergibt einen effek-
tiv zuséatzlichen Betrag von 370.58 Mio. CHF. Bei einem Gesamtbetrag von 649.45 Mio. CHF ent-
spricht dies einem Anteil von 57% (Aufsummierung siehe Tabelle 15 im Anhang).

Der oben berechnete Betrag bezieht sich auf die Volumina der letzten Offsetgeschéfte der Firmen.
Um nun eine Aussage Uber das effektive, zu 100% zusétzliche Offsetvolumen aller Geschéfte in
den Jahren 1995-2005 zu machen, wird in derselben Weise vorgegangen. Die Gewichtung der

Lineare Gewichtung: (Zusétzlichkeitsgrad/ 5) x Volumen des letzten Offset-Geschdftes
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Zusétzlichkeitsgrade des letzten Offsetgeschéftes jeder Firma mit deren Gesamtvolumen an indi-
rekten Beteiligungen ergibt wiederum eine ziemlich ahnliche Verteilung (vergleiche Abbildungen 13
und 14).

Abbildung 14 Grad der Zusétzlichkeit des letzten Offsetgeschifts, gewichtet nach Gesamt-
volumen indirekte Beteiligungen (Basis 100% = 1'826.03 Mio. CHF)
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Quellen: Controlling armasuisse, Unternehmensbefragung EFK

Die Berechnung anhand der linearen Gewichtung fiihrt zu einem fast identischen Ergebnis, wie
zuvor. Demnach sind 1’017 Mio. CHF von insgesamt 1°826.03 Mio. CHF des gesamten Offsetvo-
lumens aller Firmen aus den Jahren 1995-2005 als effektiv 100% zusatzlich einzustufen, was ei-
nem Anteil von 56% entspricht (siehe Tabelle 15 im Anhang). Die gewahlte Methode erweist sich
damit als ziemlich robust. Der Vergleich mit den Ergebnissen von Akeret und Schubiger (Akeret/
Schubiger 2000: S. 43) zum zuséatzlichen Volumen im Rahmen der F/A 18 Offset-Geschéfte un-
termauert diese Erkenntnis. Gemass deren Berechnungen waren damals 50% des Offsetvolumens
als effektiv zusétzlich zu werten.
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Bevor jedoch erste Ruckschlisse auf die Grundgesamtheit gezogen werden, sollte gerade in Be-
zug auf den Anteil des effektiv zusatzlichen Offsetvolumens beriicksichtigt werden, dass die gros-
sen Player aufgrund der geschichteten Stichprobenziehung Uberproportional in der Stichprobe

vertreten sind. Inwiefern dies das Resultat beeinflussen kann, wird im folgenden Kapitel diskutiert.

»Grosse Player” und die Zusatzlichkeit

Ein vertiefter Blick auf die Gruppe der sogenannten ,grossen Player”, also der Firmen, die in den
Jahren 1995 bis 2005 mindestens 80 Mio. CHF oder mehr an Offsetvolumen verbucht haben, zeigt
auf, dass ihre Einschatzung der Zusatzlichkeit einen Einfluss auf die Berechnung des effektiv zu-
satzlichen Offsetvolumens hat. Von den insgesamt 9 grossen Playern, die zusammen 65.7% des
Offsetvolumens der gesamten Stichprobe vereinen, bewerteten 7 ihre letzte Offsettransaktion mit
einem positiven Zusétzlichkeitsgrad.

Abbildung 15 Grad der Zusétzlichkeit des letzten Offsetgeschafts (nur grosse Player), ge-
wichtet nach Gesamtvolumen indirekte Beteiligungen (Basis 100% = 1'215.9
Mio. CHF)
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Quellen: Controlling armasuisse, Unternehmensbefragung EFK

Wie obenstehende Abbildung auch aufzeigt, wurde dabei hauptsachlich ein hoher Zusétzlichkeits-
grad angeben. Aus diesen Bewertungen resultiert ein durchschnittlicher Zusatzlichkeitsgrad von
2.7.
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Die analoge Berechnung anhand der linearen Gewichtung ergibt fiir die grossen Player einen ef-
fektiv zusatzlichen Betrag von 821.24 Mio. CHF, was 68% ihres gesamten Offsetvolumens ent-
spricht. Dadurch vereinen die grossen Player 81% des gesamten, als effektiv zusatzlich geltenden
Offsetvolumens der Jahre 1995-2005 aller Firmen (siehe Tabelle 15 im Anhang).

Demgegeniber steht ein vergleichsweise geringer Betrag von 195.78 Mio. CHF an effektiv zuséatz-
lichem Offsetvolumen, wenn man aus der Stichprobe die grossen Player herausnimmt. Betrachtet
man also die Stichprobe ohne grosse Player, dann kénnen nur noch 32% des gesamten Offsetvo-
lumens als rein zusatzlich bewertet werden (siehe Tabelle 15 im Anhang).

Der vertiefte Blick auf das zusatzliche Offsetvolumen der grossen Player und der Vergleich mit der
Stichprobe ohne ebendiese spielt eine wichtige Rolle bei der Relativierung des weiter oben be-
rechneten zusatzlichen Offsetvolumens. In diesem Zusammenhang gilt es insbesondere zwei
Punkte kritisch zu diskutieren:

- Es stellt sich die Frage, ob nicht gerade die grossen Player, die regelmassig und umfangreich in
den Genuss von Offsettransaktionen kommen, ein politisches Interesse daran haben, dass das
Instrument der Offsetgeschéafte auch zukilnftig in einem positiven Licht erscheint. Deshalb wer-
den sie bei einer Umfrage ihre Geschéfte kaum als ,nicht zusatzlich bewerten. Dass sechs von
neun befragten grossen Playern hier sogar eine Bewertung zwischen 3 und 5 abgegeben ha-
ben, ist aus einer politischen Perspektive so klar nachvollziehbar wie auch problematisch, da ihr
volumenmassiges Gewicht die Gesamtbeurteilung des Instruments der IB verzerren dirfte.

- Es stellt sich zweitens grundsatzlich die Frage nach der Nitzlichkeit, beziehungsweise Nachhal-
tigkeit von Offsetgeschéften fir die Schweizer Industrie, wenn nur ganz wenige Firmen in den
Genuss von effektiv zusatzlichen Geschaften kommen. Die Zahlen zeigen hier eindeutig eine
massive Ungleichverteilung auf.

2.2.3 ,Swissmem-Fachgruppenmitglieder* und die Zusatzlichkeit

Betrachtet man die Swissmem-Fachgruppenmitglieder (Fachgruppen Luftfahrt und/ oder Si-
cherheits- und Wehrtechnik) fir sich, so zeigt sich ebenfalls ein erhdhter Durchschnittswert der
Zusétzlichkeitsgrade der letzten Offsetgeschéfte (g=2.1 bei insgesamt 22 Swissmem-
Fachgruppenmitgliedern, die eine Bewertung abgaben). Einen gewissen Einfluss auf dieses Er-
gebnis haben die oben besprochenen sieben grossen Player, die alle Swissmem-
Fachgruppenmitglieder sind. Sie stellen die Halfte der 14 positiven Bewertungen.

In diesem Zusammenhang stellt sich die Frage, inwiefern der Verband Swissmem fir die grossen
Player eine Rolle bei der Akquisition von Offset-Geschéaften spielt. In einem spéteren Kapitel Gber
die Informations- und Beratungsangebote fir Schweizer Firmen wird dieses Thema nochmals auf-
gegriffen.
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2.2.4 Zusatzlichkeit nach den Riistungsbheschaffungen ,,Kampfflugzeuge F/A-
18 Hornet*, ,,Schiitzenpanzer 2000 und ,,Transporthelikopter Cougar (auch Su-
per-Puma)«

Der folgende Abschnitt zeigt auf, dass der Zusétzlichkeitsgrad einer Offsettransaktion nach dem
Objekt der Riistungsbeschaffung und dem zur Kompensation verpflichteten auslandischen Herstel-
ler, beziehungsweise Herstellerteam, variieren kann. Ein Vergleich zwischen den Offsetgeschéften
im Rahmen der drei Beschaffungen ,Kampfflugzeuge F/A-18 Hornet" (fa18) (Herstellerteam: Boe-
ing, Northrop Grumman, General Electric, Raytheon), ,Schiitzenpanzer 2000 (spz2000) (Herstel-
ler: Hagglunds) und ,“Transporthelikopter Cougar (auch Super-Puma)” (th98) (Hersteller: Eurocop-
ter) zeigt diese Unterschiede deutlich. Wahrend die Offsetgeschéafte zu den F/A 18 Kampfflugzeu-
gen mit einer Ausnahme von allen beteiligten Firmen (insgesamt neun, wovon acht die Frage be-
antwortet haben) als zusatzlich gewertet wurden (g =2.8), wurde von den sieben Firmen, die im
Rahmen der Super-Puma Beschaffung an Offsetgeschéaften beteiligt waren, drei Mal angegeben,
dass es sich dabei um ,Daily-Business®-Transaktionen handelte (g=1.29). Ein sehr heterogenes
Bild zeigt sich bei der Kompensation der Beschaffung der Schitzenpanzer 2000. Hier stehen sich
funf Firmen mit ,Daily-Business*-Transaktionen und vier Firmen mit ,klarer Zusétzlichkeit” (Zusétz-
lichkeitsgrade 4 und 5) gegeniiber (g=1.89).

Tabelle 1 Zusatzlichkeit nach Riistungsbeschaffung
fal8 spz 2000 th98
N Gultige Antworten 8 9 7
Fehlende Antworten 1 0 0
Mittelwert 2.813 1.889 1.286
Median 3.000 .000 1.000
Standardabweichung 1.8114 2.5221 1.3801
Minimum .0 -1.0 .0
Maximum 5.0 5.0 3.0

N=8, gultige Antworten aller Firmen mit fa18 als letztes Offsetgeschéft
N=9, alle Firmen mit spz200 als letztes Offsetgeschaft

N=7, alle Firmen mit th98 als letztes Offsetgeschaft

Quelle: Unternehmensbefragung EFK

Die erhohten Werte bei den F/A-18-Geschéften sind allfallig auch darauf zurlickzufiihren, dass die
entsprechenden Geschéafte alle relativ lange zuriick liegen, was zu einer positiven Verzerrung fiih-
ren kénnte. Wird als letztes, reprasentatives Geschéaft ein lange zuriick liegendes Geschaft ange-
geben, ist es eher unwahrscheinlich, dass es sich dabei um ein Daily Business gehandelt hat, da
man sich an solche nach zum Teil bis zu 15 Jahren eher weniger erinnern dirfte. Diese mdgliche
Verzerrung dirfte auch die Inkonsistenz erklaren, dass, obwohl die Zusatzlichkeitsgrade fiir die
F/A-18 Geschéafte (o =2.8) hdher sind als der Gesamtdurchschnitt (g =1.43), das in der Studie von
Akeret und Schubiger aus dem Jahre 2000 linear gewichtete zusatzliche Volumen aus den F/A-18
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Geschaften (50%) kleiner ist, als es in der jetzigen Analyse fur alle Geschéfte aus den Jahren
1995-2005 errechnet wurde (56%).

Aus diesen sehr unterschiedlichen Beurteilungen lasst sich dennoch der Schluss ziehen, dass die
Qualitét von Offsetgeschéften (hier im Hinblick auf die Zusatzlichkeit) auch vom Hersteller abhangt.
Auf die Zusammenarbeit zwischen den Herstellern und den Schweizer Firmen wird spéater noch-
mals detaillierter eingegangen.

2.2.5 Z2usatzlichkeit nach Branche

Beim Blick auf die Bewertung der Zusatzlichkeit nach Branchenzugehdrigkeit der Firmen fallen die
drei Branchen ,Waffen und Munition® (g=4), ,Fahrzeuge“ (=2.5) und ,diverse Dienstleistungen” (@
=2.42) mit ihren vergleichsweise hohen Durchschnittswerten auf. Aufgrund der geringen Fallzahlen
ist es jedoch schwierig, aus diesen Werten fundierte Aussagen Uber eine allfallige Bevorzugung
gewisser Branchen abzuleiten. Die tiefen Werte in den Branchen ,Metall, ,Maschinen® und ,Fein-
mechanik/ Elektrotechnik® kdnnen aufgrund der héheren Fallzahl eher als stabil gelten. Aus diesen
Werten lasst sich die These ableiten, dass Offsetgeschéfte insbesondere in stark auf Export aus-
gerichteten Unternehmen (was fur die erwahnten Branchen typisch ist), relativ einfach im Rahmen
von ,Courant normal“-Geschéaften unterzubringen sind.

Tabelle 2 Zusatzlichkeit nach Branche
Standard-

Branche N Mittelwert Median abweichung
Chemie/Kunststoff 4 1.000 .000 2.0000
Metall 11 1.136 .000 1.7901
Maschinen 15 1.200 1.000 1.2218
Waffen und Munition 2 4.000 4.000 .0000
Feinmechanik/Elektrotechnik 22 1.250 .000 1.6457
Fahrzeuge 2 2.500 2.500 3.5355
Luftfahrzeuge 2 1.000 1.000 1.4142
Diverse Dienstleistungen 6 2.417 2.500 1.8005
Total 64 1.430 .750 1.6782

N=64, giiltige Antworten aller Firmen mit Offsettransaktionen 1995-2005
Quelle: Unternehmensbefragung EFK

2.2.6 Zusatzlichkeit nach Transaktionsvolumen des letzten Offsetgeschifts

Aus den Firmeninterviews ergaben sich Hinweise daflr, dass es sich insbesondere bei Geschéften
mit tiefem Transaktionsvolumen oft um reine Daily Business-Geschéfte handelte. Dieser Annahme
wird nun im Folgenden nachgegangen, indem die Durchschnittswerte der Zusatzlichkeit im Hinblick
auf verschiedene Transaktionsvolumen untersucht werden.
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Ein erster Blick auf die Kategorie derjenigen Firmen, deren letztes Offsetgeschéft ein Volumen von
weniger als 50'000 CHF aufweist, kann diese These weder stiitzen noch verwerfen. Der durch-
schnittliche Zusatzlichkeitsgrad liegt mit 1.12 nur knapp unter dem allgemeinen Durchschnitt von
1.4, woraus sich auch aufgrund der wenigen Félle (8) noch keine Aussage ableiten I&sst. Die Tat-
sache aber, dass von diesen acht Firmen deren finf ihre letzte Offsettransaktion als ,Daily-
Business” bezeichnet haben, deutet jedoch eher auf eine Stiitzung der vorhin aufgestellten These
hin.

Tabelle 3 Einteilung nach Volumen des letzten Offsetgeschafts
Standard-
N Mittelwert Median abweichung
<= 0.05 Mio. 8 1.125 .000 2.0310
0.05 Mio. bis 1 Mio. 19 1.316 1.000 1.5294
1 Mio. bis 5 Mio. 11 727 .000 1.0090
mehr als 5 Mio. 24 1.896 1.750 1.8591
Total 62 1.411 .750 1.6805

N=62, giiltige Antworten aller Firmen mit Offsettransaktionen 1995-2005
Quelle: Unternehmensbefragung EFK

Ein weiterer mdglicher Hinweis dafiir, dass Geschafte mit tiefem Transaktionsvolumen eher im
Rahmen des ,courant normal” getétigt werden, beziehungsweise kaum Zusatzlichkeit aufweisen,
zeigt sich, wenn man das Transaktionsvolumen des letzten Offsetgeschafts mit dem Grad der Zu-
satzlichkeit des letzten Offsetgeschéafts korreliert. Der Korrelationskoeffizient von 0.427 zeigt hier
einen leichten, statistisch signifikanten Zusammenhang an. Demnach weisen die Transaktionen mit
tiefem Volumen tendenziell eher tiefe Zusatzlichkeitsgrade auf, wahrend bei héheren Transakti-
onsvolumen eher hdhere Werte zu erwarten sind.

Tabelle 4: Korrelation: Volumen des letzten Offsetgeschéftes mit Grad der Zusatzlich-
keit
Grad der Zu-
satzlichkeit
Volumen des des letzten
letzten Offset- Offset-
geschifts Geschifts
Volumen des letzten Offsetge- Pearson Correlation 1 427(*%)
schifts - -
Sig. (2-tailed) .001
N 63 62
Grad der Zusitzlichkeit des letz- | Pearson Correlation 427(*%) 1
ten Offset-Geschifts Sig. (2-tailed) 001
N 62 64

** Correlation is significant at the 0.01

level (2-tailed).

N=64, glltige Antworten aller Firmen mit Offsettransaktionen 1995-2005

Quellen: Controlling armasuisse, Unternehmensbefragung EFK




29 -

2.2.7 Charakterisierung der Firmen ohne Zusatzlichkeit
Welches sind nun diese Firmen, deren Offsetgeschéfte unter ,Daily-Business* fallen?

Eine interessante Anndherung kann anhand der Bedeutung der Offsetvolumen fir den Gesamtum-
satz einer Firma vorgenommen werden. Die untenstehende Grafik zeigt sowohl fiir alle Firmen, als
auch nur fur die Gruppe der Firmen, deren Offsetgeschafte unter ,Daily-Business* fallen (also Fir-
men mit Zusatzlichkeit 0), die Verteilung in Bezug auf den Anteil des Offsetvolumens an ihrem
Gesamtumsatz.

Abbildung 16 Einteilung nach Anteil des Offsetvolumens am Gesamtumsatz der Firmen
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N=65, glltige Antworten aller Firmen mit Offsettransaktionen 1995-2005
N=30, glltige Antworten aller Firmen, die Zusétzlichkeit=0 angegeben haben
Quellen: Controlling armasuisse, Unternehmensbefragung EFK

Erstaunlicherweise sind die Firmen, die ihre Offsetgeschéfte als nicht zusatzlich bewerteten, nicht
in den beiden untersten Kategorien (,unter 0.1% des Gesamtumsatzes* und ,zwischen 0.1% und
0.5% des Gesamtumsatzes®) im Verhéltnis zur gesamten Stichprobe (alle Firmen mit Offsetvolu-
men) starker vertreten, sondern es zeigt sich eine gewisse Haufung in den Bereichen, in denen
sich der Anteil ihres Offsetvolumens in den nicht unerheblichen Gréssen zwischen 0.5% bis 5%
des Gesamtumsatzes bewegt. Auch im Bereich zwischen 5% und 10% Offsetvolumen am Ge-
samtumsatz sind die ,Daily-Business® Firmen noch gut vertreten.

Damit machen die Daily-Business-Transaktionen bei 77% (N=22) der betroffenen Firmen (N=30)
einen erheblichen Anteil am Gesamtumsatz aus. Von allen Firmen, die Offsetgeschéafte (N=65)
hatten, sind dies immerhin 35% (22 von 65 Firmen).

,Courant normal“- Geschéfte erreichen also flr einen Drittel aller Firmen mit Offset-Geschéften
eine nicht zu unterschatzende Grésse in Bezug zu ihrem Gesamtumsatz.

2.2.8 Einstufung des Offset Declaration Sheet

Das vorgehende Kapitel hat gezeigt, dass die Offsettransaktionen oft nicht zuséatzlich sind, da sie
im Rahmen eines bereits bestehenden ,Daily-Business” stattgefunden haben. Dies steht in einem
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gewissen Widerspruch zur Tatsache, dass jede Transaktion auf dem ,Offset Declaration Sheet"
(ODS) als Offsetgeschaft deklariert werden muss, womit auch die Zusétzlichkeit des betreffenden
Geschafts bestétigt wird. Um den Grinden dieser Inkonsistenz auf die Spur zu kommen, wurden
die Firmen gebeten, das von ihnen zu unterschreibende ODS zu klassifizieren.

Abbildung 17 Einstufung des Offset Declaration Sheet
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Quelle: Unternehmensbefragung EFK

Die obenstehende Grafik zeigt ein eher heterogenes Bild. Einerseits wurde das ODS zwar von
knapp einem Drittel der Firmen unter anderem nur als ,informelles Papier zuhanden des Herstel-
lers“ bezeichnet, andererseits jedoch klassifizierten es immerhin ebenfalls rund ein Drittel der Fir-
men (22) unter anderem als ein ,Papier mit urkundlichem Charakter". Interessanterweise befinden
sich unter denjenigen Firmen, die dem ODS einen urkundlichen Charakter zuschreiben, sieben
Firmen, die ihr Offsetgeschéft als nicht zusatzlich bewerteten. Die Unterzeichnung des ODS kdnn-
te, streng ausgelegt, somit als bewusste Fehlbeurkundung bezeichnet werden. Aus den Interviews
geht jedoch hervor, dass oft nicht bewusst wahrgenommen wurde, dass mit dem Unterschreiben
der ODS auch die Zusatzlichkeit bestatigt wird. Vielmehr waren einige Firmen der Meinung, dass
das ODS lediglich die Funktion hat, die Transaktion als solche zu bestétigen.

Insgesamt wurde nur einmal ,unnétige Blrokratie* genannt wurde, was deutet darauf hindeutet,
dass das Ausflillen der ODS fir die befragten Firmen keinen grossen Aufwand darstellte. Entspre-
chende Ausserungen aus den Interviews stiitzen diese Vermutung.

2.2.9 Schatzung des effektiv zuriickgeflossenen Volumens

Aus den Angaben zur schweizerischen Wertschépfung und zum effektiv zuséatzlichen Offsetvolu-
men lasst sich das wertschépfend in die Schweiz zurlickgeflossene Offset-Volumen bestimmen.

Zu diesem Zweck wurde der durchschnittliche schweizerische Wertschépfungsanteil mit dem ge-
schatzten, effektiv zuséatzlichen Offsetvolumen multipliziert.
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Schweizerischer Wertschdpfungsanteil (indirekte IB) * Linear gewichtetes Offsetvolumen = effektiv
zurtickgeflossenes Volumen (in % des gesamten Offsetvolumens)

79% * 56% = 44%
1'826 Mio. CHF * 44% = 803 Mio. CHF.

Geschatzte 803 Mio. CHF, also 44% des angemeldeten Offset-Volumens der Jahre 1995-2005
sind also effektiv wertschdpfend in die Schweiz geflossen. Da in dieser Unternehmensbefragung
die grossen Player in der Stichprobe Uberproportional vertreten waren, kann davon ausgegangen
werden, dass dieser Wert fiir die Grundgesamtheit der IB-Firmen insgesamt sogar noch ein wenig
tiefer ausfallen durfte. Ebenfalls mitberlicksichtigen sollte man die Tatsache, dass die IB-Firmen
ihre Produktionsstatten zum Teil ins Ausland verlagert und ihre IB-Auftrage teilweise dort produ-
ziert haben, was die Schweizer Wertschépfung weiter mindert. Selbiges muss auch fir die Wert-
schépfung fir die Zulieferungen aus dem Inland angenommen werden, da ein Teil wieder in aus-
landische Produktionsstétten sowie an auslandische Unterlieferanten floss. Aus diesen Griinden ist
es vertretbar, von einem effektiv zurlickgeflossenen Volumen von rund 40% auszugehen. Dieser
Wert ist leicht hoher, als er in der Studie zu den F/A-18 Offset-Geschéaften berechnet wurde. Da-
mals flossen gemass Akeret und Schubiger rund 44%° des Offset-Volumens wertschopfend in die
Schweiz, wobei diese in ihrer Berechnungsmethode oben genannte Umsténde zur Wertschépfung
berlcksichtigt hatten (Akeret/ Schubiger 2000: S. 43f).

2.2,9 Zusammenfassung: Wertschopfung und Zusatzlichkeit

Wertschoépfung

Der eigene Wertschopfungsanteil der Firmen am Volumen der Industriebeteiligungen wird auf Gber
50% eingeschétzt. Zusammen mit den Zulieferungen aus dem Inland ergibt sich eine Schweizer
Wertschépfung zwischen 76% und 79% des IB-Volumens. Allerdings beinhalten diese Schatzun-
gen gewisse Unschérfen, weil zum Teil unklar bleibt, wie viel Geld durch Teilproduktionen im Aus-
land wieder aus der Schweiz abfloss. Ebenfalls unklar ist, wie viele Auftrage von Schweizer Unter-
lieferanten wieder ins Ausland vergeben wurden. Zudem deuten andere Datenquellen darauf hin,
dass diese Werte effektiv wahrscheinlich ein wenig tiefer anzusetzen sind.

Zusatzlichkeit

Im Zusammenhang mit den indirekten Industriebeteiligungen (Offsetgeschéfte) stellte sich die Fra-
ge, ob damit effektiv zusatzliches Volumen flr die betroffenen Firmen generiert wurde, oder ob die
entsprechenden Geschéfte ohnehin bereits im Rahmen von bestehenden Geschéaftsbeziehungen
mit dem zur Kompensation verpflichteten, auslandischen Hersteller der Ristungsbeschaffung,
beziehungsweise seinen Partnerunternehmen, stattgefunden hatten. Eine Schatzung ergab hier,

5 27% linear gewichtetes IB-Volumen der IB-Firmen * eigene Wertschépfung der IB-Firmen + 17% linear gewichtetes

Volumen aus Zulieferungen Dritter aus dem Inland * eigene Wertschépfung Zulieferungen Dritter aus dem Inland = 44%
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dass rund 56% des gesamten Offsetvolumens der in der Stichprobe erfassten Firmen als zusatz-
lich eingestuft werden kann. Allerdings verteilten sich vier Finftel des zu 100% zusatzlichen Volu-
mens auf wenige grosse Player, von denen nicht ausgeschlossen werden kann, dass sie aus poli-
tischen Griinden ihre Geschéfte in der Umfrage als zusétzlich bezeichnen. Demgegeniiber steht
fast die Halfte aller befragten Firmen, die ihre Offsetgeschafte mit einem Zusatzlichkeitsgrad 0
bewerteten und als ,Daily-Business” bezeichneten.

Der durchschnittlich insgesamt trotzdem leicht positiv ausfallende Grad der Zusétzlichkeit (g =1.4),
kann unter anderem darauf zurlickgeflihrt werden, dass zum Teil sehr hohe Bewertungen abgege-
ben wurden. Als besonders positiv wertende Gruppe erwiesen sich, nicht unerwartet, die grossen
Player (g=3), aber auch die Werte der Swissmem-Fachgruppenmitglieder (g =2.1) liegen klar Gber
dem Durchschnitt.

Hinweise darauf, dass der Typ der Ristungsbeschaffung selbst einen gewissen Einfluss auf die
Zusétzlichkeit von Offsetgeschéften haben kann, ergab ein Vergleich der Offsetgeschéafte im Rah-
men der drei Beschaffungen ,Kampfflugzeuge F/A-18 Hornet", ,Schiitzenpanzer 2000 und , Trans-
porthelikopter Cougar (auch Super-Puma)®“. Die Gegengeschafte zur F/A-18 Beschaffung wiesen
einen deutlich Gberdurchschnittlichen Zusatzlichkeitsgrad auf, wahrend entsprechende Geschifte
zur Transporthelikopter-Beschaffung als leicht unterdurchschnittlich zuséatzlich bewertet wurden.

Auf verschiedene Branchengruppen bezogen, zeigt sich bei der Zuséatzlichkeit eine leichte Ten-
denz hin zu hohen Werten bei den Branchen ,Waffen und Munition“, ,Fahrzeuge® und ,diverse
Dienstleistungen®. Die tiefen Werte in den Branchen ,Metall, ,Maschinen® und ,Feinmechanik/
Elektrotechnik” sprechen fir eine These, wonach Offsetgeschéfte insbesondere in stark auf Export
ausgerichteten Unternehmen (was fir die erwéhnten Branchen typisch ist) relativ einfach im Rah-
men von ,Courant normal“-Geschéaften unterzubringen sind.

Die Analyse des Zusammenhangs zwischen der Héhe des Transaktionsvolumens und dem Grad
der Zuséatzlichkeit 1asst vermuten, dass tiefe Transaktionsbetrdge eher im Rahmen von ,Courant
normal“-Geschéften getatigt werden, wéhrend es sich bei Transaktionen mit hohen Betragen eher
um effektiv zusatzliches Volumen handelt.

Die ,Daily-Business“-Geschéfte kdnnen aber durchaus auch ein erhebliches Volumen erreichen.
So kann gezeigt werden, dass bei rund drei Viertel der Firmen, deren Offsetgeschéfte keine Zu-
satzlichkeit aufweisen, deren Volumen dennoch einen Anteil von mehr als 0.5% des Gesamtum-
satzes ausmacht. Insgesamt befindet sich rund ein Drittel aller befragten Firmen mit Offset-
Erfahrung in dieser Situation.

Offset Declaration Sheet

Dass mit der Unterzeichnung des ,Offset Declaration Sheet* auch die Zusatzlichkeit bestatigt wird,
ist vielen Firmen nicht bewusst. Ohnehin gehen die Ansichten Uber die Funktion des ODS weit
auseinander. So bezeichneten je rund ein Drittel des Firmen das ODS unter anderem als ,informel-
les Papier zuhanden des Herstellers”, beziehungsweise als ein ,Papier mit urkundlichem Charak-
ter. Es ist davon auszugehen, dass durch diese Unklarheit Gber dessen Bedeutung das ODS zur-
zeit nur ein schwaches Kontrollinstrument darstellt.
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Schéatzung des effektiv zuriickgeflossenen Volumens

Die Multiplikation des Schweizer Wertschépfungsanteils mit dem Anteil des rein zusatzlichen Off-
setvolumens ergab eine Quote von rund 40% des gesamten Offset-Volumen der Jahre 1995-2005,
das davon effektiv wertschdpfend in die Schweiz geflossen ist. Bei einem Gesamtbetrag von 1’826
Mio. CHF sind dies rund 800 Mio. CHF.

2.3 Wirkungen von indirekten IB

Die Industriebeteiligungspolitik des Bundes verfolgt die Absicht, durch Kompensations-
verpflichtungen fir die schweizerische Industriebasis ein zusatzliches Auftragsvolumen zu schaffen
und damit eine nachhaltige Entwicklung der Industriebasis zu unterstiitzen.”

Mit den Offsetgeschaften, also den indirekten Industriebeteiligungen, werden nebst dem Erwerb
von zusatzlichem Auftrags- und Exportvolumen erwiinschte Wirkungen wie der Zugang zu auslén-
dischen Markten (TUréffnerfunktion, Folgeauftrage), eine Starkung in diesen Markten, sowie der
Erwerb von zusatzlichem Know-how verbunden. ®

Im nachfolgenden Kapitel wird diesen erwiinschten Effekten nachgegangen. Der Katalog von Wir-
kungen wurde dabei noch ergénzt um die Kategorien Innovation und, damit verbunden, allfallige
Strukturveranderungen in den Firmen. Diese wurden aus Grinden der Vergleichbarkeit der Studie
von Akeret und Schubiger (2000) entnommen (Akeret/ Schubiger 2000: S. 28, 30).

2.3.1 Beurteilung des Instruments der IB bei Riistungsbeschaffungen

Die generelle Einschatzung der Wirkungen des Instruments der Industriebeteiligung (direkte und
indirekte IB) auf die Schweizer Wirtschaft zeugt von einer grundsétzlich positiven Einstellung der
Schweizer Firmen gegeniiber Kompensationsgeschaften. Auf einer Skala von -5 (stark negative
Wirkungen auf die Schweizer Wirtschaft) Gber 0 (weder positive noch negative Wirkungen auf die
Schweizer Wirtschaft) zu +5 (stark positive Wirkungen auf die Schweizer Wirtschaft) lag der Durch-
schnittswert bei 2.3. Wiederum kommen Uberdurchschnittlich positive Signale aus der Gruppe der
grossen Player (9=3.6) sowie der Swissmem-Fachgruppenmitglieder (g=3.2). Sogar die Gruppe
der Firmen, die ihre Offsetgeschéfte als nicht zusatzlich einstuften, schreiben dem Instrument der
IB eine positive Wirkung zu (g=1.8).

7 Grundsétze des Bundesrates fiir die Ristungspolitik des VBS, vom 29. November 2002

8 Grundsdtze des Bundesrates fiir die Riistungspolitik des VBS, vom 29. November 2002
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Tabelle 5: Beurteilung des Instruments der IB bei Riistungsbeschaffungen nach Gruppen

Swissmem-

i Fachgrup-
Alle Firmen Grosse Player g p Zusatzlichkeit =0

penmitglie-

der

N Gdltige Antworten 70 9 23 26
Fehlende Antworten 13 0 5 4
Mean 2.286 3.611 3.152 1.769
Median 2.500 3.500 3.500 1.750
Std. Deviation 1.6187 1.3176 1.7151 1.7102
Minimum -1.0 1.0 -1.0 -1.0
Maximum 5.0 5.0 5.0 5.0

N=70, glltige Antworten gesamte Stichprobe

N=9, alle Firmen mit 80 Mio. CHF oder mehr Offsetvolumen

N=23 gultige Antworten aller Firmen, die Mitglied in Swissmem-Fachgruppe (Luftfahrt, Sicherheits- und Wehr-
technik) sind

N=26, gliltige Antworten aller Firmen, die Zusétzlichkeit=0 angegeben haben

Quelle: Unternehmensbefragung EFK

2.3.2 Folgeauftrage

Von den Firmen, die in den Jahren 1995-2005 Offsetgeschéafte hatten, gab ein Drittel an, dadurch
zu Folgeauftragen gekommen zu sein, oder unmittelbar damit zu rechnen. Dieses Ergebnis ent-
spricht exakt den Resultaten aus der Studie aus dem Jahr 2000 (Akeret/ Schubiger 2000: S.169).

Abbildung 18 Folgeauftrage (ausserhalb von Offset) durch Offset-Auftrage

@ Nein
mJa

67%

N=63, glltige Antworten aller Firmen mit Offsettransaktionen 1995-2005
Quelle: Unternehmensbefragung EFK

Eine differenzierte Erfolgsbilanz mit konkreten Zahlen kann aufgrund vieler unvollstandiger Antwor-
ten auf diese Frage nicht erstellt werden. Uber diejenigen Firmen, die Folgeauftrage ausserhalb
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des Offsets hatten und deren Volumen fir die Jahre 1995-2005 mittels einer Schatzung quantifi-
ziert werden konnte, kann Folgendes festgehalten werden: Alles in allem sind die Volumen der
Folgeauftrage eher gering.

Wenn Folgeauftrage erzielt wurden, dann lagen diese in knapp der Hélfte der Félle, zu denen Zah-
len vorlagen, bei mindestens 50% ihres gesamten Offsetvolumens. In zwei Fallen wurde sogar
angegeben, dass das Volumen der durch IB erhaltenen Folgeauftrage lber das 30fache der Off-
setvolumen selbst betragt. Allerdings handelte es sich dabei um Firmen mit sehr geringem Offset-
volumen. Insgesamt 6 Firmen®, also knapp 10%, erzielten aufgrund ihrer Offsetgeschéfte Folgeauf-
trage im Bereich zwischen 10 und 20 Mio. CHF Gber die Jahre 1995-2005 und eine Firma sprach
hier sogar von einem Betrag zwischen 50 und 100 Mio. CHF, dies allerdings zum Teil auch im Zu-
sammenhang mit direkten Geschéften. Insgesamt sind jedoch auch diese Betrage zu relativieren,
handelt es sich doch immerhin um eine Zeitspanne von 11 Jahren und zum Teil noch zukinftige
Jahre.

Im Zusammenhang mit dem Erwerb von Folgeauftragen kénnen dennoch drei Erfolgstypen unter-
schieden werden. Am meisten ,herausgeholt’ aus den Offsetgeschéaften haben diejenigen Firmen,
die aus volumenmassig kleinen bis mittleren Offsetgeschéften volumenmassig bedeutende Folge-
auftrage in der Grossenordnung von 10 bis 20 Mio. CHF generieren konnten. Sie stellen die eigent-
lichen ,Success Stories” dar, die in einem eigenen Kapitel naher beschrieben werden (siehe Kapi-
tel 2.8.3). Eine zweite Erfolgsgruppe bilden ein paar grosse Player, die aus viel Offsetvolumen
auch viel Volumen aus Folgeauftragen generierten, jedoch verhéltnismassig nicht so ,effizient* wie
die zuvor beschriebene Gruppe. Die dritte Gruppe besteht aus Firmen, die aus ihrem sehr geringen
Offsetvolumen ein Mehrfaches an Folgeauftragen generieren konnten. Oft handelt es sich dabei
jedoch immer noch um sehr kleine Betrage.

2.3.3 Technologietransfer

Gemass den Grundsatzen des Bundesrates fiir die Ristungspolitik sollen die Offsetgeschéfte ,ins-
besondere auch zum Erwerb von zusatzlichem Know-how fiihren (...)*'°. Obwohl der BR diese
Zielvorgabe nicht weiter konkretisiert, beziehungsweise quantifiziert hat, sind die Ergebnisse der
Auswertung eher als bescheiden einzustufen. Denn die Frage, ob die abgewickelten Offset-
Auftrage mit einem Transfer von Technologie an ihre Firma verbunden waren, beantworteten ledig-
lich 13% (8 Firmen) mit ,Ja“. Der weitaus gréssere Teil der Firmen profitierte also nicht von einem
Know-how-Transfer im Rahmen ihrer Offsetgeschafte.

°  Bei zwei weiteren Firmen, (iber welche keine Angaben (iber das Folgeauftragsvolumen vorliegen, sind dhnliche Betrdge

denkbar, womit sich der Anteil der Firmen mit gewichtigen Folgeauftrdgen auf 13% erhéhen wirde.

% Grundsétze des Bundesrates fiir die Riistungspolitik des VBS, vom 29. November 2002
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Abbildung 19 Technologietransfer durch Offset-Geschéfte

Alle Firmen
13%
(N=64) £
| mJa
m Nein
Firmen mit
direkten 1B 32%
(N=19)
0% 20% 40% 60% 80% 100%

N=64, gultige Antworten aller Firmen mit Offsettransaktionen 1995-2005
N=19, glltige Antworten aller Firmen mit direkten 1B
Quelle: Unternehmensbefragung EFK

Interessanterweise gaben von denjenigen Firmen, die auch direkte Beteiligungsgeschéafte abgewi-
ckelt hatten, verhéltnisméssig mehr an (32%), im Rahmen von indirekten IB von einem Know-how-
Transfer profitiert zu haben. Dies hangt wahrscheinlich damit zusammen, dass diese bei der Beur-
teilung ihrer Offsetgeschéfte, falschlicherweise, zum Teil ihre Erfahrungen aus den direkten Ge-
schéften - die in den meisten Féllen einen Know-how-Transfer beinhalten - mit einfliessen liessen.
Von den 8 Firmen insgesamt (13%), die angegeben haben, von einem Know-how-Transfer profi-
tiert zu haben, stammen deren 6 aus der Gruppe ,Firmen mit direkten IB*.

Es ist also davon auszugehen, dass der Anteil von 13% noch geringer ausgefallen wére, wenn die
befragten Firmen bei dieser Frage konsequenter die Wirkungen der direkten von denjenigen der
indirekten 1B getrennt hétten.

Dennoch kénnen im Zusammenhang mit dem Transfer von Know-how verschiedene Erfolgstypen
und darunter auch eigentliche ,Success Stories" identifiziert werden. Unter den 8 Firmen, die an-
gegeben haben, von einem Know-how-Transfer zu profitiert zu haben, befinden sich 3 grosse
Player, von denen einer stark von vielen und grossen direkten IB profitiert hatte. Fir die anderen
zwei grossen Player kann angenommen werden, dass der Know-how-Transfer effektiv tGber die
Offsetgeschafte abgelaufen ist. Dasselbe kann flir zwei weitere Firmen angenommen werden, die
im Kapitel Gber Folgeauftrédge bereits als ,Success Stories” bezeichnet wurden. Fir die verbleiben-
den 3 Firmen muss aufgrund von weiteren Kontextinformationen davon ausgegangen werden,
dass der Know-how-Transfer entweder innerhalb des eigenen Konzerns stattgefunden hat, oder
dass es sich um einen Know-how-Transfer im Rahmen von direkten IB gehandelt hat.
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2.3.4 Innovationsforderung

Als weiteres Qualitatskriterium zur Beurteilung von Offsetgeschéften kann die Innovationsférderung
verwendet werden. Dieses Kriterium wurde bereits in der Studie zu den F/A-18 Offset-Geschaften
(Akeret/ Schubiger 2000: S. 30) verwendet. Bei der Beurteilung dieses Kriteriums sollte man sich
jedoch bewusst sein, dass es in den Grundsatzen des Bundesrates nicht erwahnt wird und insofern
eher erganzenden Charakter hat.

Auf die Frage, ob Offset-Auftrage Innovationen in ihrer Firma tendenziell geférdert oder verhindert
haben, resultierte auf einer Skala von -5 (stark verhindert) Giber 0 (keine Auswirkungen) bis +5
(stark geférdert) ein Durchschnittswert von 0.8. Rund zwei Drittel der Firmen (69%) gaben an, dass
gar keine Innovationsférderung stattgefunden hat. Der verbleibende Drittel (31%) sprach von leich-
ten bis starken Innovationen. Diese Zahlen decken sich ziemlich genau mit den Ergebnissen aus
der Studie Schubiger/ Akeret (2000), nach der 28% der Firmen eine Innovation aufgrund von Off-
setgeschaften erfahren haben (Akeret/ Schubiger 2000: S. 30).

Tabelle 6 Innovationsférderung durch Offset-Geschéfte
Alle Fir- Grosse
men Player
N | Giltige Antworten 62 8
Fehlende Antworten 21 1
Mittelwert .815 2.625
Median .000 3.000
Standardabweichung 1.4436 2.0659
Minimum 0 .0
Maximum 5.0 5.0

N=62, glltige Antworten aller Firmen mit Offsettransaktionen 1995-2005
N=8, giiltige Antworten aller Firmen mit 80 Mio. CHF oder mehr Offsetvolumen
Quelle: Unternehmensbefragung EFK

Eher zu profitieren schienen in Bezug auf die Innovationsférderung ein weiteres Mal die grossen
Player (=2.6). Wie schon bei der Einschatzung der Zusatzlichkeit gilt es jedoch auch hier grund-
satzlich zu bedenken, dass die grossen Player eher daran interessiert sind, ein positives Bild Gber
das Instrument des Offsets zu vermitteln, weshalb diese hohe Bewertung zumindest teilweise zu
relativieren ist.

Ein genauerer Blick auf die einzelnen Bewertungen identifiziert 14 Firmen mit Innovationswerten
von 2 und mehr. Das heisst, dass insgesamt 23% aller Firmen, aufgrund von Offsetgeschaften
einen splrbaren Innovationseffekt verzeichnen konnten. Von den 14 Firmen gehdéren 5 zur Gruppe
der grossen Player, wahrend die restlichen 9 Firmen sehr kleine bis mittlere Player darstellen. Dar-
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unter befinden sich auch die zwei in Bezug auf Folgeauftrage und Know-how-Transfer bereits als
~Success Stories” bezeichneten Firmen.

Zu dieser Gesamtbeurteilung gilt es allerdings noch relativierend ins Feld zu flihren, dass gewisse
Firmen zwar von einem Innovationseffekt gesprochen hatten, diesen aber nicht speziell mit Offset-
geschéften in Verbindung brachten. Sie vertraten den Standpunkt, dass ein Unternehmen stets
innovativ sein muss, um wettbewerbsfahige Produkte anbieten zu kénnen.
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Tabelle 7 Innovationsférderung durch Offset-Geschéafte nach Riistungsbeschaffung
fa18 spz2000 thos

N Gultige Antworten 8 9 6

Fehlende Antworten 1 0 1
Mittelwert 1.375 1.556 083
Median 500 000 000
Standardabweichung 1.6850 21858 2041
Minimum 0 0 0
Maximum 4.0 5.0 5

N=8, giiltige Antworten aller Firmen mit fa18 als letztes Offsetgeschéft
N=9, alle Firmen mit spz200 als letztes Offsetgeschaft

N=6, gultige Antworten aller Firmen mit th98 als letztes Offsetgeschéft
Quelle: Unternehmensbefragung EFK

Betrachtet man den Innovationswert in Bezug auf einzelne Beschaffungsobjekte, so zeigt sich, im
Vergleich zur Verteilung im Zusammenhang mit der Zusatzlichkeit (siehe Kapitel 2.2.4), ein weni-
ger heterogenes Bild. Die Beschaffung , Transporthelikopter Cougar (auch Super-Puma)” fallt je-
doch mit einem tiefen Wert nahe bei 0 (g=0.08) dennoch ein wenig aus dem Rahmen.

Unterscheidet man die Firmen nach Branchenzugehdérigkeit, so fallen die stark Gberdurchschnittli-
chen Werte in den Sparten ,Waffen und Munition” (g=4), ,Fahrzeuge” (g=2.5) sowie ,Luftfahrzeu-
ge”“ (g =3) auf. Wie schon im Zusammenhang mit der Zuséatzlichkeit nach Branchenzugehdrigkeit
thematisiert wurde, ist es aufgrund der geringen Fallzahlen schwierig, allgemeine Aussagen aus

diesen Werten abzuleiten.

Tabelle 8 Innovationsférderung durch Offset-Geschéfte nach Branche
Standard-
N Mittelwert Median abweichung
Chemie/Kunststoff 4 1.750 1.500 2.0616
Metall 11 727 .000 1.2721
Maschinen 15 .067 .000 .2582
Waffen und Munition 2 4.000 4.000 1.4142
Feinmechanik/Elektrotechnik 22 636 .000 1.1358
Fahrzeuge 2 2.500 2.500 3.5355
Luftfahrzeuge 1 3.000 3.000 .000
Diverse Dienstleistungen 5 .900 .000 1.7464
Total 62 .815 .000 1.4436

N=62, giltige Antworten aller Firmen mit Offsettransaktionen 1995-2005
Quelle: Unternehmensbefragung EFK
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Eher aussagekréftiger sind hingegen die Werte der drei Sparten ,Metall“, ,Maschinen“ und ,Fein-
mechanik/Elektrotechnik®, die durchgéangig unter dem schon ohnehin tiefen Durchschnittswert lie-
gen.

Fur Offsetgeschafte von Firmen aus den Branchen ,Metall®, ,Maschinen“ und ,Feinmecha-
nik/Elektrotechnik” kann somit die These formuliert werden, dass es sich dabei eher um nicht zu-
satzliche Daily-Business-Geschéfte handelt (siehe Abschnitt 2.2.5), und, dass diese kaum Innova-
tionsférdernd sind.

2.3.5 Strukturveranderungen

Wie die nachste Grafik zeigt, hat das Offset-Geschaft generell wenig Einfluss auf die Unterneh-
mensstrukturen der betroffenen Firmen. Nur 16% der befragten Firmen gaben an, aufgrund von
Offset-Geschéften strukturelle Veranderungen vorgenommen zu haben. Im Vergleich zur Studie
Akeret/ Schubiger (2000) ist dies eine kleine Steigerung, antworteten doch damals nur 8% auf die
entsprechende Frage mit ,Ja“ (Akeret/ Schubiger 2000: S. 28).

Bei den Strukturveranderungen handelte es sich zum Beispiel um die Schaffung von Offset-Stellen,
mit denen eine bessere Betreuung der laufenden Offsetgeschafte sowie die gezielte Akquisition
von neuen Offset-Auftragen erreicht werden sollen. Andere strukturelle Veradnderungen waren In-
vestitionen in neue Technologien, der Ausbau der Produktionskapazitédten im Allgemeinen sowie
Anpassungen im Qualitdtsmanagement.

Abbildung 20 Strukturveranderungen durch Offset-Auftrage
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N=64, giltige Antworten aller Firmen mit Offsettransaktionen 1995-2005
Quelle: Unternehmensbefragung EFK

Wiederum bewegten die Offsetgeschafte am ehesten etwas in der Gruppe der grossen Player
(44% mit Strukturveranderungen), was wahrscheinlich direkt mit den grossen Offsetbetragen zu-
sammenhangt, die die betreffenden Firmen eher zu Investitionen motiviert als Firmen mit kleinen
Beteiligungen, denen ein Anreiz fir strukturelle Investitionen fehlt.
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Dennoch gibt es paar Firmen mit kleinerem bis mittlerem Volumen an Industriebeteiligungen, die
im Hinblick auf Offsetgeschéafte zum Teil auf mehreren Ebenen strukturelle Verdnderungen vorge-
nommen haben. Es Uberrascht nicht, dass sich unter diesen ,Spezialfallen” diejenigen zwei Firmen
befinden, die schon in den Kapiteln ,Folgeauftrage®, ,Technologietransfer” und ,Innovationsférde-
rung” als erfolgreiche Beispiele erwéahnt wurden.

2.3.6 Zusammenfassung: Wirkungen von indirekten IB

Bittet man die Schweizer Unternehmen um eine allgemeine Einschatzung der Wirkungen des In-
struments der Industriebeteiligungen (direkte und indirekte I1B) auf die Schweizer Wirtschaft, so
zeichnen sie fast durchgehend ein positives Bild. Dieser Eindruck steht jedoch in einem gewissen
Widerspruch zu den Antworten auf Fragen zu spezifischen Auswirkungen auf ihr eigenes Unter-
nehmen wie Folgeauftrage, Know-how-Transfer et cetera.

Dieser scheinbare Widerspruch kann teilweise dadurch erklart werden, dass die allgemeine Frage
sowohl auf direkte wie indirekte 1B bezogen war, wéhrend die Fragen nach den spezifischen Wir-
kungen nur auf indirekte IB abgezielt hatten. Da den direkten IB eher eine positive Wirkung be-
scheinigt wird, fiel auch die allgemeine Bewertung positiver aus. Eine weitere Erklarung kénnte
darin bestehen, dass die Firmenvertreter die eigenen Erfahrungen als nicht repréasentativ fir das
Gros der Geschafte erachten oder bei einer allgemeinen Beurteilung eher ihre Einstellung zu IB
ausserten, wahrend die Antworten zu spezifischen Auswirkungen auf den tatsachlichen Erfahrun-
gen basieren.

Im Folgenden wird versucht, aus diesen Facts verallgemeinernde Aussagen Uber die Wirkungen
von Offsetgeschéaften abzuleiten. Eingebettet werden diese Aussagen jeweils in eine Zusammen-
stellung der wichtigsten Ergebnisse der Auswertungen.

Folgeauftrage

Offsetgeschafte kénnen zu Folgeauftragen ausserhalb von Offset flihren, welche jedoch nur in
ganz wenigen Einzelféllen ein bedeutendes Volumen annehmen.

Bei einem Dirittel der Falle haben Offset-Auftrdge zu Folgeauftrdgen ausserhalb von Offset gefiihrt.
Bei einem Grossteil der Firmen handelte es sich dabei jedoch um sehr geringe Betréage, die fur die
Umsatzentwicklung kaum ins Gewicht gefallen sein dirften. Ein grosser Player gab an, von Folge-
auftrdgen mit einem Volumen zwischen 50 bis 100 Millionen CHF profitiert zu haben und rund 10%
der Firmen - sowohl grosse als auch kleine und mittlere Player - generierten immerhin ein Volumen
zwischen 10 und 20 Mio. CHF, aber Uber eine Zeitspanne von 11 und mehr Jahren messen sich
letztere Betrage eher bescheiden aus. Es kdnnen dennoch drei Erfolgstypen unterschieden wer-
den. Da sind zum einen die grossen Player, die aus viel Offsetvolumen auch viel Volumen aus
Folgeauftragen generierten. Vergleichsweise ,effizienter® waren einzelne Firmen, die aus volu-
menmassig kleinen bis mittleren Offsetgeschéften Folgeauftréage in dhnlicher Gréssenordnung
generierten. Diese Firmen profitierten am ehesten von einem Turéffnereffekt, und gehéren zu den
~Erfolgsgeschichten” der Offsetpolitik. Im Kapitel 2.8.3 werden diese Unternehmen genauer be-
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schrieben. Zum Dritten noch als erfolgreich einzustufenden Typ gehdéren diejenigen Firmen, die
aus ihrem sehr geringen Offsetvolumen zwar ein Mehrfaches an Folgeauftragen herausholten,
wobei es sich letztendlich immer noch um sehr kleine Betrdge handelte.

Know-how-Transfer

Offsetgeschafte flihren in den wenigsten Fallen zu einem Transfer von Know-how. Profitiert haben
davon bisher einige grosse Player sowie wenige Einzelfélle.

Nur ein kleiner Teil (13%) der befragten Firmen gab an, im Rahmen von Offsetgeschéften von ei-
nem Know-how-Transfer profitiert zu haben. Wie schon im Zusammenhang mit den Folgeauftragen
festgestellt wurde, ist auch hier die Gruppe der grossen Player Gberdurchschnittlich vertreten. Die
weiteren Firmen, bei denen auch nach einer vertieften Analyse qualitativer Daten immer noch da-
von ausgegangen werden konnte, dass sie effektiv auch von einem Know-how-Transfer profitiert
hatten, gehdren interessanterweise zur Gruppe derjenigen Firmen, die als ,Musterbeispiele” fir die
Akquisition von Folgeauftragen durch Offsetgeschéfte gelten kénnen.

Innovationsférderung

Offsetgeschafte kénnen einen leichten, positiven Einfluss auf die Innovation in einem Unternehmen
haben.

Die Beurteilung der Innovationsférderung durch Offsetgeschéfte fallt heterogen aus. Insgesamt
kann den Offsetgeschéften ein leicht positiver Einfluss beigemessen werden. Zwar liegt der Durch-
schnittswert aller Firmen bei lediglich 0.8 und ein grosser Teil (69%) bewertete den Innovationsef-
fekt mit 0. Demgegeniber stehen immerhin 23% aller Firmen, die einen Wert von mindestens 2
angaben. In dieser Gruppe ist von einem spirbaren Innovationseffekt durch Offsetgeschafte aus-
zugehen. Sie setzt sich zusammen aus ein paar grossen Playern, sowie einigen kleineren und
mittlere Unternehmen, inklusive zwei Firmen, die bereits im Zusammenhang mit der Akquisition
von Folgeauftragen sowie in Bezug auf den Transfer von Know-how als erfolgreiche Beispiele be-
zeichnet werden konnten.

Die oft gedusserte Bemerkung, dass Unternehmen ohnehin stets innovativ sein missen, um im
Wettbewerb bestehen zu kénnen, sollte in diesem Zusammenhang stets bedacht werden, um den
Einfluss der Offsetgeschéafte in den angemessenen Relationen zu sehen.

Bei Offsetgeschéften von Firmen aus den Branchen ,Metall“, ,Maschinen“ und ,Feinmecha-
nik/Elektrotechnik® handelt es sich eher um nicht zusétzliche Daily-Business-Geschéfte, die kaum
Innovationsférdernd sind.
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Die Einteilung der Firmen nach Branchen brachte bei den drei Sparten ,Metall®, ,Maschinen® und
~Feinmechanik/Elektrotechnik”, durchgangig tiefe Durchschnittswert hervor. Fiir Offsetgeschéafte
von Firmen aus diesen Branchen kann die These formuliert werden, dass es sich dabei eher um
nicht zusatzliche, Daily-Business-Geschéfte handelt (siehe Abschnitt 2.2.5), und, dass diese kaum
Innovationsférdernd sind.

Strukturverdanderungen

Offsetgeschéfte bewirken selten strukturelle Verédnderungen in den Unternehmen. Bei kleinen Off-
setvolumen fehlt der Anreiz fiir entsprechende strukturelle Investitionen.

Nur 16% der Firmen gaben an, im Zusammenhang mit Offsetgeschaften strukturelle Anderungen
vorgenommen haben. Es erstaunt nicht, dass unter diesen 16% fast die Halfte der grossen Player
zu finden ist. Grosse und regelméssige Offsettransaktionen motivieren eher zu strukturellen Inves-
titionen, als dies bei Firmen mit kleinen Beteiligungen der Fall ist.

Strukturelle Anpassungen kénnen positive Wirkungen von Offsetgeschéften beglnstigen.

Unter den Firmen mit kleinerem bis mittlerem Offsetvolumen wurden dennoch zum Teil Anpassun-
gen in diesem Bereich vorgenommen. Dass dabei auch Firmen zu finden sind, denen beziglich
Folgeauftragen, Know-how-Transfer sowie Innovation ein Erfolg bescheinigt werden kann, kénnte
ein Hinweis daflr sein, dass strukturelle Veranderungen positive Wirkungen von Offsetgeschéften
beglnstigen. Im Kapitel 2.8.3 werden diese Erfolgsbeispiele ndher beschrieben. Dabei soll aufge-
zeigt werden, unter welchen Umstanden Offset-Geschéafte eine stimulierende Wirkung auf die Ent-
wicklung eines Unternehmens haben kénnen.

24 Beurteilung von einzelnen Geschiften/ Herstellern/ Herstellerlandern

2.4.1 Beurteilungen indirekte IB (einzelne Geschafte)

Nach der professionellen Umsetzung ihrer Offset-Geschéafte durch den auslandischen Hersteller
befragt”, hatten viele der Interviewpartner Schwierigkeiten, diese zu bewerten, weil sie sich oft
nicht mehr genau daran erinnern konnten. Bei Firmen mit vielen Geschéften ist es nachvollziehbar,
dass nur ein Teil der Geschéfte bewertet werden konnte. Wie in der Tabelle 9 jedoch ersichtlich
wird, konnte die Halfte der Interviewpartner, deren Firmen Offsettransaktionen hatten, nicht einmal
ein einziges ihrer Geschéfte im Hinblick auf die professionelle Umsetzung durch den auslandi-

""" Die Interviewpartner wurden gebeten, (iber jedes einzelne Offsetgeschéft der Jahre 1995-2005 eine Bewertung ab-

zugeben. Die Skala reichte von -5 bis +5 (-5: Die Umsetzung war sehr schlecht; 0: Positive und negative Aspekte der
Umsetzung halten sich die Waage; +5: Die Umsetzung war sehr gut). Aus den Einzelbewertungen wurde jeweils ein

Mittelwert pro Firma errechnet.
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schen Hersteller beurteilen (nur 34 Firmen mit mindestens einem bewerteten Offset-Geschéaft von

insgesamt 69 Firmen mit Offsettransaktionen). Ein wichtiger Grund dafiir ist die Tatsache, dass die
IB Geschafte oft nicht als ebensolche wahrgenommen wurden, weil es sich um reine ,courant nor-
mal“ Geschéafte handelte (siehe Kapitel 2.2.2).

Tabelle 9 Beurteilung indirekte IB (einzelne Geschifte)

N Glltige Antworten 34

Fehlende Antworten 49
Mittelwert 1.920
Median 1.500
Standardabweichung 5 9642
Minimum 3.0
Maximum 5.0

N=34, giltige Antworten aller Firmen mit Offsettransaktionen 1995-2005 (mindestens ein Geschéaft beurteilt)
Quelle: Unternehmensbefragung EFK

Bei der Beantwortung dieser Frage ergab sich zudem die methodische Schwierigkeit, dass es die
Firmen oft nicht mit dem offsetverpflichteten Hersteller der Riistungsbeschaffung selbst zu tun hat-
ten, sondern mit einem seiner ,Partnerunternehmen®, das gegeniiber der Schweizer Firma als ei-
gentlicher Kunde gegenlbertrat. Die Antworten beziehen sich also sowohl auf die Hersteller wie
auch auf ,reine” Kunden. Diejenigen Firmen, die hier eine Bewertung machten, ausserten sich
insgesamt eher positiv iber die Umsetzung der einzelnen Offset-Geschéfte (g=1.9). Wie die hohe
Standardabweichung aufzeigt, ist diese Bewertung von einer hohen Heterogenitét gepragt, was
heisst, dass ein gewisser Teil der Firmen auch schlechte bis sehr schlechte Erfahrungen mit den
auslandischen Herstellern, beziehungsweise Kunden, im Hinblick auf die Abwicklung ihrer Ge-
schafte gemacht hatte.

2.4.2 Zusammenarbeit mit dem Hersteller

Uber die Zusammenarbeit mit dem Hersteller beim letzten, représentativen Offsetgeschaft, konnten
die Interviewpartner eher Auskunft geben. Auch hier beziehen sich die Antworten sowohl auf die
Hersteller wie auch auf ,reine* Kunden. Die Bewertungsskala reichte von -5 (,Es gab grosse Prob-
leme Uber den gesamten Projektablauf®) Gber 0 (,Probleme und positive Erfahrungen hielten sich
die Waage®) bis +5 (,Es gab keinerlei Probleme, die Zusammenarbeit war durchgehend sehr gut®).

Mehr als ein Viertel (28%) antwortete auf diese Frage mit 0. Zum Teil waren dies Verlegenheits-
antworten, weil sich die Firmen nicht mehr im Detail an das entsprechende Geschéft erinnern
konnte (>“courant normal®). Ein Teil der fehlenden Bewertungen ist ebenfalls auf dieses Phdnomen
zurlckzufihren.
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Tabelle 10 Beurteilung Zusammenarbeit mit dem Hersteller

N Glltige Antworten 54

Fehlende Antworten o9
Mittelwert 304
Median 3.000
Standardabweichung 2 1460
Minimum 20
Maximum 5.0

N=54, giiltige Antworten aller Firmen mit Offsettransaktionen 1995-2005
Quelle: Unternehmensbefragung EFK

Die Zusammenarbeit mit dem Hersteller, beziehungsweise Kunden, beim letzten reprasentativen
Geschaft wird als positiv gewertet (9=2.3). Aber auch hier deutet die hohe Standardabweichung
darauf hin, dass gewisse Firmen auch Probleme beim Projektverlauf hatten.

Als positiv werteten einige Firmen, dass der Hersteller aktiv auf sie zugekommen sei, um mit ihnen
ins Geschaft zu kommen. Als weitere positive Aspekte wurden von den Firmen der haufige Infor-
mationsaustausch sowie die gute Organisation bei der Projektumsetzung genannt. Oft wurde je-
doch auch betont, dass die guten Beziehungen zu den Herstellern, beziehungsweise Kunden, auch
unabhéangig von Offsetgeschéften bestiinden. Als Grinde fir eine negative Bewertung wurde zum
Beispiel die schlechte Kommunikation seitens des Herstellers erwéhnt, oder es wurde moniert,
dass der Hersteller bereits laufende Geschafte ungefragt als Offset abgebucht hatte.

2.4.3 Beurteilung nach Herstellerlandern

Die Bewertungen der Qualitét von IB-Geschaften generell in einzelnen Landern'? sind pro Land
sehr heterogen ausgefallen und bewegen zwischen “weit unterdurchschnittlich” und “weit Gber-
durchschnittlich”. Dies gilt insbesondere fiir die Werte zu den USA, Israel und Schweden, die eine
hohe Standardabweichung aufweisen. Entscheidend fir die Qualitat von Offsetgeschaften schei-
nen eher die auslandischen Unternehmen selbst und nicht das Land als solches zu sein. Zum Teil
hatten die Interviewpartner grosse Muhe, sich fiir eine Bewertung pro Land festzulegen, da sie
sehr unterschiedliche Erfahrungen mit verschiedenen Herstellern desselben Landes gemacht hat-
ten.

"2 Die Skala reichte von -5 (,IB-Geschiifte mit Herstellern aus diesem Land sind von weit unterdurchschnittlicher Qualitét*)

lber 0 (,IB-Geschéfte mit Herstellern aus diesem Land entsprechen dem Standard der IB-Geschéfte generell”) bis +5

(,IB-Geschéfte mit Herstellern aus diesem Land sind von weit tberdurchschnittlicher Qualitat)
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Tabelle 21 Beurteilung IB-Geschéfte nach Herstellerlandern
Deutsch-
USA GB land Israel Schweden | Frankreich

N  Gultige Antworten 30 18 27 24 20 25

Fehlende Antworten 53 65 56 59 63 58
Mittelwert .867 .611 1.648 - .675 .740
Median 1.000 .000 2.000 .000 .500 1.000
Standardabweichung 2.7258 1.8673 1.5739 2.7126 2.5041 2.0571
Minimum -4.0 -2.5 -1.5 -5.0 -4.5 -4.5
Maximum 5.0 3.0 5.0 5.0 5.0 5.0

N=30, 18, 27, 24, 20, 25, gultige Antworten gesamte Stichprobe
Quelle: Unternehmensbefragung EFK

Die Mittelwerte der Qualitatsbewertungen ergaben drei Auspradgungen. Wéhrend die USA, Gross-
britannien, Schweden und Frankreich in etwa den gleichen, leicht positiven Mittelwert aufweisen,

stechen Deutschland als tiberdurchschnittlich positiv und Israel als vergleichsweise negativ hervor.

Ein Blick auf die Minimal- und Maximalbewertungen zeigt, dass auch mit Israel qualitativ sehr gute
IB-Geschafte abgewickelt wurden, wahrend in den USA, Schweden und Frankreich teilweise auch
weit unterdurchschnittliche Beteiligungsgeschéfte gelaufen sind.

2.5 Information und Beratung

In den folgenden zwei Abschnitten soll geklart werden, welche Art von Information und Beratung
die Schweizer Unternehmen im Zusammenhang mit IB- und insbesondere mit Offset-Geschaften
bendtigen, beziehungsweise in Anspruch nehmen. Dabei soll aufgezeigt werden, ob, und falls ja,
wo noch Verbesserungsbedarf vorhanden ist.

2.5.1 Information iiber das letzte Offsetgeschaft

Es gibt verschiedene Wege, um sich Uber offene Offsetverpflichtungen auslandischer Hersteller zu
informieren, beziehungsweise rechtzeitig davon zu erfahren. Ein méglicher Informationskanal ist
sicher die armasuisse, die als Ristungsbeschafferin die Offsetverpflichtungen mit den Herstellern
aushandelt. Weitere potenzielle Informationsquellen sind die Industrieverbande und darunter ins-
besondere die Swissmem-Fachgruppen (Luftfahrt, Sicherheits- und Wehrtechnik) sowie der West-
schweizer Verband GRPM, die die Interessen der Schweizer Ristungsindustrie und die ristungs-
nahen Betriebe vertreten.
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Um zu klaren, welche Quellen bei der Information Gber ein anstehendes Offset-Geschéft welche
Rolle spielen, wurden die Interviewpartner gefragt, Gber welche Wege sie vom letzten Offsetge-

schéft erfahren hatten. Die Auswahl méglicher Quellen wurde ausgeweitet um ,eigene Initiative®,
JKIGA“"® sowie ,andere Kanale®,

Abbildung 21 Information iiber das letzte Offsetgeschéft
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Mehrfachnennungen mdéglich

N=61, glltige Antworten aller Firmen mit Offsettransaktionen 1995-2005

N=8, giiltige Antworten aller Firmen mit 80 Mio. CHF oder mehr Offsetvolumen

N=21 glltige Antworten aller Firmen, die Mitglied in Swissmem-Fachgruppe (Luftfahrt, Sicherheits- und Wehr-
technik) sind

Quelle: Unternehmensbefragung EFK

Der jeweilige Hersteller der Schweizer Rustungsbeschaffung spielte bei der Information eine wich-
tige Rolle. In fast 50% der Falle (30 Nennungen) hatte dieser die betreffende Firma Uber das letzte
reprasentative Geschaft informiert. Die ,eigene Initiative” der Firmen steht gleich an zweiter Stelle
(17 Nennungen). In der Gruppe der grossen Player stellte sie sogar die wichtigste Form dar, um zu
Informationen Uber neue Offset-Geschéafte zu kommen. Eine untergeordnete Rolle bei der Informa-
tionsvermittlung spielen (iberraschenderweise die Verbande (SWISSMEM und GRPM). Nicht ein-
mal fiir die Swissmem-Fachgruppenmitglieder stellen die Verbande die wichtigste Informations-
quelle dar. Ebenfalls eine kleine Rolle bei der Informationsvermittlung spielte die armasuisse, die
nur von 4 Firmen als Informationsquelle genannt wurde. Interessant ist, dass diese 4 Firmen alle-
samt grosse Player und Swissmem-Fachgruppenmitglieder sind. Dies lasst vermuten, dass der
Zugang zu Informationen der armasuisse fir diese Gruppen aufgrund eingespielter Kommunikati-
onskanale (laufende Geschafte, Fachgruppensitzungen) einfacher ist.

Als ,andere Kanale“ fungierten hauptséchlich persénliche Kontakte sowie professionelle, von den
Herstellern engagierte Vermittler. Teilweise wurde die Kategorie ,andere Kanéle® genannt, wenn es
sich beim letzten Offsetgeschaft um ein ,courant normal“-Geschéft handelte oder als Ausweich-
moglichkeit, weil die befragte Firma nicht vom eigentlichen Hersteller, sondern vom ausléndischen

'3 Abktirzung fiir : Kantonale Amter fiir Industrie, Gewerbe und Arbeit
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Kunden kontaktiert wurde. Zusammen betrachtet, spielen die auslandischen Hersteller und Kunden
also klar die wichtigste Rolle bei der Informationsvermittlung Gber anstehende Offset-Geschéfte.

2.5.2 Beurteilung der Beratung und Betreuung fiir Schweizer Firmen bei IB

Die Beratung und Betreuung, welche die Schweizer Firmen im Zusammenhang mit Industriebetei-
ligungen in Anspruch nehmen kdnnen, wurde als eher ungeniigend bewertet. Auf einer Skala von
-5 (,Beratung und Betreuung sind véllig ungenligend®) tber 0 (,Positive und negative Aspekte hal-
ten sich die Waage*) bis +5 (,Beratung und Betreuung sind sehr gut ausgebaut”) antworteten die
befragten Firmen durchschnittlich mit einem Wert leicht unter 0 (g=-0.4). Zufrieden mit dem Bera-
tungs- und Betreuungsangebot sind die grossen Firmen (g=1.3) und eher zufrieden die Swissmem-
Fachgruppenmitglieder (2=0.4). Die héhere Zufriedenheit der grossen Player kann wahrscheinlich
mit dem einfacheren Zugang zu Informationen der armasuisse (siehe Abschnitt 2.5.1) in Verbin-
dung gebracht werden.

Tabelle 12 Beratung und Betreuung der Schweizer Firmen bei IB

Swissmem-
Alle Firmen grosse Player Fachgruppen-
mitglieder
N Glltige Antworten 57 8 23
Fehlende Antworten 26 1 5
Mittelwert -439 1.250 370
Median 000 1.750 000
Standardabweichung 2.2777 2.1381 2.6510
Minimum 5.0 2.0 5.0
Maximum 5.0 4.5 5.0

N=57, glltige Antworten aller Firmen mit Offsettransaktionen 1995-2005

N=8, gultige Antworten aller Firmen mit 80 Mio. CHF oder mehr Offsetvolumen

N=21 glltige Antworten aller Firmen, die Mitglied in Swissmem-Fachgruppe (Luftfahrt, Sicherheits- und Wehr-
technik) sind

Quelle: Unternehmensbefragung EFK

Die befragten Unternehmen haben den Eindruck, dass die armasuisse und Swissmem in den letz-
ten Jahren ihre Informations- und Beratungsaktivitdten zuriickgefahren haben, obschon die arma-
suisse an mehreren Veranstaltungen Uber Offset orientierte. Insbesondere die armasuisse wird von
vielen Schweizer Unternehmen als zu wenig aktiv wahrgenommen. Einigen Firmen ist es unklar,
welche Rolle sie im Zusammenhang mit IB-Geschaften Gberhaupt wahrnimmt, beziehungsweise
wahrnehmen soll. Andere Schweizer Unternehmen haben klarere Vorstellungen und wiirden die
armasuisse zukinftig gerne starker in einer aktiveren Vermittlerrolle zwischen den auslandischen
Herstellern und den Schweizer Industriebetrieben sehen. Sie wiinschten sich zudem ein aktiveres
Zugehen auf die Schweizer Firmen, wenn Offsetgeschafte zu vergeben sind.



-41 -

Die Rolle der Information, beziehungsweise Kommunikation wird indes von vielen Firmen auch den
Verbanden, insbesondere der Swissmem zugeschrieben. Allgemein wurde mehr und regelmassige
Information gewiinscht. Ein oft gedussertes Anliegen ist dabei die Erhéhung der Transparenz tber
den aktuellen Stand der Offset-Geschafte. Wichtige Informationen in diesem Zusammenhang wa-
ren genaue Angaben, in welchen Produktionsbereichen eine Zusammenarbeit mit den auslandi-
schen Herstellern méglich wére. Insbesondere den KMU’s, die ausserhalb des Ristungsbereichs
produzieren, ware eine entsprechende Liste eine grosse Hilfe.

Das Problem der von vielen Firmen als ungentigend empfundenen Information und Beratung ist
abschliessend jedoch dahingehend zu relativieren, als dass auch viele Firmen angegeben hatten,
gar keine Informationen zu benétigen, sei es aufgrund guter eigener Quellen oder schlicht aus
Desinteresse. Unter diesen Firmen finden sich natlrlich auch etliche, deren Offset-Geschéfte rei-
nes ,daily-business” darstellen.

2.6 Diverses

2.6.1 Offset-Geschiafte ausserhalb der CH-Riistungsbeschaffung

Bis jetzt wurde nur die eine Seite des Offset-Geschéfts beleuchtet, wobei die Schweizer Firmen als
Lieferanten fir offsetverpflichtete auslandische Hersteller, beziehungsweise Kunden, fungierten. In
diesem Abschnitt wird der Frage nachgegangen, ob die Schweizer Firmen auch ausserhalb der
Schweizer Ristungsbeschaffung mit Offset-Geschéaften konfrontiert waren.

In der Befragung traf dies auf genau 20% der Schweizer Firmen zu (siehe Tabelle 16 im Anhang).
Dabei konnten drei Beteiligungsformen unterschieden werden: Einige Firmen traten als Hersteller,
also Exporteure von Ristungsgutern auf und waren mit Offsetverpflichtungen anderer Staaten
konfrontiert. Andere Schweizer Firmen verfigen Uber Produktionsstatten in verschiedenen Landern
und konnten so einigen Herstellern beim Abbauen von Offset-Verpflichtungen in den entsprechen-
den Landern “behilflich” sein. Eine weitere Mdglichkeit, sich an Offset-Geschaften im Ausland zu
beteiligen, ist die Zulieferung an auslandische Firmen, die im Rahmen von Offset-Geschéften pro-
duzieren.

Zwei Drittel der grossen Player gaben an, Erfahrung mit Offset-Geschéaften ausserhalb der
Schweizer Ristungsbeschaffung zu haben. Interessant ist, dass sich unter den restlichen Schwei-
zer Firmen mit entsprechender Erfahrung drei Firmen befinden, die in der Schweiz wenig bis gar
keine IB erhalten haben.

2.6.2 Ablehnung von Offset-Vertragen

In diesem Abschnitt geht es um die Frage, ob es Firmen gibt, die auch schon einen Offset-Auftrag
abgelehnt haben und, falls ja, aus welchen Griinden.

Aus der Umfrage geht hervor, dass Offset-Auftradge kaum ausgeschlagen werden. Nur 14% der
befragten Firmen gaben an, auf eine entsprechende Anfrage einen negativen Bescheid gegeben
zu haben (siehe Tabelle 16 im Anhang). Als Griinde daflir wurden zum einen unterschiedliche
Preisvorstellungen genannt. In diesem Zusammenhang wurde auch angefihrt, dass gerade fiir
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kleinere Unternehmen mit Offset-Geschéften ein extremer Mehraufwand (zum Beispiel durch das
Erstellen von ausfihrlichen technischen Dokumentationen) verbunden sein kann, wodurch sich die
Geschafte nicht mehr rechnen wirden.

2.6.3 Erfolglose Bemiihungen um Offset-Auftrage

Wie in obenstehendem Abschnitt gezeigt wurde, werden Offset-Auftrage von Seiten der Schweizer
Firmen selten ausgeschlagen. Wie sieht es aber auf der Seite der auslandischen Hersteller aus?
Folgender Abschnitt soll aufzeigen, wie viele Schweizer Firmen schon einmal erfolglos um einen
Offset-Auftrag bemiiht hatten, und welches dabei die Griinde flr das Scheitern waren.

Von den Firmen, die in den Jahren 1995-2005 IB hatten, hatten sich 41% schon einmal um Offset-
Geschéfte bemiht, ohne dass daraus Auftrdge entstanden waren (siehe Tabelle 16 im Anhang).
Dieses Ergebnis ist schwierig zu interpretieren. Aufschlussreicher ist in diesem Zusammenhang
eine Auseinandersetzung mit den Scheiterungsgriinden.

Die Griinde fir ein erfolgloses Bemiihen lassen sich in vier Kategorien unterteilen.

Ein h&ufiger Grund flr das nicht Zustandekommen eines Offset-Geschéfts ist der fehlende Bedarf
des auslandischen Herstellers, beziehungsweise Kunden, nach Produkten der entsprechenden
Schweizer Firma. Oft scheitert die Offerte auch an ihrem Preis. Damit verbunden ist der dritte, oft
genannte Scheiterungsgrund: Die Konkurrenz hat den Zuschlag bekommen, weil sie das ge-
winschte Produkt zu besseren Konditionen anbieten kann. Ein vierter, oft genannter Scheite-
rungsgrund ist die mangelnde Grésse vieler Schweizer Unternehmen. Oft verfligen diese nicht
Uber ausreichende Produktionskapazitaten, um grosse Auftragsvolumen fristgerecht zu bewaltigen.
Auslandische Hersteller greifen deshalb des 6ftern auf die wenigen, grossen Schweizer Unterneh-
men zurlick. Diese mdglichen Griinde flr eine erfolglose Bemiihung um einen Offset-Auftrag sind
nicht Offset-spezifisch und entsprechen den Regeln des freien Wettbewerbes.

2.7 Schweizer Firmen mit keinen IB in den Jahren 1995-2005

Im Abschnitt 2.6.3 wurden Griinde fiir erfolglose Bemihungen um Offset-Auftrage diskutiert. Die
betroffenen Firmen konnten in den Jahren 1995-2005 jedoch trotz gelegentlicher erfolgloser Ver-
suche dennoch Auftrdge verbuchen. Das folgende Kapitel widmet sich nun denjenigen Schweizer
Unternehmen, die in diesem Zeitraum keine Auftradge im Rahmen von IB hatten. In der Stichprobe
machen diese genau 20% aus. Sie wurden mit einem speziell auf sie zugeschnittenen Fragebogen
(siehe Fragebogen B im Anhang) befragt. Dabei geht es zum einen darum, zu erfahren, ob diese
Firmen Uber das Instrument der IB in Kenntnis waren und, ob diese ein Interesse damit verbinden.
Zum anderen gilt es, insbesondere bei denjenigen Firmen, die trotz Interesse und entsprechenden
Kenntnissen nie von IB profitieren konnten, die spezifischen Griinde daflir zu identifizieren.

2.7.1 Information

Die Befragung der Firmen ohne IB ergab, dass nur knapp die Halfte der Firmen ohne IB (47%)
Uber das Instrument der direkten und indirekten 1B im Rahmen der Schweizer Riistungsbeschaf-
fung Bescheid wusste (siehe Tabelle 16 im Anhang). Dies kdnnte ein Hinweis dafiir sein, dass
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dieses Instrument in der Schweizer Industrielandschaft, zumindest was diejenigen Firmen betrifft,
die noch nicht mit IB konfrontiert waren, nicht sehr bekannt ist.

Werden Firmen ohne Erfahrung mit IB darUber informiert, so geschieht das Uber die selben Kanéle,
wie sie schon im Kapitel 2.5.1 besprochen wurden, also Uber ,eigene Initiative®, die Hersteller, die
armasuisse, die Verbande (Swissmem-Fachgruppen, GRPM), sowie andere Kanale wie Schweizer
Generalunternehmer oder anderweitige Geschaftsbeziehungen. Interessanterweise schneiden in
dieser Gruppe von Firmen die Verbande (6 Nennungen) sowie die armasuisse (4 Nennungen)
vergleichsweise besser ab.

Abbildung 22 Information zum Thema Industriebeteiligungen

7
6
5
41 B Anzahl
3 Nennungen pro
2 Kategorie
14
O T T T T
Eigene Initiative Herstellerder  armasuisse Verband Andere Kanale
Schweizer
Ristungs-
beschaffung

Mehrfachnennungen mdéglich
N=10, Firmen ohne IB 1995-2005, mit Kenntnis des Instruments der |B
Quelle: Unterehmensbefragung EFK

2.7.2 Interessen im Zusammenhang mit IB

Von den 17 Firmen ohne IB haben sich nur 4 bisher aktiv um Beteiligungsgeschéfte bemht (siehe
Tabelle 17 im Anhang). Dazu liessen sie sich hauptsachlich von vier Motiven leiten. In erster Linie
erhofften sie sich von den IB einen Tlr&ffnereffekt (4 Nennungen) und an zweiter Stelle folgten der
Wunsch nach einem Ausbau ihrer Business-Netzwerke (3 Nennungen) sowie nach einer besseren
Auslastung ihrer Produktionsstétten (3 Nennungen). Ein vierter Effekt, den sich die Firmen von 1B
erhofften, ist die Férderung der Innovation (2 Nennungen). Imagelberlegungen stellten indes nur
fur eine Firma einen Beweggrund fir Bemihungen um IB dar.
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Abbildung 23 Motive fiir die aktive Bemiihung um IB
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pro Motiv
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forderung Uberlegungen

Mehrfachnennungen mdéglich
N=4, Firmen ohne IB 1995 bis 2005, mit aktiver Bemihung um I1B
Quelle: Unternehmensbefragung EFK

Die Griinde, auf eine aktive Bemiihung um Industriebeteiligungen zu verzichten, kdnnen gemass
den Antworten der 13 restlichen Firmen in drei Kategorien zusammengefasst werden. Ein Grund
kann die geringe Exportausrichtung des betreffenden Unternehmens sein. Ebenso genannt wurde
die Tatsache, dass je nach Produktionsausrichtung des Unternehmens der Absatzmarkt seiner
Produkte sehr begrenzt ist und auch mit IB nicht mehr erweitert werden kann. Als dritter Grund
wurde in diesem Zusammenhang auch erwéhnt, dass das Produktionsprogramm gewisser Firmen
sich nicht grundsatzlich nicht gut fir Kompensationsgeschafte eignet, weshalb die Bemihungen
um IB nicht als Teil ihrer Firmenstrategie gesehen werden.

2.7.3 Griinde fiir Erfolglosigkeit von Bemiihungen

Ein Grund, weshalb einige Firmen trotz Interesse und Engagement bisher keine Offset Auftrage
tatigen konnten, ist nach Angabe einer betroffenen Firma bei den hohen Produktionskosten in der
Schweiz zu finden. Eine weitere Erklarung fiir das nicht Zustandekommen von IB kann darin lie-
gen, dass sich die Kernkompetenz einer an IB interessierten Firma nicht fiir Kompensationsge-
schéfte eignet. Diese Uberlegung fiihrte, wie wir in Abschnitt 2.7.2 gesehen haben, bei einigen
Firmen zum Entschluss, sich gar nicht mehr um IB zu bemiihen. Andere Griinde flr ein Scheitern
lagen zudem bei der mangelnden Firmengrdsse - diese Problematik wurde schon in Abschnitt
2.6.3 erwahnt -, sowie zum Teil in der ungentgenden Information Uber entsprechende Ausschrei-
bungen. Letzterer Punkt ist deshalb erwdhnenswert, da rund 60% der Firmen, denen die IB zum
Zeitpunkt der Umfrage unbekannt waren, sich vorstellen kénnen, dieses Instrument zuklnftig far
ihre internationalen Geschéafte zu nutzen (siehe Tabelle 17 im Anhang).
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2.8 Schweizer Firmen und ihre Offset-Geschifte: Erfolgs- und Misserfolgs-
geschichten

Im folgenden Kapitel werden anhand konkreter Beispiele von Schweizer Firmen die positiven und
negativen Aspekte der Offset-Geschéfte genauer beleuchtet. Dabei wurde angestrebt, eine mog-
lichst breite Palette méglicher Auswirkungen von Offset-Geschéaften auf die Schweizer Unterneh-
men aufzuzeigen. Zu diesem Zweck wurden die befragten Unternehmen in eine Typologie unter-
teilt, die es erlaubt, eine gezielte Auswahl von beispielhaften Firmen vorzunehmen.

2.8.1 Entwicklung einer Typologie

Aufgrund der Erkenntnisse aus den Interviews wurden die Firmen, beziehungsweise ihre Offset-
Geschafte, von den Interviewenden in eine Typologie eingeteilt. In einem ersten Schritt wurde un-
terschieden zwischen passiven und aktiven Geschéften.

Das passive Geschaft wickelt sich im Rahmen von Daily Business ab, ohne dass die Schweizer
Lieferfirma in irgendeiner Weise aktiv wiirde. Diese Geschéafte weisen keine Zuséatzlichkeit auf und
sind véllig wirkungslos. Passive Geschéafte lassen sich weiter unterteilen in die Typen ,lgnoranz®,
~Bewusst unterschreiben” sowie ,,Angst vor Negativeffekten“. Der Typ ,lgnoranz” steht fiir Offset-
Geschafte, die gar nicht als solche wahrgenommen wurden. Den befragten Personen war nicht
einmal bewusst, dass ihre Firma fir die betreffenden Offset-Transaktionen ein ODS unterschrieben
hatte. Der Typ ,Bewusst unterschreiben” steht ebenfalls fur reine ,Daily-Business“-Geschafte, wo-
bei sich die Firmenvertreter bewusst sind, dass die ausléndischen Hersteller diese Geschéafte zum
Abbau ihrer Offsetverpflichtungen benutzen. Mit der Unterzeichnung des ODS meinten sie jedoch
lediglich zu bestatigen, dass die betreffende Offset-Transaktion stattgefunden hat. Dass mit dem
ODS auch die Zusatzlichkeit bestatigt wird, war ihnen bis zum Zeitpunkt des Interviews nicht be-
wusst. Zum Typ ,Angst vor Nebeneffekten“ zahlen diejenigen Firmen, die das ODS trotz fehlender
Zusatzlichkeit des Offset-Geschéaftes unterschreiben, weil sie beflirchten, dass ihre Kunden bei
einer Verweigerung der Bestatigung einen Teil der Auftrdge des Daily-Business abziehen kénnten,
da die entsprechenden Produkte auch bei anderen schweizerischen oder auslandischen Firmen
bezogen werden kdnnten.

Bei den aktiven Geschaften bemiiht sich die Lieferfirma um die Auftrage, die zumindest teilweise
zusétzliches Auftragsvolumen darstellen. Bezlglich Wirkung kénnen drei Typen unterschieden
werden. Stimulierende Geschéfte verbessern die Marktposition langerfristig und nachhaltig. Zentral
in diesem Zusammenhang sind der TUréffnereffekt sowie der Transfer von Know-how. Stimulieren-
de Geschéfte stellen die eigentlichen ,Erfolgsgeschichten® der Offsetpolitik dar. Neutrale Geschéfte
hingegen &ndern, trotz Zuséatzlichkeit, an der l&ngerfristigen Marktposition nichts, weil sie weder mit
der Erschliessung neuer Markte, noch mit einem Know-how-Transfer fiir das Unternehmen einher-
gehen. Erhaltende Geschéfte erméglichen es, Produktionsbereiche fir eine gewisse Zeit aufrecht-
zuerhalten, die langerfristig auf dem Markt nicht bestehen kénnen. Dabei kann unterschieden wer-
den zwischen erwiinschter und unerwiinschter Strukturerhaltung. Strukturerhaltung kommt fiir den
Bundesrat nur in Betracht, ,soweit sie aus sicherheitspolitischen Griinden notwendig ist.“'* Offset-
Geschéfte mit einem unerwiinschten, strukturerhaltenden Effekt kdnnen mittelfristig sehr negative

' Grundsétze des Bundesrates fiir die Riistungspolitik des VBS, vom 29. November 2002. S. 416
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Folgen fir ein Unternehmen haben. Sie stellen die eigentlichen ,Misserfolgsgeschichten® der Off-
setpolitik dar.

Abbildung 24 Typologie Offset-Geschifte

Typ
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Neutrale Geschéfte

Erhaltende Geschifte:

Erwlinscht <> unerwiinscht

Passives Ges- Ignoranz: Nicht wahrnehmen, dass man
chaft ODS unterschreibt

Bewusst unterschreiben: Nur Bestati-
gung der Transaktion

Angst vor Negativeffekten

Die Einteilung der Offset-Geschéfte der Firmen in die obenstehende Typologie konnte von den
Interviewenden Personen nicht immer eindeutig vollzogen werden. Die Ubergange zwischen den
Kategorien erwiesen sich zum Teil als fliessend. Insbesondere war es schwierig, eine Abgrenzung
zwischen erwiinschter und unerwiinschter Strukturerhaltung zu ziehen. Ahnliche Schwierigkeiten
ergaben sich bei der Abgrenzung zwischen stimulierenden Geschéften und erwlinschter Struktur-
erhaltung. In einigen Grenzfallen basiert die Typologisierung bis zu einem gewissen Grad auf dem
Standpunkt des jeweiligen Interviewenden.

Diese qualitative Einteilung aufgrund der Eindriicke aus den Interviews bildet dennoch eine wichti-
ge Ergédnzung zu dem quantitativen Ergebnisse und stitzt diese, wie der folgende Abschnitt auf-
zeigt.
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2.8.2 Einteilung der Firmen in die Typologie'®

Abbildung 25 Einteilung der Firmen in die Typologie

Offset-
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|
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aktiv passiv
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N=74, alle Firmen mit Offset-Erfahrung
Quelle: Unternehmensbefragung EFK, Einteilung durch den Interviewenden

Insgesamt wurden die Offset-Geschéafte von 56% der Firmen als aktiv bewertet. Die Hélfte davon,
also 28%, wurden dabei dem Typ ,stimulierend” zugeordnet. In diese Kategorie wurden auch viele
grosse Player eingestuft. Dass auf diese Gruppe 57% des gesamten Offsetvolumens entfallt, ist
hauptsachlich auf ebendiese zuriickzufiihren. Bei der Einteilung lag der Fokus jedoch nicht primar
bei der Starke des Stimulationseffektes. Insofern wurden auch Firmen in diese Kategorie eingeteilt,
deren Offset-Geschafte nur einen leichten stimulierenden Effekt hatten.

Bei weiteren 5% der Firmen liegt nach Einschatzung der befragenden Personen erwiinschte Struk-
turerhaltung vor. Darunter befinden sich zwei grosse Player, die fiir den gréssten Teil des Offsetvo-
lumens dieser Gruppe (22%) verantwortlich sind. Gerade bei einigen anderen grossen Playern,
deren Geschéfte als stimulierend bezeichnet wurden, kann jedoch zumindest teilweise auch von
erwiinschter Strukturerhaltung gesprochen werden. Hier sind die Ubergénge wohl fliessend. Wiirde
man die grossen Player mit stimulierenden Geschéaften allesamt der erwiinschten Strukturerhaltung
zuschreiben, dann blieben noch 23% an Firmen, deren Offset-Geschéfte als stimulierend bezeich-
net werden kénnten, wéahrend die Kategorie der erwlnschten Strukturerhaltung mit 14% der Fir-
men besetzt ware. Die im Kapitel 2.8.3 beschriebenen ,Erfolgsgeschichten® beziehen sich ohnehin
auf kleinere und mittlere Unternehmen, bei denen zudem ein starker stimulierender Effekt der Off-
set-Geschéfte festgestellt wurde.

Neutrale Geschéfte, also Offset-Geschéfte mit zusatzlichem Volumen aber keinen Wirkungen auf
den Geschaftsverlauf der Firmen, konnten bei 20% der Firmen festgestellt werden. Der Effekt der

"> Detaillierte Ergebnisse zur Einteilung in die Typologie finden sich in Tabelle 18 im Anhang
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unerwiinschten Strukturerhaltung wurde nur 3% der Firmen zugeschrieben. Mit dessen negativen
Folgen befasst sich die ,Misserfolgsgeschichte” im Kapitel 2.8.5.

Bei 44% der Firmen wurden deren Offset-Geschéfte als passiv bewertet und somit dem Daily-
Business zugeordnet. Vom gesamten Offset-Volumen entfielen 15% auf diesen Bereich. Am hau-
figsten liessen sich die entsprechenden Firmen dem Typ ,Ignoranz® zuordnen (26%). In diese Ka-
tegorie fielen auch diejenigen Firmen, die ihre Offset-Transaktion selber gar nicht mehr nachvoll-
ziehen konnten, weil sie mit der Zeit schlicht ,in Vergessenheit“ gerieten. Immerhin 15% aller Fir-
men mit Offset-Geschaften wurden in die Kategorie ,Bewusst unterschreiben” eingeteilt. Eher sel-
ten der Fall war die ,Angst vor Negativeffekten® (3%). Das ODS wurde in der Regel nicht nur aus
Angst vor mdglichen negativen Konsequenzen gegenlber dem auslandischen Hersteller unter-
schrieben.

In den folgenden Abschnitten werden nun zum jedem Typ ein bis zwei Beispiele beschrieben. Es
handelt sich dabei um wahre Geschichten von Schweizer Firmen mit Offset-Erfahrung, wobei diese
aus Griinden der Diskretion anonymisiert wurden.

2.8.3 Erfolgsgeschichten: Beispiele von stimulierenden Geschiften

Stimulierendes Geschéft: Beispiel 1

Die Firma A ist spezialisiert auf Prézisionsgussteile im Leichtmetallbau. Sie hat es in den letzten
rund 15 Jahren erfolgreich geschafft, sich im Flugzeugmarkt international zu positionieren und ta-
tigt heute einen substanziellen Umsatz im Bereich Luftfahrt mit den einschlagigen Herstellern in
den USA. Der Grundstein dieses Erfolges wurde vor gut 10 Jahren im Rahmen des F/A-18 Offset
Geschaftes gelegt. Die Firma verzeichnete damals noch keinerlei Umsatz in den USA und wurde
von einem der damaligen Offset-Verpflichteten Hersteller priméar aufgrund der damals laufenden
Kompensationsverpflichtung in der Schweiz mit ersten Auftragen in beschranktem Umfang beriick-
sichtigt. Ohne Offset hatte der Hersteller vermutlich nicht den aufwendigen Weg in Kauf genom-
men, um neue Unterauftragnehmer in einer Schweizer Randregion zu suchen (TUrbffnereffekt).

Zwei wichtige Erfolgsvoraussetzungen waren fir den Beginn und den spéateren Verlauf der Ge-
schéftsbeziehung von grosser Bedeutung: Die Technologiekompetenz und die Konkurrenzfahig-
keit. Die Technologiekompetenz seitens des Schweizer Herstellers war vorgangig bereits vorhan-
den. Dabei konnte sich der Schweizer Lieferant in der engeren Wahl behaupten und wurde mit
ersten kleineren Auftragen versehen. Die Produkte des Schweizer Lieferanten waren von Beginn
weg konkurrenzfahig und in einem globalen Kontext kompetitiv. Die erhaltenen Auftrage folgten
den Marktbedurfnissen und dienten nicht dem Strukturerhalt.

Beide Firmen waren offenbar an einer langjahrigen Partnerschaft interessiert und konnten im
Rahmen dieser Partnerschaft beiderseits voneinander lernen. So gab es insbesondere beim
Schweizer Lieferanten diverse organisatorische, prozessméssige und teilweise auch technologi-
sche Anderungen und -Verbesserungen dank der neuen Geschaftsbeziehung. Der Schweizer Lie-
ferant war Willens genug, um sich den Winschen und Forderungen — namentlich im Bereich Pro-
zesse und Qualitatsstandards — des neuen Kunden anzupassen und daraus zu lernen (Kooperati-
onswille und Kooperationsféhigkeit). Der ausléandische Hersteller war seinerseits bereit, sein vor-
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handenes Prozess- und Qualitdtsknowhow dem Schweizer Unterlieferanten zu vermitteln (Know-
how-Transfer, Innovation, Strukturveranderungen).

All diese Faktoren fiihrten dazu, dass Firma A heute autonom unterwegs ist und einen entspre-
chend nachhaltigen Erfolg auch ohne Offset-Verpflichtung vorweisen kann. Die guten Beziehungen
zum Hersteller scheinen bis heute anzuhalten - obwohl dieser aktuell keine Offset-Verpflichtungen
in der Schweiz hat. Nicht zuletzt dank des guten Namens des Herstellers im Flugzeugmarkt konnte
die Schweizer Firma inzwischen zudem weitere internationale Kunden gewinnen (Multiplikationsef-
fekt).

Stimulierendes Geschéft: Beispiel 2

Die Firma B ist spezialisiert auf ein Nischenprodukt im Flugzeugausriistungsbereich. Sie hat es in
den vergangenen Jahren dank Offset erfolgreich geschafft, sich als weltweiter Ausristungslieferant
seiner Produkte flrr eine grosse Zahl von Fluggesellschaften zu etablieren. Der Grundstein fiir die-
sen Erfolg legte Firma B durch eine Offset-Verpflichtung im Luftfahrtbereich tGber darauf geknipfte
Kontakte mit den beteiligten Flugzeugherstellern.

Dank der Produktgite des Schweizer Lieferanten konnte der offsetverpflichtete Hersteller davon
Uberzeugt werden, die Produkte der Firma B bei seinen Kunden zu empfehlen. Damit konnte der
Markteintritt des Schweizer Unternehmens beschleunigt und damit das Wachstum entsprechend
verstarkt werden (Tur6ffnereffekt).

Eine wichtige Erfolgsvoraussetzung fir den Beginn und den spateren Verlauf der Geschaftsbezie-
hung war fiir die Firma B die Technologie- und Marktkompetenz, die vorgangig bereits in beson-
ders hohem Masse vorhanden war. Nebst der klar vorhandenen Technologiekompetenz konnte
zudem eine perfekte Aufbereitung der entsprechenden Businesscases den Hersteller von der um-
fassenden Kompetenz des Schweizer Lieferanten tiberzeugen.

Heute wird Offset fiir den weiteren Erfolg der Firma B kaum noch benétigt, da die entsprechenden
Produkte — dank guter Qualitat bei gutem Preis/Leistungsverhéltnis — inzwischen zum Selbstldufer
geworden sind. Die Firma B hat sich dank guter Positionierung damit im Markt etabliert und kann
damit nachhaltig von der damaligen Offset-Verpflichtung profitieren (Folgeauftrage).

2.8.4 Beispiel fiir neutrales Geschiaft

Die Firma C ist ein mittleres Unternehmen aus dem Bereich der Elektrotechnik, das sich auf die
Produktion eines bestimmten, grossen Gerates flr den zivilen Gebrauch spezialisiert hat. Die Fir-
ma C zahlt zu den 30 gréssten IB-Firmen der Schweiz, die Offsettransaktionen machen mehr als
10% des Umsatzes aus. Die Offsetgeschéfte werden aktiv eingesetzt. Traditionell verfiigt die Firma
C Uber gute Geschéftsbeziehungen in ein Land, das zu den wichtigen Herstellerlandern der
schweizerischen Ristungsbeschaffungen gehért. Die Hersteller aus diesem Land lassen ihr inter-
nationales Netzwerk spielen, um Firmen zum Kauf des Gerates bei der Firma C zu motivieren.
Insofern férdern die Offsetverpflichtungen Kundenkontakte fiur die Firma C.

Der befragte Finanzchef vertritt die Einschatzung, dass es durch diese Kundenkontakte auch zu
einer Férderung von Innovationen in der Firma C gekommen ist (weil durch die entsprechenden
Kundenkontakte Materialverbesserungen initiiert wurden). Trotz dieser positiven Wirkungen ist
letztlich ein mehr oder weniger neutraler Gesamteffekt zu vermuten. Nach Einschétzung des Inter-
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viewpartners ware die Firma C auf dem relativ tbersichtlichen Markt ndmlich auch sonst auf die
Kunden gekommen. Insofern fihrten die Kompensationsverpflichtungen zu einer etwas schnelleren
Entwicklung, ohne dass aber grundsatzlich neue Markte gedffnet oder anderweitig nicht auch zu
erreichende Innovationseffekte ausgel6st worden wéren.

2.8.5 Misserfolgsgeschichte: Beispiel eines strukturerhaltenden Geschifts
mit negativen Folgen

Die Firma D mit Standort in einer Randregion der Schweiz war seit vielen Jahren in der schweizeri-
schen Maschinen-, Elektro- und Metallindustrie tatig. Die Firma war Verbandsmitglied und tauchte
bei Gberdurchschnittlich vielen Offset-Vorhaben entweder als Teilelieferant im Zusammenhang mit
indirekten Geschéaften oder bei der Lieferung von Standardkomponenten im Rahmen von direkten
Beteiligungen auf. Der tiber Offset angemeldete Umsatz stieg insbesondere in den letzten Jahren
zeitweilig auf Gber 25% des gesamten Firmenumsatzes im jeweiligen Jahr.

Maoglicherweise aufgrund der langjahrigen Kenntnisse im Zusammenhang mit Offset-Geschaften
wurden indirekte Transaktionen von der iberwachenden Stelle kaum genauer unter die Lupe ge-
nommen, wahrend dem die direkten Beteiligungen insbesondere aufgrund ihrer klaren Zusétzlich-
keit ohnehin kaum hinterfragt wurden.

Der Wegfall eines der grossen Offset-Geschafte der letzten Jahre in Kombination mit dem nicht
mehr aktiv verfolgten ,Regionen Balancing” (das heisst dem aktiv gedusserten BedUlrfnis des Bun-
des an die jeweils verpflichteten Hersteller, Beauftragungen in Randregionen besonders zu pfle-
gen) brachte die Firma D in ein schwierige Lage. Hinzu kam, dass sie es wegen der guten und
vermeintlich langfristig sicheren Auftrage verpasst hatte, Innovationen in ihrer Firma voranzutreiben
sowie nétige Strukturanpassungen an die sich veranderten, (internationalen) Rahmenbedingungen
vorzunehmen. Aufgrund des nicht mehr konkurrenzfahigen Produktportfolios hatte die Firma D in
der Folge keine Chance, die substanziell hohen Umséatze aus IB-Geschéften (liber 25% des Ge-
samtumsatzes) auf irgendeine Art und Weise zu kompensieren. Nach drei weiteren Jahren fast
ohne Offset-Beteiligungen verschwand sie schliesslich ganz von der Bildflache und meldete kurze
Zeit spater Konkurs an.

Dieser Fall zeigt exemplarisch auf, dass Offset-Geschéfte langerfristig negative Folgen haben kén-
nen, insbesondere dann, wenn sie eine strukturerhaltende Funktion tibernehmen.

Offset-Geschéafte bergen auch Klumpenrisiken fir Schweizer Firmen. Ein Umsatz von tber 20%
des Gesamtumsatzes fiir eine Schweizer Firma im Zusammenhang mit einer einzigen Offset-
Verpflichtung bringt das Risiko mit sich, dass diese 20% nach Beendigung der entsprechenden
Verpflichtung auf einen Schlag wegfallen. Da ein nahtloser Ubergang in den ,urspriinglichen* Ge-
schéftsverlauf in der Praxis zumeist schwierig ist, kann die Ablésung fir die Schweizer Firma sogar
mit Kosten verbunden sein.

Entscheidend in diesem Zusammenhang ist das friihzeitige Erkennen und Abschéatzen des Klum-
penrisikos durch das verantwortliche Management. Wenn es der Firma zudem gelingt, Gber Offset-
Geschafte Innovationen zu voranzutreiben sowie zu neuem Know-how zu gelangen, kénnen nega-
tive, strukturerhaltende Effekte sowie Klumpenrisiken vermindert werden.
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2.8.6 Beispiel fiir passives Geschift, Ignoranz

Die Firma E ist ein mittleres Unternehmen, das im Bereich von Kunststofferzeugnissen sowohl fir
militarische wie fir zivile Zwecke produziert. Sie gehdrt mehrheitlich einer auslandischen Unter-
nehmung, die ihrerseits in mehreren Fallen bei schweizerischen Rlstungsbeschaffungen als
Herstellerin in Erscheinung tritt. Die auslandische Muttergesellschaft bucht die konzerninternen
Zulieferungen systematisch als Offsettransaktionen ab, ohne dass dies der schweizerischen Firma
bisher bewusst gewesen ware. Beim Interview mit einem Mitglied der Geschéftsleitung wurde dies
erst nach einigen Abklarungen deutlich, da das ODS zudem jeweils auf unterer Hierarchiestufe
unterschrieben wird.

Somit ergibt sich die eigenartige Situation, dass die Offsettransaktionen sowohl absolut (die Firma
E gehdrt zu den 30 grossten IB-Lieferanten) wie auch relativ (die Offsettransaktionen machen am
Umsatz der Firma E zwischen 5-10% aus) von erheblichem Gewicht sind, diese von der Firma E
bisher aber gar nicht als Offset wahrgenommen wurden.

2.8.7 Beispiel fiir passives Geschift, bewusste Bestatigung

Die Firma F ist ein grésseres Unternehmen im Bereich von hochspezialisierten, feinmechanischen
Produkten far den rein zivilen Gebrauch und ist zu 100% auf den Export ausgerichtet. Einer der
grosseren Kunden hat im Laufe der letzten Jahre immer wieder Lieferungen der Firma F als Offset-
transaktionen abgebucht. Diese Offsettransaktionen erreichen einen erheblichen Umfang, denn die
Firma F z&hlt zu den 30 gréssten IB-Firmen der Schweiz. Die als Offset abgebuchten Auftrage
machen gut 2% des Umsatzes der Firma F aus. Der fir den Verkaufsbereich zusténdige Interview-
partner nimmt die ODS lediglich als eine Bestatigung der Firma F zuhanden des Kunden wahr.
Nach seiner Einschatzung kdnnte die Firma F sich problemlos weigern, das ODS zu unterzeich-
nen, da der Kunde keine Ausweichmadglichkeit hatte und die hochspezialisierten Produkte weiterhin
nur bei der Firma F beziehen kdnnte. Die Firma F hat sich nie aktiv um Offsetauftrage bemiht und
hat dies auch kiinftig nicht im Sinn. Mit der armasuisse hat die Firma F nie Kontakt gehabt, da of-
fene Fragen von der armasuisse offenbar direkt mit dem Kunden der Firma F geklart werden. So
hat die Firma F Uberhaupt nichts davon mitbekommen, dass die armasuisse angemeldete Offset-
transaktionen in Millionenhdhe nicht akzeptierte (weil diese zu spat angemeldet wurden).

2.8.8 Beispiel fiir passives Geschift, Angst vor Negativeffekt

Die Firma G ist ein KMU in der Maschinenindustrie, deren Produkte weitestgehend dem zivilen
Gebrauch dienen und ist zu fast 100% auf den Export ausgerichtet. In den letzten Jahren hat sie im
Rahmen von mehreren IB-Geschéften Offsetauftrage gehabt, die im Durchschnitt rund 1% des
Umsatzes ausmachten. Der befragte Firmenchef betrachtet diese Transaktionen durchgehend als
reines Daily Business. Im Rahmen von laufenden Geschéftsbeziehungen werden vom jeweiligen
Kunden ODS nachgereicht. Wenn die Firma G sich weigern wirde, das ODS zu unterschreiben,
wilrden diese Kunden vermutlich einen Teil der Auftrage abziehen, da die entsprechenden Produk-
te auch bei anderen schweizerischen oder auslandischen Firmen bezogen werden kénnten. Die
Firma G unterschreibt in der Folge die ODS ohne weitere Diskussion mit den Kunden. Das ODS
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wird ,als Stick Papier” bezeichnet, das ,unterschrieben werden muss und mit dem lediglich besta-
tigt wird, dass die Transaktion stattgefunden hat“. Anzumerken bleibt, dass die Firma G auch einen
betragsmassig bescheidenen Auftrag aus einer direkten Industriebeteiligung hatte, welcher nach

Einschatzung des Firmeninhabers ebenfalls voll und ganz im Rahmen von Daily Business erfolgte.

2.8.9 Beispiel fiir eine Firma, die bisher gar keine Offset-Geschifte hatte

Die Firma H ist ein kleines KMU mit weniger als 50 Angestellten und seit 20 Jahren aktiv in der
Maschinenindustrie. Sie produziert mechanische Teile und Spezialmaschinen nach Mass. lhre
wichtigsten Kunden kommen aus der Region, worunter sich auch grosse Namen aus der Uhrenin-
dustrie, der Lebensmitteloranche sowie im Medizinalbereich tatiger Unternehmen befinden. Die
Firma H weist steigende Umsatzzahlen auf, ist aber kaum auf Export ausgerichtet.

Seit langerer Zeit schon bemihte sich die Firma H um Geschafte im Rlstungsbereich, insbesonde-
re in der Funktion als Unterlieferant. Sie zeigte sich sehr interessiert an Industriebeteiligungspro-
grammen, im Speziellen an Kompensationsgeschéften. Daflr hat sie sich aktiv um Information
bemht und ist auch Mitglied verschiedener Industrieverbande, die lber Kontakte zur armasuisse
und auslandischen Herstellern verfiigen. Zudem nahm sie an zahlreichen Veranstaltungen teil, die
zum Ziel hatten, Schweizer Unternehmen mit auslandischen Herstellern in Kontakt zu bringen,
sowie, um die Kontakte mit den grossen Schweizer Ristungsunternehmen zu vertiefen.

Diese Bemihungen waren bis jetzt jedoch noch nicht von Erfolg gekrént; die Firma H hat noch nie
von B profitieren kénnen. Die zahlreichen etablierten Kontakte haben keine Geschéfte generieren
kénnen. Die Firma H hat bisher nicht einmal eine konkrete Offerte oder eine positive Antwort auf
ihre Produktprasentationen erhalten. Die Vertreter dieser Firma haben den Eindruck, dass weder
die grossen Schweizer Unternehmen noch die auslandischen Hersteller daran interessiert sind, mit
kleinen KMU’s zusammenzuarbeiten. Trotz der Teilnahme an zahlreichen Veranstaltungen, haben
sie den Eindruck, dass es jeweils schon im Vornherein feststeht, wer von den Kompensationsge-
schaften profitieren wird. Die befragten Firmenvertreter sind dementsprechend desillusioniert und
haben kaum Hoffnung, dass sich an diesem System einmal etwas &ndern wird. Sie haben viele
Ressourcen investiert und damit nichts erreicht.

3 Schlussfolgerungen

Aus den Ergebnissen der Unternehmensbefragung lassen sich die folgenden Schlussfolgerungen
zu den Industriebeteiligungen ziehen:

Wertschépfung und Zusétzlichkeit:

» Der Schweizerische Wertschépfungsanteil liegt nach Angaben der befragten Unter-
nehmen bei den direkten IB bei 76% und bei den Offset-Geschéften bei 79%.

» Der eigene Wertschépfungsanteil der Firmen am IB-Volumen wird auf liber 50% einge-
schatzt. Andere Datenquellen deuten darauf hin, dass diese Werte effektiv wahrscheinlich
ein wenig tiefer anzusetzen sind.
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Die Zuséatzlichkeit ist bei Offset-Geschéften oft nicht gegeben. Bei fast der Halfte der be-
fragten Firmen handelte es sich bei den Offset-Geschaften um ,,Daily-Business®. Bei ei-
nem Drittel aller Firmen mit Offset-Geschaften machten ,Daily-Business” -Offset-Geschéfte
einen bedeutenden Anteil an ihrem Gesamtumsatz aus.

Die grossen Player bewerteten ihre Offset-Geschéafte mit einem liberdurchschnittlich
hohen Zusitzlichkeitsgrad. Dabei handelte es sich oft um sehr hohe Betrage.

Aus der linearen Gewichtung (anhand der Zusatzlichkeitsgrade) und Aufsummierung der
einzelnen Offsetvolumen resultierte ein effektiv zuséatzlicher Anteil von 56% am gesam-
ten Offsetvolumen. Dieser Wert ist zu relativieren, weil der grésste Anteil davon auf die
Bewertung weniger grosse Player zurlickzufiihren ist. Es ist anzunehmen, dass diese aus
politischen Motiven an einer positiven Bewertung des Aspektes der Zuséatzlichkeit interes-
siert sind.

Aus der Multiplikation der durchschnittlichen Schweizer Wertschépfung mit dem linear ge-
wichteten, zusatzlichen Offsetvolumen resultierte Wert von 44% an effektiv wertschép-
fend in die Schweiz geflossenem Offset-Volumen.

Trotz ein paar Abweichungen zeichnete sich der Trend ab, dass tiefe Transaktionsbetra-
ge eher im Rahmen von ,,Courant normal“-Geschéaften getatigt wurden, wahrend es sich
bei Transaktionen mit hohen Betrdgen eher um effektiv zusétzliches Volumen handelte.

Die Tatsache, dass die Halfte der Firmen ihre ,Daily-Business”- Geschafte auf dem ODS
ohne Konsequenzen als zusatzlich bezeichnen konnte, wirft Fragen auf Gber den beste-
henden Kontrolimechanismus.

Information und Beratung:

Die Information und die Beratung der Schweizer Firmen werden von den befragten Un-
ternehmen als eher schwach beurteilt. Ein grosser Teil der Firmen informiert sich selbst
oder wird vom Hersteller der Rustungsbeschaffung selber angegangen. Eine Firma, die
hier Gber wenige Ressourcen verfligt, ist auf weitere Informations- und Beratungsdienste
angewiesen. Damit sind hauptsachlich die Verbande (Swissmem-Fachgruppen, GRPM)
und die armasuisse angesprochen.

Einen zentralen Aspekt stellt fir viele Schweizer Firmen die friihzeitige Information Uber
anstehende Offset-Geschafte dar. Dazu gehéren vor allem Angaben, in welchen Produkiti-
onsbereichen eine Zusammenarbeit mit den auslandischen Herstellern mdglich wére, da-
mit die Firmen an ihrer Produktpalette allenfalls noch entsprechende Anpassungen vor-
nehmen kdnnen. Ein weiterer wichtiger Punkt ist die Transparenz Gber den aktuellen
Stand von bereits angelaufenen Offset-Geschéften, insbesondere Uber den Anteil der noch
offenen Offset-Verpflichtungen eines auslandischen Herstellers.

Wirkungen von Offset-Geschaften:

Direkte IB werden fiir die Schweizer Industrie als vorteilhafter gesehen als indirekte IB.
Dies qilt insbesondere fir die damit verbundenen Wirkungen wie Technologietransfers, In-
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novationsférderung, die Erhéhung von Akquisitionschancen sowie Tiréffnereffekte. Direkte
IB erméglichen es den Unternehmen, eine Geschéftsbeziehung zu den auslandischen
Herstellern aufzubauen und sich als ,High-Quality Lieferant” zu etablieren.

Offset-Geschéfte waren bei wenigen Firmen mit nachhaltigen Wirkungen verbunden.
Sie fOhrten zwar bei rund einem Drittel der Firmen zu Folgeauftrdgen ausserhalb von Off-
set, aber nur in ganz wenigen Einzelféllen mit bedeutendem Volumen. In den wenigsten
Fallen fand ein Know-how Transfer statt. Massgeblich profitiert von Offset-Geschaften ha-
ben bisher hauptséachlich die grossen Player sowie wenige Einzelfélle - die eigentlichen
~Erfolgsgeschichten®.

Gemass der Typologisierung profitierten, - je nach Einordnung der grossen Player, deren
Offset-Geschéafte auch als erwlinschte Strukturerhaltung bezeichnet werden kénnen - zwi-
schen 23% und 28% von leicht bis stark stimulierenden Offset-Geschaften.

Als Erfolgsvoraussetzungen fiir nachhaltig stimulierende Geschéafte konnten folgende
Faktoren identifiziert werden:

Die Technologiekompetenz und die Konkurrenzfahigkeit einer Firma missen vorgangig
bereits vorhanden sein.

Strukturelle Anpassungen der Firmen kénnen positive Wirkungen von Offsetgeschéaften
beglinstigen. Zu nennen sind hier insbesondere Anpassungen in den Bereichen Prozesse
und Qualitatsstandards, die Schaffung von Offset-Stellen sowie Investitionen in neue
Technologien.

Die Vergabe der Offset-Auftrage sollten den Marktbedlrfnissen entsprechen und nicht
dem Strukturerhalt dienen. Dadurch kénnen negative Auswirkungen auf den langerfristi-
gen Geschéftsverlauf einer Firma verhindert werden.

Ein anderer negativer Faktor, den es zu vermeiden gilt, ist das Klumpenrisiko. Dies ist
insbesondere dann problematisch, wenn Offset-Geschéfte einen grossen Anteil am Ge-
samtumsatz ausmachen, ohne ein Entwicklungspotenzial fir die betreffende Firma darzu-
stellen.
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Anhang 1: Auswertungstabellen
Tabelle 13 Vergleich Population und Stichprobe
Population Stichprobe
Anzahl Firmen Volumen IB Anzahl Firmen Volumen IB
% V. in Mio.. % v. % V. in Mio.. %wv.
absolut Total CHF Total absolut Total CHF Total

x;'é’:je“ 0 16 19% 0 0%
schifte | weniger als 10 Mio. 919 93% 840 19% 39 47% 63 2%
10 bis 79 Mio. 62 6% 1564 36% 19 23% 636 25%
80 Mio. + 10 1% 1904 44% 9 1% 1833 72%
Insgesamt 991 100% 4308| 100% 83| 100% 2532|  100%
3&21’@ weniger als 10 Mio. 261 45% 323 13% 25 30% 30 1%
10 bis 99 Mio. 251 43% 752 30% 39 47% 391 15%
100 Mio. + 75 13% 1413 57% 19 23% 2111 83%
Insgesamt 584| 100% 2488| 100% 83| 100% 2532|  100%
Er"‘gi’lrt' unter 50% 252 43% 803 32% 33 40% 846 33%
50 bis 79% 135 23% 599 24% 13 16% 639 25%
80% und mehr 197 34% 1086 44% 37 45% 1046 41%
Insgesamt 584| 100% 2488| 100% 83| 100% 2532|  100%
Region | \yestschweiz 142 19% 558 15% 18 22% 138 6%
Tessin 25 3% 89 2% 2 2% 24 1%
Ostschweiz 102 14% 445 12% 13 16% 373 15%
Zurich/ Aargau 223 30% 1263 33% 21 25% 787 31%
Innerschweiz 79 1% 790 21% 9 1% 408 16%
Nordwestschweiz 178 24% 652 17% 20 24% 802 32%
Insgesamt 749|  100% 3769| 100% 83|  100% 2532|  100%
I\Sn':'t'é"e 4. | Facharuppe 32 6% 973 39% 28 34% 1901 75%
schaft SM-Uebrige 85 15% 718 29% 17 21% 416 16%
Nicht-SM 467 80% 797 32% 38 46% 214 9%
Insgesamt 584| 100% 2488 |  100% 83|  100% 2532|  100%
I\GIIEQPII:A; . |da 17 3% 330 13% 8 10% 508|  24%
schaft Nein 567 97% 2158 87% 75 90% 1933 76%
Insgesamt 584| 100% 2488|  100% 83|  100% 2532|  100%
?:az:slll 0 Transaktionen 14 17% 0 0%
aktionen | 1-3 Transaktionen 357 61% 351 14% 15 18% 15 1%
4-9 Transaktionen 118 20% 338 14% 16 19% 63 3%
10 + Transaktionen 109 19% 1798 72% 38 46% 2454 97%
Insgesamt 584| 100% 2488 |  100% 83| 100% 2532  100%

N=991, Firmen mit IB-Beteiligungen 1995-2005
N=584, Firmen mit IB-Beteiligungen 1995-2005 und Angaben zu Umsatz, Exportanteil, Mitgliedschaft Swiss-
mem und GRPM, Anzahl Transaktionen
N=749, Firmen mit IB-Beteiligungen 1995-2005, die eindeutig einem Kanton, bzw. einer Region zugewiesen
werden konnten

N=83, gesamte Stichprobe
Quellen: Controlling armasuisse, Unternehmensbefragung EFK
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Tabelle 14 Einteilung der Firmen nach Wertschopfung (eigene und schweizerische) aus indirek-
teniB
Eigene Wertschépfung Schweizerische Wertschoépfung
N Vol. % V. % V. N Vol. % V. % V.
absolut |absolut |Total N |Total Vol. | absolut | absolut | Total N Total Vol.
Unter 51% 27 1257 | 44% 70% 6 89 10% 5%
51% und mehr | 55 552 56% 30% 57 1721 90% 95%
Total 62 1809 100% 100% 63 1810 100% 100%

N=62, glltige Antworten aller Firmen mit Offsettransaktionen 1995-2005
N=63, glltige Antworten aller Firmen mit Offsettransaktionen 1995-2005
Quelle: Unternehmensbefragung EFK

Tabelle 15 Zusatzliches Offsetvolumen, linear gewichtet nach Zusatzlichkeitsgrad
Stichprobe gesamt Grosse Player Stichprobe ohne
(N=69) (N=9) grosse Player
(N=60)
Zusatzlichkeit Volumen Volumen Volumen Volumen Volumen | Volumen
letztes Offset letztes Offset letztes Offset
Geschaft gesamt Geschift gesamt Geschaft | gesamt
-1.0 0.03 3.02 3.02
0.0 170.31 367.22 107.5 259.72
0.5 11.24 26.97 26.97
1.0 5.54 37.9 37.9
1.5 18.95 43.5 43.5
2.0 45.52 82.61 17.6 65.01
3.0 78.87 516.53 478.5 38.03
4.0 104.25 475.68 426 49.68
4.5 10.02 18.1 18.1
5.0 204.72 254.5 186.3 68.2
Total 649.45 1826.03 1215.9 610.13
Linear gewichtetes, zuséatz-
liches Volumen 370.579 1017.019 0 821.24 0 195.779
in % von Total 57% 56% 68% 32%

N=69, alle Firmen mit Offsettransaktionen 1995-2005

N=9, alle Firmen mit 80 Mio. CHF oder mehr Offsetvolumen

N=60, alle Firmen mit Offsettransaktionen 1995-2005 ohne Firmen mit 80 Mio. CHF oder mehr Offsetvolumen
Quellen: Controlling armasuisse, Unternehmensbefragung EFK
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Tabelle 16 Diverses
Offset- Ablehnung von | Erfolglose Be-
Geschiéfte aus- | Offset- miithungen um
serhalb der CH- | Auftragen Offset-Auftrage
Ristungs-
beschaffung
N Giltige Ant-
worten 74 64 64
Fehlende
Antworten 9 19 3
% V. % V. % V.
absolut | Total absolut | Total absolut | Total
Ja 15 20% 9 14% 26 41%
Nein 50|  80% 55|  86% 38| 59%
N=74, glltige Antworten gesamte Stichprobe
N=64, giiltige Antworten gesamte Stichprobe
N=64, giiltige Antworten aller Firmen mit Offsettransaktionen 1995-2005
Quelle: Unternehmensbefragung EFK
Tabelle 17 Firmen ohne IB
Instrument der | In Vergangen- | Kénnten Sie

direkten und
indirekten IB im
Rahmen der CH

heit aktivum
Beteiligungs-
geschifte be-

sich vorstellen,
das Instrument
der IB fir lhre

Ristungs- miiht? internationalen
beschaffung Geschafte zu
bekannt? nutzen?
N Giltige Ant-
worten 17 11 10
Fehlende
Antworten 0 6 7
% V. % V. % V.
absolut | Total absolut | Total absolut | Total
Ja 8| a7% 4| 36% 6| 60%
Nein 9| 53% 7| 64% 4l 40%

N=17, alle Firmen, die mit Fragebogen B befragt wurden
N=11, glltige Antworten aller Firmen, die mit Fragebogen B befragt wurden
N=10, gliltige Antworten aller Firmen, die mit Fragebogen B befragt wurden

Quelle: Unternehmensbefragung EFK
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Tabelle 18 Einteilung in Typologie Offset-Geschéfte

absolut % v. Total

stimulierende Geschafte 29 28%,
neutrale Geschifte 15 20%
erhaltende Geschifte: erwiinscht

4 5%
erhaltende Geschifte: unerwiinscht

2 3%
Ignoranz 19 26%
Bewusst unterschreiben

11 15%

Angst vor Negativeffekten

2 3%
Total 74 100%

N=74, alle Firmen mit Offset-Erfahrung
Quelle: Unternehmensbefragung EFK, Einteilung durch den Interviewenden
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Anhang 2: Fragebogen A und B

Fragebogen A
Befragung von Unternehmen mit Auftragen
aus Industriebeteiligungen bei Riistungsbeschaffungen

Vorbemerkung: Grau unterlegte Angaben sind schon aus der Erfassung von Informationen bei
armasuisse und weiteren Quellen bekannt.

A. Koordinaten Firma und interviewte Person

Firma:

Firmenname: R K
Strasse: R R K i
PLZ, Ort: XK e,
Homepage: R K i
Person:

Anrede: R K i
Vorname: R K i
Name: R K
Telefon direkt: XXX o] Telefon Zentrale: XXX o,
Fax: R K
e-mail: XXX

(Bsp: Leiter Stabstelle Offset)

Sind diese Angaben korrekt und vollstandig?

Allfallige Korrekturen:
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B. Checken von Erkenntnissen aus den Angaben bei armasuisse

Die armasuisse (friiher Gruppe Ristung) nimmt das Controlling Gber den Fortgang der Industriebe-
teiligungsgeschafte vor. Die EFK hat die Angaben bei armasuisse Uber die Industriebeteiligungs-
geschafte der Jahre 1995-2005 statistisch ausgewertet. Im Folgenden wirden wir von lhnen gerne
wissen, ob die fir lhre Firma erfassten Angaben (welche streng vertraulich behandelt werden) kor-
rekt und vollsténdig sind.

1. Direkte Industriebeteiligungen
Unter direkten Industriebeteiligungen verstehen wir den direkten Einbezug eines Schweizer Unter-
nehmens in die Produktion eines Ristungsgutes, welches sich die Schweiz im Ausland beschafft.

Gemass den Angaben der armasuisse (friihere Gruppe Ristung) entfallen von 1995-2005 bei fol-
genden Geschéaften direkte Industriebeteiligungen auf Ihre Firma:

Geschaft Jahre Mio. Fr.
XXX XXX XXX
XXX XXX XXX

Sind diese Angaben korrekt und vollstandig?

Allfallige Korrekturen:

2. Indirekte Industriebeteiligungen / Offset

Unter indirekten Industriebeteiligungen / Offset verstehen wir Auftrdge an Schweizer Unternehmen
zum Ausgleich von Rustungsbeschaffungen im Ausland. Die Auftrage kénnen dabei unmittelbar
vom auslandischen Rulstungslieferanten kommen oder von weiteren auslandischen Unternehmen,
die auf Veranlassung des Ristungslieferanten Auftrage in die Schweiz vergeben.

Gemass den Angaben der armasuisse (friihere Gruppe Ristung) hatte lhre Firma von 1995-2005
bei folgenden Ristungsbeschaffungen Offset-Auftrage:

Geschéft Jahre Mio. Fr. | Beurteilung
XXX XXX XXX
XXX XXX XXX
XXX XXX XXX
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Sind diese Angaben korrekt und vollstandig?

Allfallige Korrekturen:

Wie beurteilen Sie die professionelle Umsetzung der einzelnen Geschéfte von Seiten des
auslandischen Ristungslieferanten auf einer Skala von -5 bis +5 (-5: Die Umsetzung war
sehr schlecht; 0: Positive und negative Aspekte der Umsetzung halten sich die Waage; +5:
Die Umsetzung war sehr gut)? (Beurteilung in obige Tabelle eintragen).

Welches sind die Griinde fiir die hochste Note?

» Falls (entgegen den Angaben bei armasuisse) seit 1995 keinerlei Industriebeteiligungen
auf die Firma entfallen, ist auf Fragebogen B zu wechseln.

» Falls seit 1995 keine direkten Industriebeteiligungen auf die Firma entfallen, ist bei Frage-
block D weiterzufahren.
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C. Fragen zu den direkten Industriebeteiligungen

Wir méchten lhnen zu den direkten Industriebeteiligungen einige vertiefende Fragen stellen.

1. Welcher durchschnittliche Anteil stammt bei den von Ihnen durchgefiihrten direkten
Industriebeteiligungen aus Zulieferungen von Dritten

aus dem Inland %

aus dem Ausland %

2. Wie beurteilen Sie die direkten Industriebeteiligungen im Vergleich mit Offsetgeschéften
inbezug auf folgende Aspekte?

Vorteil fur direkte Vergleichbare Vorteil fur Offset-

Industrie- Vorteile geschaft
beteiligung

2.1. Aufwand/Kosten O O O

2.2. Technologietransfer/ O O O
Innovationsférderung

2.3. Akquisitionschancen/ O O O
Taroffnereffekt

2.4. Schweizerische O O O
Wertschépfung

3. Haben Ihnen die direkten Industriebeteiligungen geniitzt, um Offsetgeschiéfte zu erhal-
ten?

O Ja O Nein
Falls Ja:

In welcher Art:
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D. Fragen zum letzten Offsetgeschaft aus den Jahren 1995-2005

Das letzte Geschéft aus den Jahren 1995-2005, bei denen Ihre Firma Offset-Auftrage hatte, betrifft
SAKXX (XXX - XXX). Wir mdchten lhnen dazu einige vertiefende Fragen stellen.

1. Ist dieses Geschéft fiir Inre Erfahrungen mit Offset-Auftrdgen reprédsentativ?
O Ja O Nein
Falls Nein:

Aus welchen Griinden nicht:

=» Mit dem als reprasentativ erachteten letzten Geschift weiter fahren.

2. Wie wurden Sie auf dieses Offsetgeschéft aufmerksam?

O Durch eigene Initiative

O Durch den Hersteller der schweizerischen Rustungsbeschaffung (welcher: . )
O Durch armasuisse (friiher: Gruppe Ristung)

O Durch Verband (WelCher: )
O Durch KIGA (Kanton: )

O Durch andere Kanale (welche:

3. Wie beurteilen Sie den Grad der Zusétzlichkeit Ihrer Auftrdge bei diesem Offsetge-
schift?

Skala:

-5 = Ohne Abgabe einer ,Offset-Deklaration” hdtten wir sogar mit erheblichen Einbussen bei be-
stehenden Auftrdgen rechnen missen (Negativeffekt).

0 = Die Auftrdge wére so oder so zustande gekommen-> “Daily Business‘/“Courant Normal".

+5 = Die Auftrdge wére ohne Offset unmdglich zu Stande gekommen.
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4. Wie beurteilen Sie die Zusammenarbeit mit dem Hersteller?

Skala:

-5
0

+5

Es gab grosse Probleme (iber den gesamten Projektablauf.
Probleme und positive Erfahrungen hielten sich die Waage.
Es gab keinerlei Probleme, die Zusammenarbeit war durchgehend sehr gut.

Falls Skalenwert kleiner O:

Welcher Art waren die Probleme: .
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E. Fragen zu den bisherigen Offsetgeschaften generell

1. Welcher durchschnittliche Anteil stammt bei den von Ihnen getétigten Offset-Auftrdgen
aus Zulieferungen von Dritten

aus dem Inland %

aus dem Ausland %

2. Haben die von Ihnen getétigten Offset-Auftrdge zu Folgeauftrdgen ausserhalb von Offset
gefiihrt, bzw. rechnen Sie in den kommenden Jahren mit solchen Auftrdgen?

O Ja O Nein
Falls Ja:

In welchem Gesamtumfang seit 1995 (Mio.. Fr.)

3. Haben Sie an Sie herangetragene Offset-Auftrdge ausgeschlagen?
O Ja O Nein

Falls Ja:

Aus welchen Griinden?

4. Bewirkten die von Ihnen getiétigten Offset-Aufirdge Strukturdnderungen innerhalb lhrer
Firma? (Beispielsweise in der Aufbau- oder Ablauforganisation)

O Ja O Nein
Falls Ja:
Wie wilrden Sie Anderungen beschreiben:
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5. Waren die abgewickelten Offset-Auftrdge mit einem Transfer von Technologie an lhre
Firma verbunden?

O Ja O Nein

Falls Ja:
Als wie bedeutend stufen Sie den Technologietransfer ein und wie hat er sich konkretisiert?

6. Haben die abgewickelten Offset-Auftrédge die Realisierung von Innovationen in Ihrem
Betrieb tendenziell geférdert oder verhindert?

Skala

-5 = stark verhindert

0 = keine Auswirkungen
+5 = stark geférdert

7. Haben Sie sich auch um Offset-Geschéfte bemiiht, ohne dass daraus Auftrdge entstan-
den sind?

O Ja O Nein

Falls Ja:
Welches waren die wichtigsten Griinde fir den mangelnden Erfolg?

Um welche nicht realisierte Auftragssumme handelte es sich fir den Zeitraum von 1995-2005 et-
wa? (Mio.. Fr.):

8. Wie wiirden Sie die von lhnen fiir jede Offset-Transaktion zu unterschreibende ,,Offset
Declaration Statement (ODS)“ klassifizieren?

O Das ODS ist ein informelles Papier zuhanden der armasuisse (friher Gruppe Ristung).
O Das ODS ist ein informelles Papier zuhanden des Herstellers.

O Das ODS ist ein Papier mit urkundlichem Charakter.

O Das ODS stellt eine unnétige Birokratie dar.

O Der Verwendungszweck des ODS ist uns unklar.
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F. Vergleich von Offsetauftragen mit ,,normalen“ Exportgeschaften

1. Wie beurteilen Sie ein Exportgeschéft mit Offset-Anerkennung im Vergleich zu einem
,hormalen” Exportgeschift beziiglich administrativem Aufwand und Projektkosten?

Skala:

-5 = Aufwand/Kosten bei einem Exportgeschéft mit Offset sind viel grésser als bei einem ,norma-
len” Exportgeschéft

0 = Aufwand/Kosten sind bei beiden Geschéftsformen etwa gleich.

+5 = Aufwand/Kosten bei einem Exportgeschéft mit Offset sind viel kleiner als bei einem ,,norma-
len” Exportgeschdéft

2. Wie beurteilen Sie ein Exportgeschéft mit Offset-Anerkennung im Vergleich zu einem
,hormalen” Exportgeschift beziiglich Akquisitions- und Markizutrittschancen?

Skala:

-5 = Die Akquisitions-/Marktzutrittschancen bei einem Exportgeschéft mit Offset sind viel kleiner
als bei einem ,normalen” Exportgeschétft.

0 = Die Akquisitions-/Marktzutrittschancen sind bei beiden Geschéftsformen etwa gleich.

+5 = Die Akquisitions-/Marktzutrittschancen bei einem Exportgeschéft mit Offset sind viel grésser
als bei einem ,normalen” Exportgeschétft.

3. Sehen Sie weitere Punkte, bei denen sich ein Exportgeschéft mit Offset-Anerkennung
von einem ,,normalen* Exportgeschéft positiv oder negativ unterscheidet?

O Ja O Nein
Falls Ja:
Um welche Punkte handelt es sich?
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G. Weitere Erfahrungen und Einschatzungen

1. Ist Ihre Firma auch ausserhalb von Geschéften der schweizerischen Riistungsbeschaf-
fung mit Offsetgeschéften konfrontiert?

O Ja O Nein
Falls Ja:
In welcher Art (Art der Geschéfte, als Besteller oder Lieferant)?

2. Wie beurteilen Sie das Instrument der Industriebeteiligung bei Riistungsbeschaffungen
generell?

Skala:

-6 = stark negative Wirkungen auf die Schweizer Wirtschaft

0 = weder positive noch negative Wirkungen auf die Schweizer Wirtschaft
+5 = stark positive Wirkungen auf die Schweizer Wirtschaft

3. Unterscheidet sich Ihre Beurteilung nach direkten und indirekten Industriebeteiligun-
gen?

O Ja O Nein
Falls Ja:
In welcher Art?
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4. Wie beurteilen Sie IB-Geschéifte mit Herstellern aus folgenden Léndern?

Skala:

-5 = [|B-Geschdfte mit Herstellern aus diesem Land sind von weit unterdurchschnittlicher
Qualitat

0 = IB-Geschdfte mit Herstellern aus diesem Land entsprechen dem Standard der IB-
Geschéfte generell

+5 = IB-Geschiéfte mit Herstellern aus diesem Land sind von weit liberdurchschnittlicher Qua-
litat

_USA
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5. Wie beurteilen Sie die Beratung und Betreuung, welche Schweizer Firmen im Zusam-
menhang mit Industriebeteiligungen in Anspruch nehmen kénnen?

Skala:

-5 = Beratung und Betreuung sind véllig ungeniigend

0 = Positive und negative Aspekte halten sich die Waage
+5 = Beratung und Betreuung sind sehr gut ausgebaut

Falls Skalenwert kleiner 0:
Welche Dienstleistungen sollten starker angeboten werden?



-71 -

H. Weitere Angaben und Einschatzungen

Gibt es noch weitere Angaben oder Einschidtzungen zum Thema Industriebeteiligung, wel-
che die EFK in lhrer Untersuchung beriicksichtigen sollte?

Einschatzungen / Angaben:
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l. Weitere Angaben zu lhrer Firma

Gerne wirden wir im Uberpriifen, ob die Angaben zu lhrer Firma, welche wir aus verschiedenen
Quellen (Geschéftsberichte, Handelsregister, Betriebs- und Unternehmensregister) zusammenge-
tragen haben, korrekt und vollstandig sind. Diese Angaben werden von der EFK streng vertraulich
behandelt.

1. Grundangaben

Mitgliedschaft bei Swissmem: XXX
Mitgliedschaft bei GRPM: XXX
Allféllige Angaben zu Unternehmensbiografie: XXX
Website: XXX

Sind diese Angaben korrekt und vollstandig?

Allfallige Korrekturen:

2. Angaben zu Umsatz und Beschiiftigten

1995 2000 2005

Umsatz (Mio.. Fr.)

Anzahl Beschéftigte (Vollzeitdquivalente)

Exportanteil (in %)

23.01.07 / EFK
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Fragebogen B

Befragung von Unternehmen ohne Auftrage aus Industriebeteiligungen (IB) bei
Riistungsbeschaffungen

Vorbemerkung: Grau unterlegte Angaben sind schon aus der Erfassung von Informationen bei
armasuisse und weiteren Quellen bekannt.

A. Koordinaten Firma und interviewte Person

Firma:

Firmenname: R K
Strasse: R K i
PLZ, Ort: KK
Homepage: R K
Person:

Anrede: KK i
Vorname: KK i
Name: R K
Telefon direkt: XXX Telefon Zentrale: XXX
Fax: R K
e-mail: XXX

(Bsp: Leiter Verkauf)

Sind diese Angaben korrekt und vollstandig?

Allfallige Korrekturen:
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B. Checken von Erkenntnissen zum Thema Industriebeteiligungen

Bei Rlstungsbeschaffungen der Schweizer Armee im Ausland kommt es im Allgemeinen zu einer
Beteiligung der Schweizer Industrie - sei es durch direkte Zulieferung an den auslandischen Her-
steller (direkte Beteiligung), sei es durch andere kompensierende Bestellungen des ausléndi-
schen Herstellers (indirekte Beteiligung oder Offset). Durch diese Industriebeteiligungen soll die
industrielle Basis der Ristungsproduktion im Inland nachhaltig erhalten und gestéarkt werden, ei-
nerseits indem der Zugang zu ausléandischen Markten ge6ffnet oder gesichert wird, andererseits
indem der Zugang zu neuen Technologien ermdglicht wird. Generell sollen durch die Industriebe-
teiligungen Arbeitsplatze in der Schweiz geschaffen werden.

1. Auftrdge im Rahmen von Industriebeteiligungen.

Gemass den Angaben der armasuisse (frihere Gruppe Ristung) hat Ihre Firma (seit 1995) keine
Auftrage im Rahmen von Beteiligungsgeschéaften gehabt. Ist dies korrekt?

O Ja O Nein

» Falls Nein (es hat Auftrage gegeben, die als Industriebeteiligungsgeschéfte akzeptiert
wurden) ist auf Fragebogen A zu wechseln.

2. Ist Innen das Instrument der direkten bzw. indirekten Beteiligung im Rahmen der Schwei-
zer Riistungsbeschaffung grundsétzlich bekannt?

O Ja O Nein

» Falls JA: weiter zu Frageblock C
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» Die folgenden Fragen sind zu beantworten, wenn Frage B2 mit Nein beantwortet wurde.

3. Kénnten Sie sich vorstellen, das Instrument der Industriebeteiligung zuklinftig ftir Ihre
internationalen Geschiifte zu nutzen?

O Ja O Nein

Falls Nein, Begriindung (z.B. geringe Exportausrichtung):

4. Uber welche (kommunikations-) Kanéle miisste das Instrument Ihres Erachtens verstarkt
vermittelt werden?

O Die Initiative sollte beim Unternehmen liegen
O Durch den jeweiligen Hersteller der schweizerischen Ristungsbeschaffung
O Durch armasuisse (friiher: Gruppe Ristung)

O Durch Verbande (WelCher: i, )
O Durch KIGA (Kanton: )
O Durch andere Kanale (welche: )

» Weiter zu Frageblock H
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C. Fragen zum Werthaltung gegenuber Industriebeteiligung bei Riistungsbeschaffungen

1. Wie beurteilen Sie das Instrument der Industriebeteiligung bei Riistungsbeschaffungen
generell?

Skala:

-6 = stark negative Wirkungen auf die Schweizer Wirtschaft

0 = weder positive noch negative Wirkungen auf die Schweizer Wirtschaft
+5 = stark positive Wirkungen auf die Schweizer Wirtschaft

2. Unterscheidet sich Ihre Beurteilung nach direkten und indirekten Industriebeteiligungen?
O Ja O Nein

Falls Ja:
In welcher Art?

3. Wie beurteilen Sie IB-Geschéfte mit Herstellern aus folgenden Léndern?

Skala:

-6 = [IB-Geschéfte mit Herstellern aus diesem Land haben stark negative Wirkungen auf die
Schweizer Wirtschaft

0 = [IB-Geschdfte mit Herstellern aus diesem Land haben weder positive noch negative Wirkun-
gen auf die Schweizer Wirtschaft

+5 = IB-Geschdfte mit Herstellern aus diesem Land haben stark positive Wirkungen auf die
Schweizer Wirtschaft

USA
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Deutschland
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D. Fragen zum konkreten Verhalten der Firma im Zusammenhang mit Industriebeteiligung

1. Wie wurden Sie konkret auf das Thema Industriebeteiligung aufmerksam?

O Durch eigene Initiative

O Durch den Hersteller der schweizerischen Rustungsbeschaffung (. . )
O Durch armasuisse (friiher: Gruppe Ristung)

O Durch Verband (WelCh Y e )
O Durch KIGA (Kanton:_____. )

O Durch andere Kanale (WelChe: )

2. Haben Sie sich in der Vergangenheit aktiv um Beteiligungsgeschéfte bemiiht?

O Ja O Nein

» Falls JA: weiter bei Frageblock E

3. Was waren die Ausschlag gebenden Griinde dafiir, dass Sie trotz Kenntnis nicht an Betei-
ligungsgeschiiften interessiert sind?

O zu hoher administrativer Aufwand

O Projektkosten im Vergleich zu einem 'normalen’ Geschaft

O fehlende Rentabilitat

O ethische Uberlegungen

O Imageuberlegungen

O Méglichkeiten lagen ausserhalb der Firmenstrategie

O andere GriNAe (i o, )

4. Kénnen Sie sich vorstellen, sich zukiinftig aktiv um Beteiligungsgeschéfte zu bemiihen?
O Ja O Nein

5. Sehen Sie die Chancen stédrker im Bereich der direkten Industriebeteiligung oder der indi-
rekten Industriebeteiligung (Offset)?

O direkt O indirekt
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6. Wie glauben Sie, miissten sich insbesondere die direkten Industriebeteiligungen im Ver-
gleich mit Offsetgeschéften in Bezug auf folgende Aspekte im Vorfeld sowie in der Abwick-
lung auswirken?

Vorteil fur direkte Vergleichbare Vorteil far Off-
Ind.-beteiligung Vorteile setgeschéaft

Aufwand/Kosten | O O
Technologietransfer/ O O O
Innovationsférderung

Akquisitionschancen/ O O O
Tarodffnereffekt

Schweizerische O O O
Wertschépfung

Welche Griinde bringen Sie zu dieser Situationsbeurteilung?

» Weiter zu Frageblock H
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E. Fragen zum Bemiihen um Auftrage aus Industriebeteiligungen

1. Um welche Art von Beteiligungsgeschéften haben Sie sich aktiv bemiiht?

O direkte IB O indirekte

(Anmerkung: Je nach der Art der BemUihungen ist im Folgenden der Teil direkte IB und / oder
indirekte IB auszuftillen)

2. Was waren / sind fiir Sie die Beweggriinde, sich aktiv um Beteiligungsgeschiéfte zu be-
miihen?

O Innovationsférderung
O Auslastung

O Netzwerk

O Taréffnereffekt

O Imagetiberlegungen
O Andere (

3. Bei welchen Beteiligungsgeschéften haben Sie sich um Auftrdge bemiiht?

Geschaft direkt | indirekt Note

Wie beurteilen Sie das professionelle Vorgehen von Seiten des ausldndischen Riistungslie-
feranten bei der Vorbereitung der einzelnen Geschifte auf einer Skala von -5 bis +5 (-5: Die
Umsetzung war sehr schlecht; 0: Positive und negative Aspekte der Umsetzung halten sich
die Waage; +5: Die Umsetzung war sehr gut)? (Note in obige Tabelle eintragen).

Welches sind die Griinde fiir die héchste Note?
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4. Um welche nach Ihrer Einschétzung potentielle Auftragssumme handelte es sich fiir den

5. Ungeféhr wie viel Zeit und Energie haben Sie in diese Projekte im Vorfeld investiert?

O einige Stunden

O einige Tage

O Wochen

O Monate

O > 1 Personenjahr (Wie Viel: ] )

6. In welchen Phasen waren Sie bei Ihren Bemiihungen aktiv?

O Im Vorfeld direkt mit dem potentiellen Hersteller

0O Uber die armasuisse

O Uber die einschlagigen Verbadnde (- )
O Anlasslich des Kickoffs mit dem Hersteller

O Anlasslich einer ,Purchasing Conference” mit dem Hersteller

O andere BemUNUNGEN (i i, )

7. Was waren Ihres Erachtens die Griinde, dass Sie trotz Interesse und aktivem Engagement
bisher keine Beteiligungsgeschifte tédtigen konnten?

O Zeitfakior (i )
O PreisSOriNAe (o )
O Zuschlag der armasuisse ging nicht an 'unseren' Hersteller
O ungenigende Unterstltzung seitens der Verbande
O ungenigende Unterstitzung seitens der Behérden
O Beteiligungsgeschéfte lagen ausserhalb unserer Kernkompetenz
(Unsere KernKOmM e Oz, )
O die Offset-Transaktion wurde von armasuisse nicht anerkannt (Ablehnung des ODS)
O andere Gringe (i )
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F. Vergleich von Offsetauftrage mit ,,normalen”“ Exportgeschaften (Erwartungshaltungen)

(nur auszufiillen, falls Kenntnis des Instruments und aktive Bemiihungen)

1. Wie beurteilen Sie ein Exportgeschéft mit Offset-Anerkennung im Vergleich zu einem
»,hormalen” Exportgeschiéft beziiglich administrativem Aufwand und Projektkosten?

Skala:

-6 = Aufwand/Kosten bei einem Exportgeschéft mit Offset sind viel grésser als bei einem ,norma-
len” Exportgeschéft

= Aufwand/Kosten sind bei beiden Geschéftsformen etwa gleich.

= Aufwand/Kosten bei einem Exportgeschéft mit Offset sind viel kleiner als bei einem ,norma-
len” Exportgeschéft

0
+5

2. Wie beurteilen Sie ein Exportgeschéft mit Offset-Anerkennung im Vergleich zu einem
»hormalen* Exportgeschéft beziiglich Akquisitions- und Marktzutrittschancen?

Skala:

-5 = Die Akquisitions-/Marktzutrittschancen bei einem Exportgeschéft mit Offset sind viel kleiner
als bei einem ,normalen” Exportgeschétft.

0 = Die Akquisitions-/Marktzutrittschancen sind bei beiden Geschéftsformen etwa gleich.

+5 = Die Akquisitions-/Marktzutrittschancen bei einem Exportgeschéft mit Offset sind viel grésser
als bei einem ,normalen* Exportgeschétft.

3. Sehen Sie weitere Punkte, bei denen sich ein Exportgeschéft mit Offset-Anerkennung von
einem ,,normalen” Exportgeschéft positiv oder negativ unterscheidet?

O Ja O Nein

Falls Ja:
Um welche Punkte handelt es sich?
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G. Weitere Einschatzungen

(nur auszufillen, falls Kenntnis des Instruments und aktive Bemiihungen)

1. Ist Ihre Firma auch ausserhalb von Geschiéiften der schweizerischen Riistungsbeschaf-
fung mit Offsetgeschiéiften konfrontiert?

O Ja O Nein

Falls Ja:

In welcher Art (Art der Geschéfte, als Besteller oder Lieferant)?

2. Wie beurteilen Sie die Beratung und Betreuung, welche Schweizer Firmen im Zusammen-
hang mit Industriebeteiligungen in Anspruch nehmen kénnen?

Skala:

-6 = Beratung und Betreuung sind véllig ungentigend

0 = Positive und negative Aspekte halten sich die Waage
+5 = Beratung und Betreuung sind sehr gut ausgebaut
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H. Weitere Angaben und Einschatzungen

Gibt es noch weitere Angaben oder Einschidtzungen zum Thema Industriebeteiligung, wel-
che die EFK in lhrer Untersuchung beriicksichtigen sollte?

Einschatzungen / Angaben:
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l. Weitere Angaben zu lhrer Firma

Gerne wirden wir im Uberpriifen, ob die Angaben zu lhrer Firma, welche wir aus verschiedenen
Quellen (Geschéftsberichte, Handelsregister, Betriebs- und Unternehmensregister) zusammenge-
tragen haben, korrekt und vollstandig sind. Diese Angaben werden von der EFK streng vertraulich
behandelt.

1. Grundangaben

Handelsregister-EiNtrag: XK i
Unternehmensausrichtung: XXX
BraNCNE NO G A XK i
Mitgliedschaft bei Swissmem: XXX
Mitgliedschaft bei GRPM: XXX

Allféllige Angaben zu Unternehmensbiografie: XXX

Sind diese Angaben korrekt und vollstandig?

Allfallige Korrekturen:

2. Angaben zu Umsatz und Beschiftigten

1995 2000 2005

Umsatz (Mio.. Fr.)

Anzahl Beschéftigte (Vollzeitdquivalente)

Exportanteil (in %)

02.02.07 / EFK



