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Exportforderungspolitik des Bundes
Evaluation von Dienstleistungen, Kosten und Koordination der Akteure

Das Wesentliche in Kiirze

Die Weiterfihrung der Finanzierung der Exportférderung in den Jahren 2004 bis 2007 16s-
te im Parlament heftige Debatten aus. Schliesslich wurde vorerst ein Ausgabenplafond von
34 Millionen Franken nur fir die Jahre 2004 und 2005 genehmigt. Ferner wurde beschlos-
sen, vor der Abstimmung Uber die weitere Finanzierung einen Evaluationsbericht abzuwar-
ten, der sieben Fragen zu bestimmten Aspekten der Exportférderung beantworten sollte.
Das Mandat fiir diesen Evaluationsbericht erging vom Bundesrat an die Eidgendssische
Finanzkontrolle. Gleichzeitig liess das seco verschiedene Optionen zur Zukunft der Export-
férderungsorganisation (Osec) sowie Verbesserungsvorschlage prifen.

Die allgemeinen Ausgaben des Bundes flr die Hauptakteure der Exportférderung belaufen
sich nach Schéatzungen der EFK auf ungefahr 47 Millionen Franken jahrlich. Auf das Eid-
gendssische Departement fir auswartige Angelegenheiten entfallen 50%, auf das seco
5%, auf die Osec 35% und auf die SOFI 10%. Die SOFI ist eine vom seco beauftragte Or-
ganisation, welche die Investitionsbestrebungen von Schweizer Unternehmen in Ent-
wicklungs- und Transitionslandern unterstiitzt. Auf die Handelskammern entféllt weniger
als 1% des Gesamtbetrages.

Positive Ergebnisse ...

Die Eidgenéssische Finanzkontrolle kommt zum Schluss, dass das Exportférderungsge-
setz aus dem Jahre 2001 positive Wirkungen zeitigte, weil es zur Professionalisierung des
Dienstleistungsangebots flr Unternehmen beitrug. Die Akteure der Exportférderung sind
bestrebt, ihr Mandat im Interesse des Bundes mdglichst optimal zu erfillen. Ein Teil der
verfligbaren Mittel wird gezielt in 13 L&ndern eingesetzt. Das Dienstleistungsangebot wur-
de standardisiert. Das neu eingefiihrte Controllingsystem erméglicht einen Uberblick tiber
die erbrachten Dienstleistungen und ihre Kosten. 2001 und 2002 durchgefuhrte Umfragen
ergaben, dass die Unternehmen mit der Osec zufrieden sind. Ihre Meinung Uber die Aus-
landvertretungen fiel dagegen weniger gut aus.

... aber auch viel Optimierungspotenzial

Die Koordination ist und bleibt die Achillesferse des heutigen Systems. Die Vielzahl von
Akteuren und die dreiteilige Entscheidungsstruktur (seco, EDA, Osec), die im Widerspruch
zum Gesetz steht, in welchem es heisst, die Koordination sei Sache der Exportférderungs-
organisation, machen die Koordination zu einer fast unlésbaren Aufgabe. Die Osec sam-
melte nicht systematisch Informationen tber die Unterstitzungsinstrumente des Bundes
oder die Dienstleistungsangebote von Privatorganisationen in der Schweiz und im Aus-
land, die KMU interessieren kénnten. Seit 1997 wurde in mehreren unveréffentlichten Be-
richten auf die Koordinationsprobleme unter den stark abgeschotteten seco-Dienststellen
hingewiesen. Aus dieser Erkenntnis wurden jedoch keine Lehren gezogen. Da die Osec
und die SOFI eine &hnliche Aufgabe erflillen, ndmlich den Unternehmen Support zu bie-
ten, ist ihre Beziehung von einer gewissen Rivalitat gepréagt. Sie arbeiten zum Teil auch in
denselben Schwerpunktl&ndern wie China, Russland und Indien. Die Verzettelung der Mit-
tel fOhrt zu komplizierten Befehlsstrukturen und unklaren Prioritdten. Dadurch wird das
Dienstleistungsangebot fir die Unternehmen véllig undurchsichtig.



Der Geist des Gesetzes — namlich komplementar zum Angebot der Handelskammern,
Branchenorganisationen und Privatunternehmen tétig zu sein - wurde nicht angewendet
und konkretisiert. Gerade dieser Aspekt ware jedoch ein zentrales Element des Disposi-
tivs, das daflr sorgen soll, den Kunden an die Organisation weiter zu verweisen, die fiir die
Beantwortung seiner Anfrage am besten geeignet ist. Stattdessen herrschte ein Misstrau-
ensklima vor: Zahlreiche Akteure nahmen die Osec als eine Organisation wabhr, die sténdig
versuchte, den Ubrigen Partnern ihre Sichtweise aufzuzwingen. Viele von ihnen fihlten
sich in die Rolle des ,Juniorpartners” versetzt, der der Ziircher Organisation Kunden zufiih-
ren sollte, obwohl diese ihrer Meinung nach die Bedrfnisse der Unternehmen schlecht
kannte. Das seco versaumte es, der Osec klare Schranken zu setzen. Die Osec wiederum
entschied sich flr die Strategie, eine mdglichst breite Dienstleistungspalette anzubieten,
die alle Wirtschaftsbereiche und samtliche Regionen der Welt abdeckt. Eine Analyse des
Exportberatungsmarktes zeigt auf, dass kein ausgepragter Wettbewerb herrscht, da die
hoch spezialisierten Akteure in unterschiedlichen Markisegmenten tatig sind. Es ist ein
vordringliches Anliegen, dass die Exportférderungsorganisation keine Mandate behalt, die
auf dem freien Markt von besser geeigneten Akteuren Gbernommen werden kdénnen.

Bedauerlicherweise wurde bis auf eine einzige Ausnahme (SOFI) keines der Mandate, die
das seco der Exportférderungsorganisation anvertraute, éffentlich ausgeschrieben. Ware
dies geschehen, hatten samtliche privaten und éffentlichen Akteure ihr Interesse an der Er-
fllung bestimmter Aufgaben klar anmelden und sich mit einem konkreten Dienstleistungs-
angebot positionieren kénnen. So hatten vielleicht bestimmte Formen der Zusammenarbeit
oder sogar ein engeres Zusammengehen mit der Osec beschlossen werden kénnen.

Im Aussennetz stellen die 13 Exportstiitzpunkte (Swiss Business Hubs) die grésste Neue-
rung dar, die in der Exportférderung im Ausland mit dem neuen Gesetz Einzug hielt. 11
Swiss Business Hubs wurden dem Eidgendssischen Departement flr auswartige Angele-
genheiten unterstellt, um von den fir die Auslandsvertretungen bereits zur Verfligung ste-
henden Mitteln zu profitieren. Eine klare Strategie existiert weder in Bezug auf die Wahl
der Standortlander von Swiss Business Hubs, noch auf die Festlegung der prioritaren Ge-
schéftstatigkeiten in diesen Landern oder auf die Aufgabenteilung zwischen Hub und offi-
zieller Schweizer Vertretung. Zwar konnte das Dienstleistungsangebot dank der Errichtung
der Hubs professionalisiert werden. Doch die Tatsache, dass in den Hubs hauptséchlich
diplomatisches und konsularisches Karrierepersonal - also ausgepragte Generalistinnen
und Generalisten - eingesetzt wird, bringt Nachteile mit sich. Dadurch wird vor allem die
Mdoglichkeit des Aufbaus eines umfassenden Beziehungsnetzes im Gastland geschmalert.

Umfragen der Eidgendssischen Finanzkontrolle ergaben, dass die vom EDA gefiihrten
Hubs den Bund zwei bis viermal so teuer zu stehen kommen wie diejenigen, welche von
den bilateralen Kammern geflihrt werden. Es gilt indes zu beriicksichtigen, dass die bilate-
ralen Kammern einen Teil der Kosten selber tragen und ihre Lohnkosten viel tiefer sind.
Den Auslandvertretungen des EDA kann zugute gehalten werden, dass sie noch andere
Aufgaben im Interesse der Schweizer Unternehmen und der Schweizer Wirtschaft wahr-
nehmen. Sie weisen den Vorteil des direkten Zugangs zu den lokalen Behérden auf. Der
Status einer diplomatischen Vertretung erweist sich vor allem in den Transitionslédndern, in
denen der Staat immer noch einen grossen Einfluss auf die Wirtschaft austibt, als nitzlich.
Zudem sind gewisse Aufgaben wie beispielsweise das Aushandeln von Doppelbesteue-
rungsabkommen oder das Treffen von Massnahmen gegen die Diskriminierung von
Schweizer Firmen nicht an Private delegierbar. Die Lohnkosten des diplomatischen und
konsularischen Personals im Bereich der Exportférderung sind durchschnittlich viermal so



hoch wie diejenigen des Lokalpersonals. Die dem EDA unterstellten Hubs weisen einen
Deckungsgrad ihrer Lohnkosten von etwa 5 Prozent auf; dieser Prozentsatz ist im Steigen
begriffen. Bei den meisten vom EDA geflhrten Hubs handelt es sich um friihere Handels-
dienste von Schweizer Auslandvertretungen. Sie beschéftigen sich nicht ausschliesslich
mit Exportférderung, sondern erflllen noch weitere Aufgaben von 6ffentlichem Interesse,
die nicht mit dem Dienstleistungsangebot privater Akteure verglichen werden kénnen.

Zwei Elemente mégen die harte Kritik, zu der die Evaluationsergebnisse gelangen, etwas

mildern. Seit vor einigen Monaten im seco Veranderungen vorgenommen wurden und an

der Flihrungsspitze der Osec ein Wechsel stattfand, ist der Wille zur engeren Zusammen-
arbeit splrbar (eine Beschreibung der geplanten Massnahmen befindet sich am Ende des
Berichts). Andererseits ist zu sagen, dass das neue Exportférderungsgesetz erst seit dem
1. Méarz 2001 in Kraft ist.

Die ermittelten Probleme sind jedoch keine simplen ,Kinderkrankheiten®, sondern vielmehr
struktureller Natur. Nach Meinung der EFK ist es deshalb vordringlich, geeignete Mass-
nahmen zu treffen, mit denen die festgestellten Mangel erfolgreich behoben werden kon-
nen. Mit Blick auf die Vereinfachung der Strukturen und die Weiterfiihrung der Profes-
sionalisierung des Aussennetzes gibt sie fiinf Empfehlungen ab:

1. Verringerung der Anzahl éffentlicher oder hoch subventionierter Akteure, namentlich
durch Zusammenlegung des heutigen Leistungsangebots von Osec und SOFI.

2. Klare Unterstellung der Exportférderungsorganisation und gréssere Kostentranspa-
renz im Aussennetz. Die beste Lésung zur Erreichung dieses Ziels ist nach Meinung
der EFK die Unterstellung der Swiss Business Hubs unter die Exportférderungsor-
ganisation.

3. Zusammenschluss des Dienstleistungsangebots der Exportférderungsorganisation
mit demjenigen der Handelskammern und der bilateralen Kammern.

4. Klare Definition und Anwendung des Subsidiaritédtsgebotes.
5. Prazisere Definition der Aufsicht Uber die Exportférderungsorganisation.

Diese Empfehlungen setzen die Ausschreibung des Exportférderungsmandats voraus. Die
Eidgendssische Finanzkontrolle geht nicht davon aus, dass dieses Mandat grundsétzlich
der Osec erteilt wird.

Siehe Stellungnahmen des EDA und des seco zum Berichtsentwurf und zu den Empfeh-
lungen (Fassung vom 3. Dezember 2004) im Anhang 6.

Originaltext: Franzésisch



Politique fédérale de promotion des exportations
Evaluation des prestations, des coiits et de la coordination
entre les acteurs

L’essentiel en bref

Le renouvellement du financement de la promotion des exportations 2004 a 2007 a fait
I'objet de débats intenses au Parlement. Finalement, il a été décidé d'accorder un plafond
de dépenses de 34 millions de francs, uniquement pour les deux années 2004 et 2005, et
d'attendre les résultats d'une évaluation pour décider de la poursuite du financement. Des
réponses sont attendues concernant sept aspects de la promotion des exportations. Le
Conseil fédéral a confié le mandat au Contréle fédéral des finances. En paralléle, le seco a
fait examiner différentes variantes concernant I'avenir de I'organisation de promotion des
exportations (I'Osec) et exploré différentes mesures d'amélioration.

Le colt général de la promotion des exportations pris en charge par la Confédération est
estimé par le Contr6le fédéral des finances a environ 47 millions de francs par an incluant
les principaux acteurs concernés. Ce montant se répartit entre le Département fédéral des
affaires étrangéres (50%), le seco (5%), I'Osec (35%) et la SOFI (10%) qui est une organi-
sation mandatée par le seco pour assister les entreprises dans leurs efforts d'investisse-
ment dans les pays en développement et en transition. Les chambres de commerce, quant
a elles, touchent moins de 1% du montant total.

Des résultats positifs...

Le Contréle fédéral des finances est d'avis que la nouvelle loi sur la promotion des expor-
tations entrée en vigueur en 2001 a des effets positifs dans le sens ou elle contribue a
améliorer la professionnalisation des prestations offertes aux entreprises. Les acteurs en
matiére de promotion des exportations font preuve de bonne volonté et cherchent a remplir
au mieux leur mission dans l'intérét de la Confédération. Une partie des moyens a disposi-
tion a été concentrée sur treize pays prioritaires. L'offre de prestations a été standardisée
et le controlling mis en place permet d'avoir une bonne vision des prestations effectuées et
de leur colt. Les sondages réalisés en 2001 et 2002 donnent des résultats positifs
concernant la satisfaction des entreprises par rapport a 'Osec, un peu moins en ce qui
concerne les représentations a I'étranger.

... mais aussi un important potentiel d'amélioration

La coordination reste la principale faiblesse du systeme actuel. Elle est d’autant plus diffi-
cile a réaliser qu’elle concerne un grand nombre d’acteurs et que le processus de décision
est basé sur une structure tricéphale (seco, DFAE, Osec), alors que la loi confie la coordi-
nation a 'organisation de promotion des exportations. L'Osec n’a pas cherché a rassem-
bler de maniere systématique I'information susceptible d’intéresser les PME, tant au ni-
veau des instruments de soutien offerts par la Confédération qu’au niveau des prestations
offertes par les organisations privées en Suisse ou a I'étranger. Plusieurs rapports non pu-
bliés ont relevé depuis 1997 des probléemes de coordination entre les différents services du
seco qui sont extrémement compartimentés. Leurs résultats n'ont pas été suivis d’effets.
Une certaine rivalité caractérise les relations entre 'Osec et la SOFI. Or, leur tache de sou-
tien aux entreprises a de nombreux points communs, de méme qu'une partie de leurs pays



de priorité (Chine, Russie, Inde). La dispersion des moyens entre les acteurs complique
singulierement les lignes de commandement et la fixation des priorités, ainsi que la trans-
parence des prestations offertes aux entreprises.

L'esprit de la loi n'a pas été concrétisé en ce qui concerne la recherche de complémenta-
rité avec l'offre des chambres de commerce, des organisations de branche et des entre-
prises privées. Or, c’est un élément central du dispositif puisqu’il doit permettre d’aiguiller
I'interlocuteur vers I'organisation la mieux a méme de donner une réponse. Un climat de
méfiance a prévalu: nombreux sont les acteurs qui ont percu 'Osec comme une organisa-
tion voulant imposer son point de vue aux autres partenaires. Plusieurs se sont vus
comme des partenaires subalternes qui devaient « rabattre » des clients vers une organi-
sation a Zurich connaissant mal, selon eux, les besoins des entreprises. Le seco n’a pas
cherché a fixer des limites claires a 'Osec qui a préféré opter pour une stratégie visant a
offrir une large palette de prestations pour tous les secteurs d’activités et pour toutes les
régions géographiques. Pourtant, I'analyse du marché du conseil a I'exportation montre
que la concurrence n’est pas si élevée dans la mesure ou les acteurs sont présents sur
des segments de marché différents ou alors trés spécialisés. Il est essentiel que I'organi-
sation de promotion des exportations ne conserve pas des mandats lorsqu'il y a sur le
marché des acteurs mieux a méme d'y répondre.

Il est regrettable que le seco n'ait pas jugé utile de mettre au concours le ou les mandats
confiés a l'organisation de promotion des exportations si on excepte la SOFI. Cela aurait
permis a I'ensemble des acteurs privés ou publics de se positionner clairement concernant
leur intérét par rapport aux différentes taches et, le cas échéant de proposer une offre de
prestations concrétes. Des modalités de collaboration ou méme de regroupement auraient
peut-étre pu ainsi étre définies.

En ce qui concerne le réseau externe, la mise en place de treize points d'appui a I'expor-
tation (Swiss Business Hubs) est la principale nouveauté instaurée par la Iégislation. Onze
ont été attribués au Département fédéral des affaires étrangeres en profitant des moyens
déja disponibles au sein des représentations a I'étranger. La stratégie n'est pas claire en
ce qui concerne le choix des pays d'implantation des SBH, les priorités qu'ils doivent pour-
suivre dans chaque pays ainsi que la répartition des taches entre hub et représentation. Si
la mise en place de hubs a permis de professionnaliser les prestations offertes, le fait de
les confier en général a du personnel consulaire, par vocation généraliste, comporte des
inconvénients et ne permet pas toujours de maintenir un large réseau de contacts dans le
pays.

Les travaux du Contrdle fédéral des finances montrent que pour la Confédération, les hubs
gérés par le DFAE reviennent deux a quatre fois plus cher que ceux qui sont gérés par les
chambres bilatérales. Ce constat doit cependant étre relativisé. Les chambres de com-
merce prennent une partie des colts a leur charge et leurs colts salariaux sont plus fai-
bles. En revanche, les représentations suisses a I'étranger assurent d’autres taches qui
sont utiles aux entreprises et a 'économie suisses. Elles présentent I'avantage d’offrir un
acces direct aux autorités politiques du pays. Le statut diplomatique apparait utile avant
tout dans les pays en transition ou l'influence de I'Etat sur I'économie est importante. Cer-
taines taches ne peuvent pas étre déléguées a des acteurs privés, comme par exemple
les négociations de conventions de double-imposition ou la lutte contre des mesures étati-
ques discriminant des entreprises suisses. Le colt salarial du personnel diplomatique ou
consulaire dans le domaine de la promotion des exportations est en moyenne quatre fois



plus élevé que celui du personnel local. Les hubs DFAE parviennent a facturer prés de 5%
de leurs colts salariaux, pourcentage en progression. Dans la plupart des cas, les hubs
gérés par le DFAE correspondent aux anciens services économiques et commerciaux des
représentations suisses. lls ne consacrent pas exclusivement leurs activités a la promotion
des exportations. lls ont des taches d'intérét public qui ne doivent pas étre confondus avec
des prestations d'acteurs privés.

Deux éléments tempérent quelque peu les résultats séveres auxquels aboutit I'évaluation.
Depuis quelques mois, a la suite des changements intervenus au seco et a la téte de
I'Osec, on constate une volonté de mieux collaborer (les mesures envisagées sont décrites
a la fin du rapport). En outre, la nouvelle loi sur la promotion des exportations est récente
puisqu'elle n’est entrée en vigueur que le 1% mars 2001.

De l'avis du Contréle fédéral des finances, les problémes constatés vont au-dela de sim-

ples maladies de jeunesse. lls sont de nature structurelle. C'est pourquoi, il a jugé impor-

tant de proposer des mesures susceptibles d'apporter des réponses pertinentes aux lacu-
nes constatées. Cing recommandations sont formulées en vue de simplifier les structu-
res et de poursuivre la professionnalisation du réseau externe.

1. Diminuer le nombre d'acteurs publics ou fortement subventionnés en regroupant no-
tamment les prestations actuelles de I'Osec et de SOFI.

2. Simplifier les lignes de commandement et accroitre la transparence des colts au ni-
veau du réseau externe. Afin de réaliser ces objectifs, la meilleure solution serait de
confier les hubs a 'organisation de promotion des exportations.

3. Fédérer les prestations de I'organisation de promotion des exportations et celles des
chambres de commerce et chambres bilatérales.

4. Définir puis appliquer le principe de subsidiarité.
5. Mieux définir le contréle de I'organisation de promotion des exportations.

Ces recommandations impliquent une mise au concours du mandat de promotion des ex-
portations. Le Contrdle fédéral des finances ne part pas de I'idée que le mandat est attri-
bué par principe a 'Osec, sous sa forme actuelle.

Les prises de position du DFAE et du seco au sujet du projet de rapport et de ses recom-
mandations (version du 3 décembre 2004) figurent en annexe 6.

Toute désignation de personne, de statut ou de fonction s’entend indifféremment au fémi-
nin et au masculin.



Confederation policies on trade promotion structures
An evaluation of services provided, costs and coordination between the
key players

Key facts

Renewing the financing of trade promotion structures for the period from 2004 to 2007
caused intense debate in Parliament. Finally it was decided to impose an expenditure ceil-
ing of CHF 34 million solely for 2004 and 2005, and to wait for the results of the evaluation
in order to take a decision on further financing. Replies are expected concerning seven as-
pects of trade promotion structures. The Federal Council entrusted the mandate to the
Swiss Federal Audit Office (SFAQ). Parallel to this, the State Secretariat for Economic Af-
fairs (seco) examined different variations relating to the future of the Swiss Office for Trade
Promotion (OSEC) and explored different improvement measures.

The general cost of trade promotion structures borne by the Confederation (including the
key players) is estimated by the SFAO to be somewhere in the region of CHF 47 million
per annum. This sum is shared between the Federal Department of Foreign Affairs (50%),
seco (5%), OSEC (35%) and the Swiss Organisation for Facilitating Investments (10%)
which is an organisation entrusted with a mandate from seco to assist companies in invest-
ing in developing and transition countries. As for the chambers of commerce, they receive
less than 1% of the total sum.

Positive results...

The SFAOQ is of the opinion that the Export Promotion Act which entered into force in 2001
has a positive effect in that it contributes to improvements in the professionalism of the
services provided to companies. The key players in the trade promotion structures show
good will and seek to fulfil their mission as well as possible in the interests of the Confed-
eration. A proportion of the funds available was concentrated on 13 priority countries. The
services available have been standardised and the controlling which was established pro-
vides an overview of the services provided and how much they cost. The surveys carried
out in 2001 and 2002 show positive results concerning company satisfaction with OSEC,
but somewhat less positive relating to the Swiss agencies abroad.

... but there is still considerable room for improvement

Coordination remains the main weakness of the current system. It is all the more difficult
to achieve due to the fact that a large number of key players are involved and the decision-
making process involves three parties (seco, the Federal Department of Foreign Affairs
and OSEC), whereas in accordance with the law, coordination should be a matter for the
trade promotion organisation. OSEC has not sought to systematically gather information
likely to be of interest to small and medium-sized enterprises both in terms of support in-
struments provided by the Confederation, as well as services provided by private organisa-
tions in Switzerland and abroad. Since 1997 several unpublished reports have highlighted
the coordination problems between the different seco services which are extremely com-
partmentalised but there was no follow-up on these findings. A certain element of rivalry is
characteristic of the relationship between OSEC and SOFI (Swiss Organisation for Facili-
tating Investments). Yet their job of providing support to companies has humerous points in



common, as well as a proportion of their priority countries (China, Russia and India). The
dispersal of funds between the key players radically complicates the lines of command and
priority setting, as well as the transparency of the services provided to companies.

The spirit of the law has not been transformed into reality as regards seeking complemen-
tarity to the services offered by the chambers of commerce, the sectoral organisations and
private companies. However, this is a core element of the mechanisms available because
it must allow the party seeking advice to be directed towards the organisation which is best
able to provide information. A climate of mistrust has prevailed. Key players who regard
OSEC as an organisation wanting to impose its opinion on its partners are numerous.
Several were left feeling like inferior partners who had to "tout" for customers for an or-
ganisation in Zurich without being fully acquainted with the needs of the companies. seco
did not try to impose clear limits on OSEC, instead opting for a strategy of aiming to pro-
vide a broad range of services for all sectors and geographic regions. However, the market
analysis carried out by the Export Council shows that competition is not that fierce to the
extent that key players are present in different market sectors or very specialised markets.
It is essential that the trade promotion organisation does not retain mandates when there
are other better qualified key players on the market.

It is regrettable that seco did not think it necessary to invite tenders for those mandates en-
trusted to the trade promotion organisation, apart from SOFI. This would have allowed all
the key players in the public and private sectors to have competed clearly relating to their
interests with regard to the different tasks and, if need be, to have put forward an offer out-
lining specific services. Specific details concerning collaboration or even of regrouping
could thus possibly have been defined.

As far as the external network is concerned, setting up thirteen Swiss Business Hubs is
the main new feature instigated by legislation. Eleven of these have been allocated to the
Federal Department of Foreign Affairs (DFA) benefiting from the resources already avail-
able in the agencies abroad. The strategy is not clear as to the choice of countries where
Swiss Business Hubs will be set up, priorities which have to be addressed in each country,
as well as the distribution of tasks between the hub and the agency. If establishing hubs
has allowed a more professional approach to providing services, the fact that they have
generally been entrusted to consular staff who are by vocation from non-specialised back-
grounds, involves disadvantages and does not always favour maintaining a broad network
of contacts in the country.

The work of the SFAO shows that the cost of hubs managed by the DFA are double if not
four times the cost for the Confederation of those managed by the bilateral chambers.
However, this observation must be put into context. The chambers of commerce cover part
of the costs and their labour costs are much lower. However, the Swiss agencies abroad
carry out other tasks which are useful to companies and the Swiss economy. They have
the advantage of providing direct access to the political authorities of the country and dip-
lomatic status seems to be useful mainly in transition countries where the influence of the
state on the economy is important. Certain tasks cannot be delegated to private key play-
ers, as is the case with negotiations on double taxation agreements, or combating state
measures against Swiss companies. Labour costs of diplomatic or consular staff in the
trade promotion sector are, on average, four times higher than that of local staff. The DFA
hubs managed to recoup almost 5% of labour costs, this percentage is on the increase. In
the majority of cases, the hubs managed by the DFA are similar to the former economic



and commercial services in the Swiss agencies. They do not devote their activities exclu-
sively to trade promotion structures. They are also involved in activities in the public do-
main and should not be confused with the services of private key players.

Two factors somewhat temper the harsh conclusions arrived at in the evaluation. For some
months now, in the wake of changes which occurred in seco and at the head of OSEC, a
new willingness to collaborate is noticeable (the measures envisaged are described at the
end of the report). Furthermore, the new Export Promotion Act is a recent addition having
only entered into force on 1 March 2001.

In the opinion of the SFAO, the problems noted go beyond simple teething troubles, they
are structural in nature. This is why, the SFAO considered it to be important to propose
measures likely to successfully remedy the weaknesses discovered. Five recommenda-
tions have been drawn up with the aim of simplifying the structures and pursuing a
more professional approach in the external network.

1. Cutting down on the number of public sector or highly-subsidised key players by
restructuring the current services of OSEC and SOFI.

2. Simplifying the lines of command and increasing cost transparency in the external
network. So as to achieve these objectives, the best solution would be to allocate
the hubs to the trade promotion organisation.

3. Merging the services of the trade promotion organisation and those of the cham-
bers of commerce and the bilateral chambers.

4. Defining and then applying the principle of subsidiarity.
5. Better definition of monitoring the trade promotion organisation.

These recommendations assume that the trade promotion mandate will be open to public
tender. The SFAO does not assume that this mandate will be granted as a matter of prin-
ciple to OSEC in its present form.

The comments of the DFA and seco to the draft report and the recommendations (version
dated 3 December 2004) are to be found in appendix 6.

Original text in french



Politica federale di promozione delle esportazioni
Valutazione delle prestazioni, dei costi e del coordinamento tra gli attori

L’essenziale in breve

Il rinnovo del finanziamento della promozione delle esportazioni per il periodo 2004 - 2007
e stato intensamente discusso in Parlamento. Alla fine dei dibattiti & stata presa la decisio-
ne di accordare un tetto massimo di 34 milioni di franchi, e questo per il solo biennio 2004 -
2005, mentre per la concessione o meno di ulteriori finanziamenti il Parlamento ha deciso
di attendere i risultati di un esame che avrebbe analizzato sette aspetti considerati essen-
ziali nel settore della promozione delle esportazioni. Il Consiglio federale ha demandato
questo esame al Controllo federale delle finanze. Dal canto suo, il Seco ha nel frattempo
preso in esame diverse strategie concernenti 'Organizzazione per la promozione delle e-
sportazioni (OSEC) e preso in considerazione diverse misure per migliorare la situazione
attuale.

Complessivamente, la Confederazione investe circa 47 milioni al’anno per la promozione
delle esportazioni. Questo importo & suddiviso tra il Dipartimento federale degli affari esteri
(50%), il Seco (5%), TOSEC (35%) e la Swiss Organisation for facilitating Investments
(SOFI, 10%). La SOFI & stata incaricata dal Seco di sostenere le imprese che investono
nei Paesi con economie in sviluppo e in transizione. Le camere di commercio, dal canto lo-
ro, ricevono meno dell’1 per cento del finanziamento complessivo.

Risultati positivi...

Il Controllo federale delle finanze ritiene che la legge sulla promozione delle esportazioni
entrata in vigore all'inizio del 2001 abbia sinora dato buoni risultati. La professionalita dei
servizi offerti in materia di esportazioni alle imprese svizzere & migliorata. Gli attori della
promozione delle esportazioni danno prova di buona volonta e cercano di fare del loro me-
glio per assolvere i loro compiti nell'interesse della Confederazione. Una parte dei finan-
ziamenti a disposizione ¢ stata concentrata su 13 Paesi, considerati come prioritari, men-
tre 'offerta di servizi & stata standardizzata. Il sistema di controllo introdotto garantisce
d’altra parte un preciso monitoraggio delle prestazioni offerte e dei loro costi. | sondaggi
realizzati tra 2001 e 2002 hanno dato risultati positivi: le imprese si sono dichiarate soddi-
sfatte del’lOSEC; le rappresentanze all’estero hanno invece raccolto un consenso piu miti-
gato.

... ma anche un considerevole potenziale di miglioramento

Il coordinamento resta il principale punto debole dell’attuale sistema. Esso si rivela parti-
colarmente difficile da realizzare, considerato I'elevato numero di attori presenti e, soprat-
tutto, la tripartizione della struttura decisionale (Seco, DFAE, OSEC), quando invece la
legge affida espressamente questo coordinamento all’Organizzazione per la promozione
delle esportazioni. LOSEC non ha cercato di riunire in modo sistematico le informazioni in-
teressanti per le PMI, né a livello degli strumenti di sostegno offerti dalla Confederazione,
né a livello dei servizi offerti da organizzazioni private in Svizzera o all’estero. Dal 1997, al-
cuni rapporti, che non sono stati resi pubblici, hanno messo in luce problemi di coordina-
mento tra i diversi servizi del Seco, che sembrano funzionare a compartimenti stagni. Le
conclusioni a cui sono giunti questi rapporti non sono tuttavia state prese in considerazio-



ne. Tra OSEC e SOFI esiste una certa rivalita, di cui risente la qualita delle loro relazioni. Il
loro mandato - sostenere le imprese - si sovrappone in numerosi punti, cosi come i Paesi
che esse considerano prioritari (in particolare Cina, Russia e India). La dispersione dei
mezzi a disposizione tra i diversi attori rende particolarmente difficile coordinare le diverse
strategie da seguire a livello decisionale e la definizione delle priorita. Anche la trasparen-
za nelle prestazioni offerte alle imprese risente di queste difficolta di coordinamento.

Gli intenti della legge non sono stati concretizzati per quanto concerne la ricerca di com-
plementarita con l'offerta delle camere di commercio, delle organizzazioni di settore e del-
le imprese private. Questo, va detto, € un elemento fondamentale di tutto il dispositivo,
poiché consente di indirizzare l'interlocutore all’organizzazione piu adatta a trattare il suo
caso. Un clima di diffidenza ha prevalso: numerosi attori hanno pensato che 'OSEC voles-
se imporre il suo punto di vista agli altri partner. Molti hanno avuto I'impressione di essere
trattati come partner di secondo piano e si sono sentiti forzati a cedere clienti a
un’organizzazione di Zurigo ignara, secondo loro, delle vere esigenze delle imprese. Il Se-
co, dal canto suo, non ha cercato di fissare chiari limiti allOSEC. Questa ha preferito opta-
re per una strategia che prevedeva I'offerta di un’ampia gamma di servizi per tutti i settori
imprenditoriali e per tutte le regioni geografiche, nonostante I'analisi di mercato nel settore
della consulenza all’esportazione indichi chiaramente che la concorrenza non & cosi eleva-
ta. | diversi attori sono infatti presenti su segmenti di mercato differenti e molto specializza-
ti. E essenziale che I'Organizzazione per la promozione delle esportazioni non tenga per
sé dei mandati per cui esistono sul mercato attori piu adatti.

Purtroppo il Seco non ha ritenuto utile mettere a concorso i mandati affidati
all’'Organizzazione per la promozione delle esportazioni, eccezion fatta per la SOFI. Il con-
corso avrebbe obbligato tutti gli attori privati e pubblici ad esprimere in modo piu chiaro il
loro effettivo interesse per i differenti compiti e, se del caso, a formulare una concreta of-
ferta di servizi. Probabilmente in questo modo sarebbe stato possibile definire modalita di
collaborazione, o persino tracciare nuove ripartizioni.

Per quanto concerne la rete esterna, la pit importante novita introdotta dalla legge sulla
promozione delle esportazioni & l'istituzione di 13 punti di appoggio all’estero (Swiss Busi-
ness Hubs). Undici di essi sono stati attribuiti al Dipartimento federale degli affati esteri, in
modo di poter beneficiare dei fondi gia disponibili nel’ambito della rete di rappresentanze
diplomatiche. La strategia non & chiara per quanto concerne la scelta dei Paesi in cui inse-
diare gli Swiss Business Hubs, le priorita da seguire in questi Paesi, come pure la riparti-
zione dei compiti tra punto di appoggio e rappresentanza diplomatica. Se l'istituzione di
questi hub ha contribuito, da un lato, a rendere piu professionali i servizi offerti, dall’altro, il
fatto di affidarli a personale consulare, per vocazione generalista, comporta certi inconve-
nienti e non consente sempre di mantenere un’ampia rete di contatti nel Paese ospite.

I lavori del Controllo federale delle finanze indicano che gli hub gestiti dal DFAE costano
alla Confederazione da due a quattro volte piu di quelli gestiti dalle camere di commercio
bilaterali. Va tuttavia tenuto conto che queste ultime si assumono parte dell'onere finanzia-
rio e che, inoltre, i loro costi salariali sono decisamente meno elevati. Non da ultimo, le
rappresentanze del DFAE si assumono numerosi altri compiti nell’interesse delle imprese
svizzere e del’economia elvetica in generale. Esse offrono il vantaggio di garantire un ac-
cesso diretto alle autorita locali; lo statuto di rappresentanza diplomatica, inoltre, assume
una notevole importanza soprattutto nei Paesi in transizione, dove l'influsso dello Stato
sull’economia & particolarmente importante. Determinati compiti non possono essere dele-



gati a privati, come la negoziazione, ad esempio, di convenzioni di doppia imposizione,
oppure di misure per combattere la discriminazione di imprese svizzere. | costi salariali per
il personale diplomatico e consolare nel settore della promozione delle esportazioni sono
in media quattro volte piu elevati rispetto a quelli per il personale locale. Gli hub del DFAE
riescono attualmente a fatturare il 5 per cento circa dei loro costi salariali; questa percen-
tuale & comunque in crescita. Per la maggior parte dei casi, gli hub hanno semplicemente
sostituito i servizi economici e commerciali gia offerti in precedenza dalle rappresentanze
svizzere all’estero. Essi non si occupano esclusivamente di promozione delle esportazioni
ma si assumono compiti di interesse pubblico e le loro prestazioni non possono essere pa-
ragonate a quelle offerte da attori privati.

Due elementi mitigano in parte il giudizio severo espresso dal Controllo federale delle fi-
nanze a conclusione del suo esame. In primo luogo, in seguito ai cambiamenti avvenuti in
seno al Seco e ai vertici del’OSEC (le misure prese in considerazione sono descritte alla
fine del rapporto), da qualche mese a questa parte si pud constatare una chiara volonta di
migliorare la collaborazione. In secondo luogo va sottolineato che la nuova legge sulla
promozione delle esportazioni € entrata in vigore solo il 1°marzo 2001.

[l Controllo federale delle finanze ritiene comunque che tutti i problemi messi in luce non
vadano ritenuti delle semplici pecche di gioventu. Si tratta infatti di problemi di natura strut-
turale. Per questa ragione ha ritenuto importante proporre misure che sappiano dare una
risposta precisa alle lacune constatate. Allo scopo di semplificare le strutture e di rende-
re piu professionali i servizi offerti dalla rete esterna sono pertanto state formulate cin-
gue raccomandazioni:

1. Diminuire il numero di attori pubblici o fortemente sovvenzionati, in particolare riu-
nendo l'attuale offerta di prestazioni del’lOSEC e della SOFI.

2. Semplificare le strategie e migliorare la trasparenza dei costi a livello di rete ester-
na. A questo scopo, la migliore soluzione sarebbe affidare gli Swiss Business
Hubs all’'Organizzazione per la promozione delle esportazioni.

3. Raggruppare i servizi offerti dall’Organizzazione per la promozione delle esporta-
zioni, dalle camere di commercio e dalle camere di commercio bilaterali.

4. Definire in modo chiaro il principio di sussidiarieta e applicarlo di conseguenza.
5. Rafforzare la vigilanza sull’Organizzazione per la promozione delle esportazioni.

Come emerge da queste raccomandazioni, il Controllo federale delle finanze ritiene che il
mandato di promozione delle esportazioni non spetti per principio al’lOSEC e che pertanto
vada messo a concorso.

Le prese di posizione del DFAE e del Seco in merito al disegno di rapporto e alle racco-
mandazioni (versione del 3 dicembre 2004) si trovano nell’allegato 6.

Testo originale in francese
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Einleitung

Warum dieses Thema?

Die Botschaft Gber die Finanzierung der Exportférderung 2004 bis 2007 Iéste im Parlament
heftige Debatten aus, insbesondere was die Dienstleistungen, die Koordination unter den be-
troffenen Akteuren und die Leitung der Osec Business Network Switzerland (Osec) betraf.

Das Parlament fasste schliesslich am 25. September 2003 den Entscheid, vorerst nur fir die
Jahre 2004 und 2005 einen Ausgabenplafond von 34 Millionen Franken zu bewilligen und die
Weiterflihrung der Finanzierung von den Ergebnissen einer Evaluation abhangig zu machen.
Der Bundesrat wurde beauftragt, bis Ende Marz 2005 einen Evaluationsbericht tber die Ex-
portférderung zu erstellen. Der Bericht sollte folgende Fragen beantworten:

1. Die Wirksamkeit der Exportférderung, insbesondere fiir KMU, Kantone und Wirt-

schaftszweige;

. die Transparenz der Exportférderung fiir die Beziiger der entsprechenden Leistun-
gen;

. die Vereinfachung des Zugang zu den Instrumenten der Exportférderung ("one stop
shop-Prinzip"), mit dem Ziel, bessere Synergieeffekte und bessere Kosten-Nutzen-
Verhaltnisse zu erreichen;

. die Fortschritte in der Koordination zwischen der Osec und den verschiedenen In-
stitutionen im In- und Ausland, die sich an der Exportférderung mitbeteiligen;

. die Fortschritte in den strukturellen Verbesserungen der Osec;

. die Definition, Darstellung und transparente Abgrenzung der gemein- und privat-
wirtschaftlichen Tatigkeiten der Osec;

. die Aufgabenteilung zwischen dem Eidg. Departement fiir auswértige Angelegen-
heiten und dem Eidg. Volkswirtschaftsdepartement.

Ausserdem forderte das Parlament den Bundesrat auf, Vorschldge zu erarbeiten und dabei die
Vor- und Nachteile folgender drei Modelle zu berlicksichtigen: 1) Weiterflihrung des Status
Quo der Exportférderung, 2) verstarkte Integration der Exportférderung in die Bundesverwal-
tung, 3) Beschrankung der Osec auf Kerntatigkeiten, welche private Institutionen und Unter-
nehmen nicht konkurrenzieren.

Das Staatssekretariat fir Wirtschaft (seco) kontaktierte im Auftrag des Bundesrates die Eidge-
ndssische Finanzkontrolle (EFK), um zu prifen, ob diese das Mandat Gibernehmen kdnnte. Die
EFK entschied sich, eine Machbarkeitsstudie Uber die sieben vom Parlament aufgeworfenen
Fragen zu erstellen, da das Thema ihrer Evaluationsstrategie entsprach. Gleichzeitig leitete
das seco ein 6ffentliches Ausschreibungsverfahren bei verschiedenen externen Beratern ein.




Unter Berlcksichtigung der Machbarkeitsstudie und um die grésstmégliche Unabhangigkeit zu
wahren, beschloss der Bundesrat, den Auftrag fir den Bericht an die EFK zu Ubertragen. Das
seco entschied sich, fir die vom Parlament geforderte Analyse Gber die Vor- und Nachteile
anderer Exportférderungsmodelle die Firma BRUGGER & PARTNER (BHP) beizuziehen. Ein
Verantwortlicher dieser Firma nahm an den meisten Sitzungen des Begleitausschusses fir die
Auftragskoordination teil. Im vorliegenden Bericht beschrankt sich die EFK darauf, die Vor- und
Nachteile des heutigen Modells (Modell 1 — Status Quo) zu beurteilen.

Der vorliegende Bericht untersucht die Exportférderung aus der Optik der sieben Fragen ge-
mass parlamentarischem Auftrag sowie der jingsten Gesetzgebung und ihrer Begleitbotschaft.
Er beschéftigt sich nicht mit der grundséatzlichen Frage nach der Zweckmassigkeit der Rolle
des Bundes und den méglichen Risiken im Zusammenhang mit der Exportférderung. Es be-
steht zum Beispiel die Gefahr, dass Schweizer Unternehmen zuerst Exportférderungsleistun-
gen beziehen und dann ihre Produktion auslagern oder Dienstleistungsprodukte exportieren,
die nicht den ethischen Standards entsprechen.

Im Ubrigen priifte die EFK vor der Auftragserteilung auf Ersuchen der Finanzdelegation ver-
schiedene Vorwirfe, die gegen die Geschéftsfiihrung der Osec erhoben wurden: Vergabe von
Mandaten an eine externe Firma, Rekrutierung des Direktors, Salére des oberen Kaders und
Handhabung der Funktionszulagen'.

1.2 Das Exportféorderungssystem gemass neuer Gesetzgebung aus dem
Jahr 2000

Das Exportférderungssystem und die Rolle der Osec wurden verschiedentlich in Frage gestellt,
weshalb man mit dem Bundesgesetz vom 6. Oktober 2000 (RS 946.14) die Exportférderung
neu definieren wollte. Geméass Gesetzesbotschaft beruht das Konzept auf drei Leitgedanken®:

= Die Exportférderung auf ihre drei Hauptaufgaben fokussieren, namlich in erster Linie
Informationen liefern, zweitens kleine unter mittlere Unternehmen (KMU), die exportieren
wollen, beraten. Der dritte Aufgabenbereich betrifft das Auslandmarketing und umfasst
insbesondere die Darstellung und Férderung der Schweiz als Exportland, ebenso diplo-
matische Treffen sowie Fachmessen und Ausstellungen.

= Die Mittel fiir die Exportférderung konzentrieren, indem die Handelsférderung mit vier-
jahrigen Leistungsauftragen an einen Dritten oder mehrere Dritte (ibertragen wird und die
Partnerschaften zwischen den Innen- und Aussennetzen gefdrdert werden, besonders mit
Leistungsauftragen. Auf diese Weise soll das Giesskannenprinzip bei der Subventionie-
rung von Projekten oder bestimmten Anbietern vermieden werden. Uberdies will der Bun-
desrat durch die Deckung eines Grossteils der Kosten der Exportférderungsorganisation
vermeiden, dass man sich auf Bereiche konzentriert, wo am meisten zu verdienen ist, auf

' Die EFK ist zum Schluss gekommen, dass das Salar des CEO der Osec in Bezug auf Bonuszahlungen tiberpriift
werden sollte. Die Kaderlbhne missen nach der Restrukturierung Uberprift werden. Die Aufsichtsfunktion des seco
muss diesbeziglich verstarkt wahrgenommen werden. In einigen Fallen haben die Spesenbeziige den bewilligten
Rahmen fir die Bundesverwaltung gesprengt. Auch die Notwendigkeit eines Dienstwagens fiir den CEO muss Uber-
pruft werden. Was die Mandatsvergabe anbelangt, konnte die EFK feststellen, dass keine Interessenkollision zwi-
schen den Mitgliedern der Aufsichtskommission und den Auftragnehmern besteht. Dagegen wurden die Bestimmun-
gen Uber die 6ffentlichen Anschaffungen nicht immer eingehalten. Die Resultate wurden vom Eidgenéssischen
Volkswirtschaftsdepartement, das die notwendigen Massnahmen ergriff, genehmigt. Siehe Jahresbericht 2003 der
Eidgendssischen Finanzkontrolle, 39 ff. http://www.efk.admin.ch/ .

Auszug aus BUNDESRAT (2000), Botschaft zu einem Bundesgesetz (iber die Férderung des Exports aus dem Jahr
2000.
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die Gefahr hin, die privaten Anbieter zu konkurrenzieren. Es geht auch darum, die Effi-
zienz des Systems besser messen zu konnen®.

= Die Exportférderungsmassnahmen des Bundes koordinieren, indem eine einzige
Verwaltungseinheit mit dieser Aufgabe betraut wird. Sie soll die Koordination der Export-
férderungsmassnahmen gewébhrleisten, besonders im Bereich Landwirtschaftsprodukte
und Technologieférderung, um die Bundesmittel optimal einsetzen zu kénnen. Damit soll
dem Bedurfnis der Exportfirmen nach einer einzigen Dienststelle als Ansprechpartnerin fir
Information und Beratung Rechnung getragen werden.

Das Mandat der Exportférderung wurde nicht ausgeschrieben. Die Osec konnte also ihre Rolle
beibehalten. 1927 gegriindet, ist die Osec ein nicht gewinnorientierter Verein mit rund 1400
Mitgliedern, welche die Generalversammlung bilden. Ihr Aufsichtsrat besteht aus 7 bis 9 Mit-
gliedern; bis 2004 wurde das Prasidium vom Direktor des seco wahrgenommen. Infolge zahl-
reicher Kontroversen Uber die Geschaftsfihrung der Osec ernannte man einen neuen Direktor,
Herrn Daniel Kiing, sowie einen neuen Aufsichtsratsprasidenten, Herrn Rolf Jeker. Die beiden
Personlichkeiten haben ihre Wurzeln in den Handelskammern, einem Sektor, der starke Kritik
an der Osec gelibt hatte.

Die neue Gesetzgebung sieht als eine der wichtigsten Anderungen vor, dass in bestimmten
Schwerpunktmarkten Exportstitzpunkte eingerichtet werden (Swiss Business Hubs — SBH), in
Erganzung zum Dienstleistungsangebot der Schweizer Auslandvertretungen. Die Zusammen-
arbeit zwischen dem Exportférderer und diesen Hubs beruht auf einer Leistungsvereinbarung.
Die Botschaft des Bundesrats dussert sich nur sehr vage tber die Anzahl Hubs und deren
Standort, den Personalbestand sowie den Status der Angestellten (EDA oder privat) und die fi-
nanziellen Mittel, die fir die Hubs bereitgestellt werden. Neu ist, dass die Osec Weisungs- und
Kontrollbefugnis hat. Ziel ist die Professionalisierung der Dienstleistungen, die friher von den
Vertretungen erbracht wurden.

Die Subventionen, die friher vom seco® an fiinfzehn auswartige Handelskammern gingen,
wurden wieder der Osec zugewiesen (1999 total etwa Fr. 475'000.--). Anstelle des seco ist es
nun die Osec, welche die Vertradge mit den Handelskammern abschliesst.

Beurteilung: Die neue Gesetzgebung weckte grosse Erwartungen. Die Formulierung bleibt in-
dessen vage. Sie starkt ein wenig die Rolle der Exportférderungsorganisation (Osec) und will
mit einer Reihe von Leistungsauftradgen im Stile des New Public Managements das System
transparenter und effizienter gestalten. Die wichtigsten Grundséatze, auf denen das Gesetz be-
ruht, ndmlich "Subsidiaritét in Bezug auf Dienstleistungen von privaten Anbietern”, "Kooperati-
on und Nutzung von Synergien statt Konkurrenz", "Koordination mit andern staatlichen Anbie-
tern", werden praktisch nicht definiert. Bei den Evaluationsergebnissen ist zu berlicksichtigen,
dass das neue Gesetz Uber die Exportférderung erst seit dem 1. Januar 2001 in Kraft ist. Es
konnte daher seine Wirkung noch nicht voll entfalten.

% Friher erhielt die Osec vom Bund eine jahrliche Finanzhilfe von héchstens 45% ihrer Gesamtaufwendungen. Ge-
mass Botschaft des Bundesrates (2000) hatte dieses Deckungsbeitragsprinzip an die Kosten zur Folge, dass sich
"die Osec auf Bereiche konzentriert, in denen sie die meisten Mittel erwirtschaftet. Damit geréat sie in einigen Féllen
in Konkurrenz zu privaten Anbietern. Zudem eignet sich das Deckungsbeitragsprinzip nicht zur Messung der Effi-
zienz des Exportforderers. Sein Zweck ist ja nicht ein méglichst unternehmerisches Verhalten, sondern die kunden-
orientierte Vermittlung gemeinwirtschaftlicher Dienstleistungen".

* Damals durch das Bundesamt fiir Aussenwirtschaft.



1.3 Vorgehen

Das Mandat bezweckt eine Evaluation der Exportférderung unter dem Blickwinkel der Finan-
zierung nach dem Jahr 2005°. Die Evaluation soll als Diskussionsgrundlage fir die Debatte
Uber die Zukunft der Exportférderung dienen. Es geht darum, einen Uberblick tiber die Starken
und Schwéchen des jetzigen Systems zu geben.

Die Machbarkeitsstudie vom 22. Oktober 2003 zuhanden des Bundesrats zeigt, welches Vor-
gehen gewahlt wurde, um die sieben Fragen gemass parlamentarischem Auftrag fristgerecht
zu beantworten®. Aufgrund der zahlreichen, bereits vorliegenden Berichte und Studien und der
knappen Fristen wurden folgende Prioritdten gesetzt:

Analyse der erheblichen Diskrepanz zwischen der massiven Kritik einerseits, die in den parla-
mentarischen Debatten und der Presse laut wurde, und den positiven Studienergebnissen an-
dererseits, die in der Botschaft Gber die Weiterfihrung der Finanzierung der Exportférderung
far die Jahre 2004 bis 2007 erwahnt sind, insbesondere die Ergebnisse der Umfrage ber die
Umsetzung der Leistungsauftrage, die in den Unternehmen durchgefiihrt wurde.

Rollenverteilung EDA-EVD, mit besonderem Augenmerk auf den Leistungsauftrdgen und den
gesprochenen Mitteln fir das Aussennetz.

Konkurrenzgrad zwischen der Osec und den anderen potenziellen Leistungsanbietern. Ver-
schiedene Leistungsarten kdnnen zu Wettbewerbsverzerrungen fihren, insbesondere auf dem
Gebiet der Beratung und der Messeteilnahme oder in der Ausbildung. Es wurde beschlossen,
die Beratung zu verstarken, mit dem Ziel, konkrete Vorschlage zu unterbreiten, damit die Sub-
sidiaritatsmechanismen besser greifen, wenn sich die Exportférderungsorganisation einschal-
tet.7

Koordination unter den verschiedenen Anbietern, die in der Exportférderung tatig sind.

Fokussierung auf die KMU als Kunden der Exportférderung.

Die Auswertung umfasst die folgenden vier Methodikmodule:

5 Urspriinglich ging es darum, Einzelheiten im Hinblick auf die Finanzierung der Periode 2006 bis 2009 zu liefern. Im
2004 fasste das seco den Beschluss, den Kalender fir die Priifung und Erneuerung der Leistungsauftrage und der
externen Mandate zu vereinheitlichen. Die seco-Direktion beabsichtigt, die externen Auftrdge und Mandate im 2007
auslaufen zu lassen und im 2008 zu erneuern. Sie erhofft sich damit einen Gesamtuberblick zu gewinnen und mehr
Synergien zwischen den verschiedenen Instrumenten schaffen zu kénnen.

® EIDGENOSSISCHE FINANZKONTROLLE (2003), Machbarkeitsstudie betreffend die Evaluation der Exportforde-
rung, 22. Oktober 2003.

7 Vor einigen Jahren wurde fiir die Osec eine Untersuchung lber den Messebereich angestellt: PROGNOS AG (2000),
Strategische Neupositionierung des Messebereichs der Osec.



Modul 1: Analyse der bereits bestehenden Berichte ®

Es geht darum, die schon vorhandenen Informationen auf ihre Qualitéat hin zu prifen und sie

dann zur Beantwortung der Fragen in der Evaluation bestméglich auszuwerten.

Mittel

A. Auflistung der in den letzten 10 Jahren realisierten Studien (vgl. Bibliographie
in Anhang 1)

B. Uberpriifung der Wirksamkeitsstudien zur Osec (parlamentarisches Thema 1 — siehe Kapi-
tel 1.1) - Erhebungen DEMOSCOPE — Synthese BRUGGER & PARTNER (BHP), interne
Umfragen Osec: Analyse der angewandten Methoden auf der Grundlage von SEVAL-
Standards, Analyse der Stichhaltigkeit der Fragen, Priifung der Verédnderung der quantita-
tiven Resultate (1999, 2001, 2002), Prifung der Resultate Uber andere Akteure (Bekannt-
heit, Image), Durchfihrung einer Zusatzanalyse zur DEMOSCOPE-Umfrage (Zufrieden-
heitsgrad nach Kanton oder Region und nach Wirtschaftszweig), Verfassung eines Be-
richts °

C. Prifung der Studien Uber die Koordination (Themen 2, 3, 4, 7), Prifung der Richtigkeit der
Empfehlungen, Prifung von auslandischen Modellen (siehe Untersuchungen REYNOLDS
2002, BRUGGER & PARTNER 2004: Benchmarking+Analyse Export-Offensive)

D. Prifung der Studien Gber den Beratungsmarkt (Thema 6) — Bediirfniserhebung — Verwen-
dung der Resultate zur Vorbereitung von Modul 3 - Entwicklungsanalyse (D&S 1992, DE-
MOSCOPE 2001)

E. Auswertung der fir die einzelnen Fragen nitzlichen Informationen

F. Ubernahme und Zusammenfassung aller fiir die Beantwortung der Fragen nétigen Infor-
mationen

Modul 2: Analyse der Rollenverteilung zwischen EDA und EVD

Ziel ist es festzulegen, wie die Rollen der Hauptakteure in der Exportférderung, d.h. des seco,

des EDA mit seinen auslandischen Vertretungen und der Osec, in den Gesetzesgrundlagen

und Leistungsauftragen definiert sind. Gestiitzt darauf soll untersucht werden, wie die Aufga-

benverteilung zwischen den verschiedenen Akteuren funktioniert.

Mittel

A. Erhebung mittels Fragebogen bei allen Schweizer Auslandvertretungen und den SBH
(Rucklauf 150 Fragebogen: Vertretungen, SBH, Handelkammern mit einem Vertrag mit der
Osec - 100% Riicklaufquote der Vertretungen, die aktiv im Bereich der Exportférderung ta-
tig sind)

B. Auswertung des Fragebogens und erganzende Kontakte mit den Mitarbeitenden im EDA

® Die Analyse der Berichte umfasst zwei Aspekte:

. eine Meta-Evaluation, um die Qualitat der Ergebnisse und der verwendeten Methoden festzulegen. Es geht
darum zu definieren, inwieweit die Resultate der Studien niitzlich sind.

e eine Synthese der Studienergebnisse. Es handelt sich dabei um eine Vorstellung der wichtigsten, nitzli-
chen Ergebnisse, soweit sie im Rahmen der Meta-Evaluation als dienlich erachtet werden.

° Angesichts der Wichtigkeit und der Zweifel, die man anlasslich der Debatte tber die Erneuerung des Osec-Kredits
hegte, wurde beschlossen, die Analyse auf diese Studien zu beschréanken und ein externes Institut mit der vertieften
Untersuchung Uber die Einhaltung der SEVAL-Standards zu beauftragen (Institut fir Politikwissenschaft der Univer-
sitat Zdrich). Die folgenden vier Ziele wurden festgelegt :

1. Synthese der verflgbaren Informationen, die nicht in die Berichte der Firma BHP ibernommen worden waren

2. Beurteilung der Sachdienlichkeit der erteilten Informationen, entsprechend dem Mandat, das im Leistungsvertrag
definiert ist

3. Beurteilung der Qualitat der erteilten Informationen und des Mess-Systems

4. Gegebenenfalls Abgabe von Empfehlungen zur Verbesserung des Systems zur Messung der Ergebnisse aus
dem Leistungsauftrag.




C. Analyse der Resultate des Fragebogens: Typologie der verschiedenen Arten von Schwei-
zer Auslandvertretungen im Bereich Exportférderung, Kosten des SBH und der Schweizer
Auslandvertretungen, Vergleich der Exportférderungstatigkeiten der SBH, die einerseits
von der Osec/dem EDA und andrerseits von der Osec/den Handelskammern verwaltet
werden, Analyse der Zusammenarbeit zwischen den Schweizer Auslandvertretungen, den
SBH und der Osec

D. Analyse des Rahmenvertrags zwischen EDA und EDV sowie der andern Leistungsauftra-
ge

E. Analyse der Personalrekrutierung im Exportférderungsbereich der SBH und der Schwei-
zer Auslandvertretungen

F. Synthese aller gesammelten Informationen

G. Berichterstattung Uber die Ergebnisse der Erhebung

Modul 3: Analyse des Exportberatungsmarktes

Es geht darum, den Exportberatungsmarkt besser kennen zu lernen, um zwischen den ge-
meinwirtschaftlichen Leistungen, wie sie die Osec anbietet, und den privatwirtschaftlichen Leis-
tungen unterscheiden zu kénnen. Diese Studie hat auch zum Ziel, die Tatigkeit der Osec mit
Blick auf das Subsidiaritatsprinzip und dieTatsache, dass die Osec ergéanzend zur Privatinitiati-
ve tatig sein soll, zu positionieren.

Mittel

A. Explorativer Uberblick: Auswahl, Fragebogen und Gespréache mit 12 Unternehmungen
(Entscheidungsprozess Firmenchef, aber auch Fragen Uber den Bekanntheitsgrad der
Exportférderungsinstrumente)

Schriftliche Umfrage bei 30 KMU

Gesprache mit 19 Erbringern von Beratungsdienstleistungen

Ermittlung des Marktvolumens und des Marktanteils der Osec

Berlcksichtigung der Resultate aus zwei vom seco organisierten Arbeitsgruppen, an de-
nen Vertreter der KMU und der Beratungsbranche teilnahmen.

mo oW

Modul 4: Koordination der Aktivitaten der verschiedenen Akteure

Es sollen aus der Sicht der wichtigsten Anbieter, die aufgrund des Exportférderungsgesetzes

oder von Vertrdgen mit der Osec (Handelskammern, Berufsverbande und Beratungsbiiros) zur

Zusammenarbeit verpflichtet sind, Antworten auf die Fragen der Themen 2, 3, 4, 5 gefunden

werden. Dieses Modul stitzt sich auf die Ergebnisse aus den drei vorangegangenen Modulen.

Es muss einerseits die Koordinationsrolle der Osec gegeniber den anderen Akteuren definie-

ren und andrerseits erklaren, wie die verschiedenen Exportférderungsinstrumente zusammen-

héngen.

Mittel

A. Teilnahme an einem von der Osec organisierten Beratungstreffen

B. Interview mit 10 Verantwortungstragern (Osec, SOFI, Handelskammern)

C. Fallstudien in zwei L&ndern (China und ltalien) und Detailanalyse der schriftlichen Erhe-
bungsresultate; Interviews

Die Evaluation wurde zwischen November 2003 und Oktober 2004 durchgefiihrt. Sie wider-
spiegelt die Situation am 31. Dezember 2003. Die wichtigsten Massnahmen, die zwischenzeit-
lich vom seco und den andern betroffenen Anbietern eingeleitet wurden, sind im Kapitel 5.3
kurz beschrieben.




Die Gesamtverantwortung fir diese Evaluation liegt bei der EFK, welche die Studie von ihrem
Kompetenzzentrum "Wirtschaftlichkeitsprifung und Evaluation"” realisieren liess. Die Projektlei-
tung wurde von Emmanuel Sangra und Laurent Crémieux wahrgenommen. Letzterer Uber-
nahm die Module 3 und 4. Franz Schnyder kimmerte sich um die Analyse der verschiedenen
Leistungsauftrage und die Umfrage im Aussennetz (Modul 2). Ebenfalls am Projekt mitgearbei-
tet haben Michael Morlok und Yasemin Sahin. Zwei Mandate wurden extern vergeben, nam-
lich:

* Analyse der Wirksamkeitsstudien der Osec (Modul 1, Buchstabe B), die vom Institut fir
Politikwissenschaft Ziirich unter der Leitung von Thomas Widmer realisiert wurde'®.

»= Die Analyse des Exportberatungsmarktes (Modul 3), die von der Firma Mundi Consulting in
Bern unter der Leitung von Christian Lang durchgefiihrt wurde”.

Es wurde ein Begleitausschuss gebildet, der wéhrend der ganzen Evaluationsdauer acht Mal
tagte und sich aus Michael Mayer (seco), Bettina Rutschi (seco) und Beat Biirgi (EDA) und den
Projektleitern der EFK zusammensetzte. Fir die Présentation der Zwischenresultate wurden
zudem zwei Arbeitsgruppen gebildet, an denen Vertreter des seco, des EDA und der BHP teil-
nahmen.

Die Kosten fir die Projektrealisierung belaufen sich fiir die EFK auf rund 255 Arbeitstage und
auf 120'000 Franken fUr die externen Mandate.

1% Siehe WIDMER T., HIRSCHI C., HUTTER S. (2004) Qualitatsbeurteilung und Synthese von Studien zur Wirksamkeit
der Osec, Institut fir Politikwissenschaft, Zurich, 9. Januar 2004.

" Siehe MUNDI CONSULTING (2004) "Bericht Eidgendssische Finanzkontrolle — Modul 3 Marktstudie Exportforde-

rung im Rahmen der Evaluation Exportférderung”, Bern, 27. Januar 2004.



2 Exportdienstlieistungsangebot und Kosten

2.1 Wer offeriert was?

Eine Vielzahl von Akteuren ist im Bereich der Export- und Importfdrderung tatig'?. Die nachste-
hende Darstellung zeigt nur diejenigen Akteure, die im Rahmen des Exports eines Produktes
oder einer Dienstleistung in direkter Verbindung zu den Unternehmungen stehen._Die SOFI
(Swiss Organization for Facilitating Investments) ist ein Instrument der Investitionsférderung in
Entwicklungs- und Transitionslandern und héngt nicht von den Finanzmitteln fir die Exportfér-
derung ab. In der Praxis kommt dieses Instrument jedoch in erster Linie den Schweizer KMU
zugute.

Schema 1: Wichtigste Akteure in der Exportférderung

Wichtigste Akteure

EVD EDA Staatssekretariat
seco Politische Direktion

Schweizer Vertretungen im Ausland

Osec (inkl. Euro Info Centers)_ 11 Swiss Business Hubs

kantonale und bilaterale
Handelskammern

Beratungsfirmen
(Privatsektor)

2 Swiss Business Hubs

EVD seco

Investitionsférderung fiir Transitions- oder
Entwicklungslander (SOFI)

Exportrisikogarantie

Weitere Akteure

EVD seco
Entwicklungs- und Transitionsprojekte fir Schweizer Firmen
Wirtschaftsinformationen Gber Lander
Exporthilfe flr verarbeitete Landwirtschaftsprodukte (EZV / seco)

Durch das seco subventionierte oder kontrollierte Organisationen

Investitionsrisikogarantie
Schweizerische Normen-Vereinigung

BLW — Export von Wein, Kase, Milchprodukten, Kartoffeln, Frichten und Zuchtvieh

Diese Akteure kdnnen fir die Unternehmen von Interesse sein, sei es durch die Unterstiitzung
beim Export ihrer Produkte oder Dienstleistungen (Informationen, Beratung, Herstellung von

'2 Sieche BUNDESRAT (2003), Botschaft zur Finanzierung der Exportférderung 2004-2007, Anhang 1.




Beziehungen, Beteiligung an Messen, usw.), sei es durch finanzielle Leistungsangebote (direk-
te Beitrage, Exportrisikogarantie, usw.). Sie schalten sich aufgrund von haufig sehr schwieri-
gen, ja sogar divergierenden Zielsetzungen ein: Exportférderung, Entwicklungshilfe, Unterstit-
zung der Schweizer Landwirtschaft. Die Hilfe kann an verschiedene Bedingungen gekniipft
sein, die nicht unbedingt den Winschen der KMU entsprechen.

Es ist richtig, dass das Programm von SOFI ein Instrument fiir die Hilfe in Entwicklungs- und
Transitionslandern ist und nicht von den Krediten abhangt, die fiir die Exportférderung gespro-
chen werden. In der Praxis hingegen richtet sich die SOFI in erster Linie an Schweizer KMU
und berét sie in der Investitionsférderung in Schwellenlandern. Diese Feststellung ist in der
Botschaft Gber die Weiterflihrung der Finanzierung von wirtschafts- und handelspolitischen
Massnahmen im Rahmen der Entwicklungszusammenarbeit nachzulesen' :

"Um das Informationsdefizit der Schweizer KMU zu beheben und ihnen zu helfen, die Investiti-
onshindernisse in den aufstrebenden Markten zu iberwinden, wurde im Jahr 1997 die SOFI
ins Leben gerufen”.

In der gleichen Botschaft wird prazisiert, dass die SOFI den Unternehmen einen Service public
bieten, der "kommerziell nicht rentabel und komplementér zu den Diensten privater
Dienstleistungs- und Beraterfirmen ist".

Die verschiedenen Programme (Exportférderung einerseits, Hilfe fiir Entwicklungs- und Transi-
tionslander andrerseits) werden manchmal unter dem gleichen Begriff der Férderungsinstru-
mente zusammengefasst. In der Botschaft tber die Weiterfihrung der Zusammenarbeit mit
den Staaten Osteuropas und der GUS sind alle Instrumente zusammengefasst, die dazu bei-
tragen sollen, die bilateralen Handelsbeziehungen zu verstarken, insbesondere die Handelsta-
tigkeit von Schweizer Unternehmen' :

"Zur Handelsférderung sind die bei der Osec konzentrierten Mdglichkeiten der Exportforde-
rung, die neu geschaffenen Instrumente der Investitionsférderung (SOFI, Start-up Fund), der
Importférderung (SIPPO) und die Beteilung an Messen im In- und Ausland voll auszunitzen".

Die Beispiele zeigen, dass es in der Praxis unmdglich ist, die einzelnen Instrumente klar von-
einander abzugrenzen, umso mehr, als sie sich an Schweizer KMU richten.

Nachstehend sind die Leistungen der verschiedenen Akteure und deren Kosten dargestellt, die

fur die KMU von Interesse sein kdnnen.

Die folgenden Leistungsanbieter sind in der vorliegenden Evaluation nicht vertreten:

» Organisationen, die vorwiegend im Importbereich oder in der Férderung des Wirtschafts-
standortes Schweiz fiir auslandische Unternehmen sowie in spezifischen Sektoren tétig
sind"®,

= Dienstleistungserbringer, die finanziell von untergeordneter Bedeutung sind'®.

'3 Botschaft tiber die Weiterflihrung der Finanzierung von wirtschafts- und handelspolitischen Massnahmen im Rah-
men der Entwicklungszusammenarbeit, vom 20. November 2002 (02.086), S. 204.
Das Programm SOFI richtet sich ebenfalls an die KMU der OECD, aufgrund der Anwendung des Prinzips der unge-
bundenen Hilfe, das die Schweiz unterzeichnet hat.
' Botschaft tiber die Weiterflihrung der Zusammenarbeit mit den Staaten Osteuropas und der GUS vom 31. Méarz
2004 (04.020), S. 1889-1890.
'S Schweiz Tourismus, Prasenz Schweiz, Swiss Import Promotion Program (SIPPO), Location Switzerland.
'8 Es handelt sich hauptsachlich um die drei nachfolgenden Dienstleistungen:
e  Finanzhilfe an Verlagshauser (Bundesamt fiir Kultur) : Fr. 656'000.- im 2003
o Internationale Féderung von Energieprojekten (Bundesamt fiir Energie) : ~ Fr. 210'000 im 2001
e  Entwicklung 6kologischer Produkte und Prozesse in Zusammenarbeit mit dem seco, der Osec und den Um-
weltschutzorganisationen (Bundesamt fiir Umweltschutz : Fr. 127'000.- im 2003)
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2.2 Leistungen, Ressourcen und Kosten der Osec

2.2.1 Leistungen

Das Angebot der Osec (Osec Business Network Switzerland) richtet sich hauptsachlich an die
im Exportgeschéft unerfahrenen KMU sowie an solche, die sich fir neue Markte interessieren.
Der Leistungsauftrag zwischen dem seco und der Osec unterscheidet zwischen vier Hauptpro-
duktegruppen'”:

1. Information: Adressen in der Schweiz, internationale Adressen, Informationsbeschaffung,
Unterstitzung bei der Internetsuche, Suche von Lieferanten in der Schweiz, Suche von
Lieferanten auf internationaler Ebene, internationale Ausschreibungen, Partner und Ge-
schaftsmdglichkeiten, Zugang zur EU / zum EWR, Information Uber internationale Messen,
Information Gber Messen in der Schweiz.

2. Beratung: Erstgesprache, Basisberatungen, Analyse der Erfolgschancen, Projektevaluati-
on, Projektbegleitung, Herstellung von Geschéftskontakten, Normalarbeitsvertége, be-
triebstbergreifende Foren, Kontaktherstellung zu Spezialisten, Technologietransfer. Diese
Leistungen werden im Allgemeinen in Rechnung gestellt, da sie nur dem einzelnen Leis-
tungsempfanger dienen. Das Erstgespréach ist gratis. Die Analyse der Erfolgschancen wird
mit Fr. 150.- pro Stunde verrechnet (teilsubventionierter Tarif), ab einem Mandat von min-
destens Fr. 4’500.- (Fr. 4'000.- fir Mitglieder). Die Kontaktherstellung zu Spezialisten, die
nicht in der Info-Plattform figurieren, wird mit Fr. 200.- fakturiert. Leistungen fir Projektcoa-
ching und Vermittlung von Geschéftsbeziehungen werden vollumfanglich in Rechnung ge-
stellt, ndmlich mit Fr. 225.- pro Stunde.

3. Auslandmarketing: Férderung von Schweizer Unternehmen im Ausland, z.B. mittels
schriftlicher oder elektronischer Werbung. Teilnahme an Messen: Schweizer Prasenz an
internationalen Messen, Werbung fiir Messen und Events. Diese Leistungen werden in der
Regel verrechnet.

4. Ausbildung: Seminare fiir Mitarbeitende des Departements fir auswartige Angelegenhei-
ten EDA und der Swiss Business Hubs (SBH) sowie fir Partner des Innennetzes.

Im Entwurf fir den Leistungsauftrag 2004 wird versucht, diese vier Produktegruppen neu so zu
definieren, dass es méglichst wenig Uberschneidungen mit dem privaten Leistungsangebot
gibt.

2.2.2 Ressourcen der Osec

Die Osec zahlte Ende 2003 86,85 Arbeitsstellen. Sie befinden sich alle in der Schweiz (Zrich,
Lausanne, Lugano), im Gegensatz zu den meisten Exportférderungseinrichtungen anderer
Lander, die in der Regel einen grossen Teil ihres Personals im Ausland beschéftigen. Die O-
sec hat jedoch Weisungs- und Aufsichtsbefugnis Uber dreizehn Swiss Business Hubs (SBH) im
Ausland, wovon elf dem EDA und zwei den Handelskammern unterstellt sind.

Gemass Osec-Zahlen beliefen sich die Einnahmen im Jahr 2003 auf 27,3 Millionen Franken'®.
Die Einnahmen setzen sich wie folgt zusammen.

7 Beschreibung der Produkte geméass Angaben auf der Osec-Website im Internet: www.Osec.ch.
'8 Einschliesslich der Euro Info Centres, jedoch ohne das Importférderungsprogramm (SIPPO), das kiirzlich am 30.
April 2003 von der Osec abgekoppelt wurde.
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Tabelle 2: Aufschliisselung der Einnahmen der Osec

Einnahmen Mio SFr.
Bund 17.1
Kunden 3.9
Mitgliederbeitrage (~1'400) 1.6
Transfereinnahmen (Messen) 3.9
Ausserordentliche Einklnfte 0.8
Total 27.3

Quelle: Finanzdaten Osec 2003

Die Osec hat zwischen 2001 und 2003 vom Bund insgesamt 48,9 Millionen Franken erhalten,
einschliesslich 3,6 Millionen Franken flr die Restrukturierung ihres Dispositivs und der Ausbil-
dung, insbesondere fir die Mitarbeitenden der SBH.

Zwischen 1998 und 2003 erhéhte sich der Bundesanteil um 3,9 Millionen von 13,2 auf
Millionen Franken|. Die Mitgliederbeitrage gingen um 0,6 Millionen Franken zuriick, da sich die
Zahl der Mitglieder von 2000 im 1998 auf 1400 im 2003 verringerte. Die Kundeneinnahmen
verringerten sich von 12,4 Millionen Franken im 2000 auf 7,9 Millionen Franken im 2003 (ein-
schliesslich der Transfereinnahmen aus Messen).

Ausserdem wurden der Osec im 2004 20,1 Millionen Franken Uberwiesen. Der vom Parlament
im Rahmen eines héchst umstrittenen Bundesbeschlusses festgelegte Betrag wurde damit um
3 Millionen Uberschritten. Aufgestockt wurde er mit Mitteln aus dem Bundesamt fiir Aussen-
wirtschaft, die der Starkung des Aussennetzes dienen sollen.

2.2.3 Kosten

Im 2003 beliefen sich die Kosten der Osec auf 27,2 Millionen Franken. Zieht man davon die
Transferkosten ab (Teilnahme an Messen: 3,6 Millionen), ergeben sich 23,6 Millionen Franken.
Der Bund beteiligt sich also zu mehr als 70% an den Kosten der Osec. Folgende Tabelle aus
den Finanzdaten der Osec liefert eine Aufschlisselung der Kosten nach Hauptproduktegrup-
pen.

Tabelle 3: Verteilung der Kosten der Osec — hach vier Hauptproduktegruppen (2003)

Kosten | Einnahmen | Saldo | Anteil
(Mio) (Mio) (Mio) (%)
Information 3.8 1.1 2.7 23%
Beratung 3.9 1.0 2.9 25%
Marketing im Ausland 8.3 4.5 3.8 33%
Ausbildung 2.1 - 2.1 18%
Subtotal 18.1 6.6 11.5 100%

90,7 betreffen die eigentlichen Beratungsleistungen (Basisberatung, Tage der offenen Ture fir Unternehmen,
Zweckmassigkeitsanalysen, Massnahmenkatalog, Kontaktherstellung, B2B, Foren).
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Kosten ausserhalb der vier Produkte- Kosten | Einnahmen | Saldo
| gruppen (Mio) (Mio) (Mio)
Foérderung der Osec in der CH 3.1 2.0 1.1
Kosten Management und Direktion 2.4 - 2.4
Euro Info Centre Schweiz (EICS) 1.7 0.4 1.3
Technology Center 0.7 - 0.7
Subtotal 7.9 2.4 5.5
Total 26.0 9.0 17.0

Quelle: Finanzdaten Osec 2003

Die Kostenverteilung pro Produktegruppe entspricht mit Ausnahme der Ausbildungskostenan-
néhernd den in der Botschaft zum Exportférderungsgesetz angegebenen Werten.

2.2.4 Finanzierung des Aussennetzes durch die Osec

Die Schweiz ist das einzige westeuropéische Land, das nicht Giber personelle Mittel fiir das
Aussennetz der Exportférderungsorganisation verfligt™®. Die Osec beteiligt sich jedoch an den
Kosten der SBH und gewisser Handelskammern®'. 2003 hat sie ungefahr eine Million Franken
for das Aussennetz aufgewendet:

= 628'000 Franken fir die elf SBH, die vom EDA verwaltet werden (der Hauptteil der Finan-
zierung lauft Gber das EDA — siehe Kapitel weiter unten),

= 200'000 Franken fir die beiden SBH, die von den Handelskammern verwaltet werden
(Italien und Osterreich),

= 175'000 fur sieben Handelskammern, die fir Schweizer Auslandvertretungen tatig sind.

Somit gehen jahrlich gesamthaft 375'000 Franken an die Handelskammern im Ausland, d.h.
100'000 Franken weniger als vor dem neuen Exportférderungsgesetz®. Im Ubrigen zahlt die
Osec fir Dienstleistungen des Innennetzes seit dem 1. Juli 2003 jahrlich 50'000 Franken an
die Schweizerischen Industrie- und Handelskammern.

Beurteilung: Mit dem neuen Exportférderungsgesetz verschlechterte sich die finanzielle Situa-
tion der Handelskammern; als das Gesetz in Kraft trat, hegten sie noch véllig gegenteilige Er-
wartungen. Die Einfiihrung der SBH flhrte einzig zu einer leichten Zunahme der Subventionen
an die italienische und &sterreichische Handelskammer. Die vom EDA verwalteten SBH finan-
zierten sich aus zwei Quellen; eine davon ist die Osec, welche die operativen Tatigkeiten be-
zahlt. Zur Uberwachung der Tétigkeit der SBH und der Handelskammern wurde eine ganze
Reihe von Controllinginstrumenten eingeflihrt. Zwar konnte man damit die Transparenz Uber
die ausgerichteten Leistungen erheblich verbessern, auf der andern Seite flihrten diese In-
strumente zu einer Zunahme des administrativen Aufwandes fiir das Reporting.

% REYNOLDS A. (2002), Benchmarking Study of Trade Promotion Structures Undertaken for Osec.

%' Einige bilaterale Handelskammern erhalten firr weitere Dienstleistungen wie insbesondere die Forderung des Wirt-
schaftsstandorts Schweiz ebenfalls einen bescheidenen Beitrag vom seco oder von Location Switzerland.

# Das seco hat 1999 475'000 Franken an fiinfzehn bilaterale Handelskammern bezahlt. Sechs Handelskammern er-
halten keine Subventionen mehr, das entspricht 200'000 Franken weniger als im 1999. Fir die andern 8 wurden die
Subventionen leicht erhéht (50'000 Franken im Total). Die beiden bilateralen Handelskammern, die den Status als
SBH erhielten (ltalien und Osterreich), konnten eine Einnahmenerhéhung von 50'000 Franken (Osterreich) und
25'000 Franken (ltalien) verzeichnen.
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2.3 Leistungen und Kosten des Aussennetzes

Die Informationen in diesem Kapitel stammen aus der Umfrage bei den 127 Schweizer Aus-
landvertretungen und den 13 SBH?. Erstmals verfligt man tiber quantitative Informationen -
ber die Leistungen, die Mittel und die Kosten des Aussennetzes fir den Bund. Der detaillierte
Bericht kann bei der EFK bezogen werden®*.

2.3.1 Leistungen der Auslandvertretungen

Die Schweizer Vertretungen im Ausland gewahrleisten die Grundversorgung, die im Jahr 2001
nach der Einfiihrung der neuen Gesetzgebung gemeinsam vom EDA, der Osec und dem seco
neu definiert wurde. Die Aufgaben sind im « Manual Grundversorgung » beschrieben, einer
Richtlinie fiir das Personal der Auslandvertretungen, das kommerzielle Dienstleistungen er-
bringt. Die Leistungen, die von den Schweizer Auslandvertretungen angeboten werden, sind
standardisiert und werden im Manual detailliert beschrieben. Sie gliedern sich in drei Produk-
tegruppen: Information, Beratung und Marketing. Jede Produktegruppe ist wiederum in 19 Mo-
dule unterteilt:

A. Information

= Bericht Gber das Gastland (Wirtschafts- und Geschaftssituation). Die Wirtschaftsberichte
weisen eine prazise, vom seco definierte Struktur auf.

= Allgemeine Informationen Uber die wichtigsten Geschéftszweige.
= Business Guide.

» Rechtliche Aspekte und Kenntnis der geltenden Gesetzgebung im Steuer-, Geschéafts- und
Finanzbereich.

» Marktbezogene Basisadressen fiir Schweizer Unternehmen.

= Adressen von Schweizer Firmen und ihren Vertretungen im Gastland.
» Adressen von Spezialisten (Know-How-Pool)

= Informationen Gber 6ffentliche Ausschreibungen.

= Messen, Foren und andere Veranstaltungen.

» Business Contacts (Anfragen von Schweizer Unternehmen).

e Business Contacts (Anfragen von auslandischen Unternehmen).
B. Beratung

» Individuelle Beratung; Gespache mit Unternehmen.

= Offizielle Kontakte.

» Networking; Kontakte zu lokalen Wirtschaftskreisen.

C. Marketing

= Allgemeines Marketing; Férderung der Schweiz als Wirtschaftsstandort.

% Situation am 30.9.2003.
# EIDG. FINANZKONTROLLE (2004), Bericht tiber die Ergebnisse der Umfrage bei den Aussenstellen des EDA (se-
parater Anhang zum Bericht tiber die Evaluation der Exportférderung), Bern, Oktober 2004
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» Teilnahme an Handelsmessen und Unterstitzung von Events; offizielle Schirmherrschaft
fur die Organisation von Veranstaltungen.

» Empfang von Schweizer Delegationen und Organisation von Besuchsprogrammen.

Jede Aktivitat ist im Manual kodiert, siehe Beispiele im Anhang. Beim Networking geht es bei-
spielsweise darum, Kontakte zu den lokalen Behérden und den Wirtschaftskreisen herzustel-
len. Das Networking hat insbesondere zum Ziel, Veranderungen und wichtigste Trends in den
lokalen Markte festzustellen und zu antizipieren, die Kontaktherstellung zwischen den Schwei-
zer Unternehmen und der lokalen Geschéftswelt zu ermdglichen und zu vereinfachen und den
richtigen Ansprechpartner zu finden, um vertrauenswirdige Informationen oder Ratschlage zu
erhalten. Ferner geht es darum, dass den Schweizer Unternehmen fiir weitergehende Informa-
tionen eine vertrauenswirdige externe Dienstleistungsquelle angegeben werden kann. Die
SBH sind gehalten, im Bereich Networking eine besonders aktive Rolle zu spielen. Als Beispiel
eines aktiven Engagements erwéhnt das Manual die Mdglichkeit, « Business Lunches » zu or-
ganisieren, Kontakte zu Institutionen zu knpfen, welche fir eine standige Prasenz der
Schweiz sorgen (bilaterale Handelskammern, Swiss Business Club, Schweizer Vereine). Emp-
fohlen wird ebenfalls, Verbindungen zu den lokalen Berufsverb&nden herzustellen oder Part-
nerschaften mit lokalen Institutionen einzugehen, beispielsweise mit den lokalen Handelskam-
mern, was einen "Multiplikatoreneffekt" auslost.

Das Dienstleistungsangebot richtet sich sowohl an schweizerische wie auch an auslandische
Unternehmen und betrifft die Wirtschaftsférderung im weiteren Sinn, also die schweizerische
Exportférderung und auch die Férderung des Wirtschaftsstandortes Schweiz.

Sechs diplomatische Vertretungen der Schweiz (Argentinien, Australien, Marokko, Portugal,
Tschechische Republik, Venezuela) haben einen Teil dieser Tatigkeiten an die bilateralen
Handelskammern delegiert.

Gemass Verordnung Uber die Gebihren der diplomatischen und konsularischen Vertretungen
der Schweiz missen Dienstleistungen an Dritte verrechnet werden, insbesondere die Leistun-
gen im Bereich der Wirtschafts- und der Exportférderung. Artikel 14 Absatz 2 Buchstabe g legt
die Kriterien fir die Leistungsverrechnung sehr genau fest: Die Geblhren werden nach Zeit-
aufwand bemessen, namentlich fiir « Erstgesprach, Vorstellung der Dienstleistungen, Bedurf-
nisabklarung, individuelle Beratung, Erarbeiten von Lésungsvorschlagen, Ratschlage und an-
dere Dienstleistungen entsprechend der Grundversorgung in der Wirtschafts- und Exportférde-
rung sowie Marktanalysen, Kontaktvermittlung, Bearbeiten von Projekten, Betreuung von De-
legationen und Messen und weitere Dienstleistungen, die Ublicherweise von den Exportstitz-
punkten erbracht werden». Die erste Stunde Arbeitsaufwand wird fiir diese Dienstleistungen
nicht in Rechnung gestellt. Darliber hinaus betragt die Gebuhr je halbe Stunde Arbeitsaufwand
oder einen Bruchteil davon 75 Franken®.

Im Jahr vor dieser Studie haben 48 Vertretungen fur Leistungen Gebihren tber 2'000 Franken
in Rechnung gestellt. Der von den Auslandvertretungen insgesamt fakturierte Betrag beléuft
sich auf 165'000 Franken im Jahr 2001 und 250'000 Franken im Jahr 2002.

2.3.2 Spezifische Leistungen der SBH

Die Swiss Business Hubs stellen die wichtigste Neuerung dar, die mit der neuen Gesetzge-
bung Einzug hielt. Sie ermdglichen eine Professionalisierung der Exportférderung. Gegenwar-

% Bis im Juni 2003 betrugen die Gebiihren 60 Franken. Aufgrund einer Verordnungsrevision wurden die Gebiihren ab
1. Januar 2004 auf 75 Franken angehoben.
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tig gibt es in den Industrie- und Schwellenldandern dreizehn Hubs: zwei werden von den bilate-
ralen Handelskammern verwaltet, die Ubrigen elf vom EDA. Ein vierzehnter SBH sollte im 2005
in Dubai seine Tore 6ffnen. Im Leistungsauftrag zwischen dem seco und der Osec hatte man
etwa 20 SBH geplant. Die SBH wurden in denjenigen Landern eingerichtet, die flir die Schwei-
zer Exporteure von grosser Wichtigkeit sind. Die vom EDA verwalteten SBH sind zweifach un-
terstellt: Das Personal und die Infrastruktur unterstehen dem EDA, die operativen Geschéfte
dem Osec. Der Missions- oder Postenchef ist gegenliber dem Personal der SBH weisungsbe-
fugt. Die Tatigkeiten der SBH sind in einem Leistungsauftrag definiert, der von der Osec erar-
beitet wurde, und richten sich an die KMU. Neben der Grundversorgung liefern die SBH spezi-
fische Informationen Uber die Markte und erstellen allgemeine Marktanalysen. Fir 2004 waren
in den dreizehn SBH 27 allgemeine Studien ber die unterschiedlichsten Branchen wie Bio-
technologie, Nahrungsmittel, Textilbereich, Mébel, Schiffsbau, Medizin, Eisenbahn, Sicherheit,
Verpackungen, Umwelt, Automobil- und Flugzeugindustrie geplant.

Die SBH kdnnen Informationen Uber die potenziellen Mérkte in den einzelnen Wirtschaftssek-
toren beschaffen. Sie offerieren den KMU individuelle Beratungen und Unterstitzung bei der
Suche nach einem Vertriebspartner oder einem Vertreter. Sie bieten zudem Hilfestellung fiir
die Teilnahme an Messen oder die Organisation von spezifischen Veranstaltungen, ferner
kénnen sie auch Veranstaltungen zur Férderung der Schweizer Industrie organisieren. Die
Schweizer KMU kdnnen von den Kontakten der SBH zu den lokalen Behérden und den Wirt-
schaftsverbdnden profitieren. Manchmal wird einer Marktstudie auch in Zusammenarbeit mit
lokalen Beratern durchgefiihrt. Die einzelnen SBH beteiligen sich auch an Beratungsgespra-
chen in der Schweiz, die von der Osec organisiert werden, um die Marktverhéltnisse in ihrem
Land vorzustellen und die spezifischen Anfragen der KMU beantworten zu kénnen.

Die SBH entsprechen geméss Osec einer neuen Philosophie, die auf dem Prinzip der zentra-
len Anlaufstelle beruht: «Die Schweizer KMU erhalten fir ihren Markteintritt von Swiss Busi-
ness Hub eine konkrete und breit gefacherte Hilfe in allen ihren Phasen der Entwicklung: In-
formation tber Bezugsquellen, Machbarkeitsstudien, Aktionsplane, Businesspléne, Suche von
Geschéftspartnern und Expansionsmadglichkeiten».

2.3.3 Personalressourcen

Rund 280 Personen sind im Bereich der Exportférderung tatig. Unter Beriicksichtigung des
ermittelten Beschéaftigungsgrades in der Exportférderung besetzen sie ungeféhr 105 Vollzeit-
stellen. 45 Stellen entfallen auf das Karrierepersonal des EDA (versetzbar), etwa 60 Stellen
auf Lokalangestellte. 42 Vertretungen verfligen Uber mehr als eine 80%-Stelle.

2.3.4 Kosten

Die Kosten fir den Bund belaufen sich auf ungeféahr |23,6 Millionen FrankenI, davon entfallen

nach Schatzung des EDA 14 Millionen auf das Personal und 9,4 Millionen auf die Infrastruktur.
Rund 30% der vom EDA aufgewendeten Personalressourcen in der Exportférderung sind fir
die Hubs bestimmt. Die folgende Tabelle zeigt die Verteilung der Personalkosten, aufgeschlis-
selt nach Vertretungen und nach Hubs.
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Tabelle 4: Aufschlisselung der Lohnkosten in den Auslandvertretungen

Jahrliche Personalkosten - Aussenstellen (SFt.)

Alle Aussenstellen 10'689'816
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Die Personalkosten der 11 EDA-Hubs betragen ungefédhr 4 Millionen Franken oder etwa
365'000.- pro Hub. Der kostengtinstigste EDA-Hub kommt auf ungeféhr Fr. 200'000.- zu ste-
hen. Die Osec bezahlt rund 100'000.- fir die zwei Hubs, die von den bilateralen Handelskam-
mern verwaltet werden. Man kann also sagen, dass die vom EDA verwalteten Hubs den Bund
heute je nach Standort zwei- bis viermal teurer zu stehen kommen als diejenigen, welche von
bilateralen Kammern gefiihrt werden. Darin nicht berlicksichtigt sind die Infrastrukturkosten des
EDA. Die Handelskammern (bernehmen einen Teil der Kosten und ihre Lohnkosten sind ge-
ringer. Auch diese Feststellung muss insofern relativiert werden, als gewisse Aufgaben nicht
an die Handelskammern delegiert werden kdnnen, wie z.B. Verhandlungen tber Doppelbe-
steuerungsabkommen oder das Treffen von Massnahmen gegen die Diskriminierung von
Schweizer Unternehmen. Uberdies bieten die Schweizer Auslandvertretungen den Vorteil des
direkten Zugangs zu den politischen Behdrden eines Landes.

Beurteilung: Die Beschreibung aller Tatigkeiten der EDA-Vertretungen zeigt, dass die Aufga-
ben sehr vielféltig sein kdnnen und einen grossen Einsatz verlangen. Sie scheinen einer noch
nicht verwirklichten Idealvorstellung zu entsprechen. Letztlich héngt alles von den zur Verfi-
gung stehenden Ressourcen und der Art des Gastlandes ab (Industrieland, Schwellenland).
Angesichts der verfligbaren Ressourcen kommt der Koordination mit allen lokalen Institutionen
eine wesentliche Bedeutung zu. Den SBH stehen mehr Mittel zur Verfligung, um die Forderun-
gen der Unternehmen zu erfiillen (ihre Rolle kommt eher den Aufgaben eines Beraters gleich),
weil sie die Mdglichkeit haben, in ganz unterschiedlichen Branchen allgemeine Marktanalysen
zu erstellen und externe Mandate zu vergeben, die anschliessend von der Osec weiterver-
rechnet werden. Die Leistungen aller Auslandvertretungen hangen stark vom Botschafter und
den Prioritéten ab, die er in seiner Zielsetzungsvereinbarung mit dem EDA festlegt.
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2.4 Die Leistungen und Kosten von SOFI

SOFI (Swiss Organization for Facilitating Investments) wurde 1997 gegriindet, um Unterneh-
men zu unterstitzen, die Investitionsprojekte in Transitions- oder Entwicklungslandern vorbe-
reiten und durchfiihren. Das seco hat 27 Lander definiert, in denen SOF| aktiv sein soll*®. Von
diesen 27 Landern werden sieben als vorrangig eingestuft: China, Indien, Russland, Sidafrika,
Agypten, Ex-Jugoslawien und Bulgarien. Brasilien gilt nicht mehr als Schwerpunktland.

Nachstehend die wichtigsten Leistungen fir Schweizer Unternehmen oder Investoren:

1. Verbreiten der "Vorstellung des Investierens"
SOFI wirbt bei potenziellen Investoren aus der Schweiz und anderen OECD-Staaten fir
vorteilhafte Investitionsmdglichkeiten in L&ndern, deren Wirtschaft in Entwicklung oder im
Umbruch ist. SOFI tut die anl&sslich von Konferenzen und Business Missionen und in
Publikationen.

2. Vermitteln von Information
SOF stellt Informationen zur Verfiigung, die flr die Vorbereitung und die Durchflihrung
von Projekten bendtigt werden. Dies schliesst aktuelle Analysen von Investitionsklima und
Rahmenbedingungen in den Partnerlandern sowie Finanzierungsmdglichkeiten und be-
sondere projektbezogene Fragen ein. SOFI informiert die Privatwirtschaft der Schweiz
und anderer OECD-Staaten Uber attraktive Projekte.

3. Schmieden von Partnerschaften
SOFI fuhrt Unternehmen aus der Schweiz und anderen OECD-Staaten mit méglichen
Partnern zusammen.

4. Beraten
SOFI berat bei der Entwicklung von Investitions- und Markteintrittsstrategien, beim Erstel-
len von Business Plans, bei der Finanzierung und der Finanzplanung. SOFI fihrt Vorin-
vestitionsabklarungen durch, hilft beim Erstellen von Projektunterlagen und unterstitzt in
Verhandlungen.

5. Unterstiitzen der Umsetzung
SOFI stellt Experten und Expertinnen vor Ort zur Verfiigung, die bei der Planung, Uber-
wachung und praktischen Umsetzung von Projekten aktiv Unterstiitzung leisten, um si-
cherzustellen, dass allen Herausforderungen angemessen begegnet wird und die ange-
strebten Ziele erreicht werden.

SOFI betreibt auf Mandatsbasis SWISSCHAM und andere Handelskammern wie Schweiz —
Russland, Schweiz - Kasachstan, Schweiz — Ukraine und Schweiz — Osteuropa. 25 Personen
arbeiten fir SOFI.

Die Kosten des Bundes belaufen sich auf 4,9 Millionen Franken| pro Jahr. Die Mittel fiir SOF
verteilten sich im 2003 wie folgt: Fr. 4'500'000.- fir das Mandat der Investitionsférderung, Fr.
334'000.- fur die Verwaltung des "Start-Up"-Fonds und Fr. 16'000.- fir andere Aufgaben, die
vom seco ibertragen wurden. Im Ubrigen generiert SOF| ungefahr 15% ihrer Einnahmen oder
Fr. 952'000.- aus privaten Mandaten oder aus solchen, die ihr von internationalen Verbanden
oder Organisationen Ubertragen werden.

% Die Fokussierung der Hilfe an diese 28 Lander ist nicht spezifisch fiir SOFI. Es handelt sich vielmehr um eine vom
seco erstellte Liste von 28 Entwicklungs- und Transitionslandern, auf die sich die Hilfe konzentrieren soll. Die Lan-
derauswahl von seco und SOFI ist somit identisch.
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Beurteilung: Die Leistungen von SOFI entsprechen etwa jenen der Osec. Der Schwerpunkt
liegt indessen auf Entwicklungs- und Transitionslandern und auf der Beratung Uber Finanzie-
rungsinstrumente. Was die Schwerpunktlander anbelangt, sind vier davon schon einem Hub
zugeordnet (China, Indien, Russland, Brasilien). Durch die kiirzlich erfolgte Ubernahme des
Verwaltungsmandats fiir das Sekretariat von SWISSCHAM und gewisser Handelskammern
positioniert sich SOFI gewissermassen als Parallelorganisation zur Osec. Sie wird von den
Handelskammern unterstitzt, insbesondere infolge von deren Unzufriedenheit tiber die Einfih-
rung des neuen Exportférderungsgesetzes.

2.5 Leistungen und Kosten der iibrigen Akteure

Nachstehend sind nur die staatlichen oder stark subventionierten Akteure erwéhnt, die im
Rahmen des Exports eines Produktes oder einer Dienstleistung in direkter Verbindung zu den
Unternehmen stehen und den Bund mehr als eine Million Franken pro Jahr kosten.

2.5.1 Projekte in Entwicklungs- und Transitionslandern, die fiir Schweizer
Unternehmen von Interesse sind (seco)

Ziel dieser Massnahmen ist die Armutsbek@mpfung durch die Férderung von Marktwirtschaft
und nachhaltiger Entwicklung (Wasser- und Energieversorgung, Landrechte, Umwelt, Gesund-
heit, 6ffentlicher Verkehr) in den Landern Osteuropas, der ehemaligen Sowjetunion und in den
Entwicklungslandern. Diese Massnahmen bieten ein Geschéftspotenzial, das Schweizer Un-
ternehmen sehr interessieren dirfte.

Die Projekte zur Infrastrukturfinanzierung bieten den Partnerlandern Unterstitzung bei der Ein-
richtung ihrer vordringlichsten sozialen und wirtschaftlichen Infrastrukturen. Sie dienen der Fi-
nanzierung des Kaufs von Ausriistungsgitern und Dienstleistungen, die mehrheitlich aus der
Schweiz stammen und fir die Errichtung oder Modernisierung von Infrastrukturen notwendig
sind.

Nicht riickzahlbare Zuschiisse und Mischfinanzierungen, die Bundessubventionen und Han-
delskredite von Schweizer Banken kombinieren, dienen als Finanzinstrumente. Die Projekte
zur Infrastrukturfinanzierung bewegen sich um |70 Millionen Franken| pro Jahr. Die &ffentlichen
Ausschreibungen erscheinen im Schweizerischen Handelsamtsblatt. Die Mischkredite zur Inf-
rastrukturverbesserung belaufen sich auf etwa 18 Millionen Franken.

Alle diese finanziellen Hilfen und Projekte werden vom Leistungsbereich «Wirtschaftliche Ent-
wicklungszusammenarbeit» des seco geleitet oder Uberwacht. Die Ressorts «Investitionsférde-
rung» und «Handels- und Umwelttechnologietransfer» leiten oder Gberwachen Projekte, die fir
Schweizer KMU von Interesse sein kdnnen. Es gibt mehrere Instrumente oder spezifische
Fonds fir die insgesamt 27 Entwicklungs- oder Transitionslander, denen das seco Prioritat ein-
rdumt. Zur Veranschaulichung ist nachstehend eine Liste der Projekte in China aufgefiihrt.
Diese Projekte respektieren die Kriterien der Nachhaltigkeit und zielen darauf ab, die Umwelt
zu schiitzen, den Ausbau des Privatsektors und der KMU zu unterstiitzen, die Herstellung und
den Handel von Produkten zu férdern:

= Verstérkung der 6ffentlichen Krankenhduser in Urumqi und Xinjiang

»  Umweltprojekt mit Mischfinanzierung: Errichtung einer Verbrennungsanlage in Xiamen, Fu-
jian



-19 -

»  Studie Uber die Durchfihrung eines umweltgerechten Entwicklungsprozesses
»  Projekt “China Project Development Facility” (CPDF)

» Programm “Environmentally Sound Technologies” (EST)

= Aufbau einer exportorientierten Blumenzucht-Industrie in die Provinz Yunnan

» Projekt Personalentwicklung und —management in den Wirtschaftsférderungszonen in
China

» Projekt zur Regenerierung des Regenwaldes in der Provinz von Yunnan

= Bilanz tber die Umweltressourcen des Regenwaldes

»  Errichtung von Kriterien und Indikatoren fir ein nachhaltiges Wachstum des Regenwaldes
= Abfallentsorgung.

Die Mischkredite, die Dienstleistungen von SOFI, der Start-up-Fund des seco und der Sino-
Swiss Partnership-Fund kénnten die Schweizer KMU ganz besonders interessieren. Der Start-
up-Fund finanziert 50% der Kosten der Vorbereitungsphase fir neue Investitionsprojekte. Der
Sino-Swiss Partnership-Fund hat zum Ziel, KMU aus der Schweiz oder anderen
OECD-Léandern durch Joint Ventures in ihren Investitionsbestrebungen in China zu unterstit-
zen und ihnen zu helfen. SOFI informiert und berat KMU Uber den Sino-Swiss Partnership-
Fund. Das seco hat die Verwaltung des Start-up-Fund an SOFI Ubertragen. Die Implementie-
rung der Projekte in China erfolgt fir den Start-up-Fund teilweise mit Unterstiitzung von priva-
ten Beratern und fir den zweiten Fonds mit Hilfe einer Unternehmung, der Sino-Swiss Venture
Capital Fund Management (SSVCFM). Die Botschaft nimmt an den Sitzungen des Verwal-
tungsrats der SSVCFM teil. Das fuhrt angesichts der Vielzahl von Akteuren zu einer ganzen
Reihe komplizierter Entscheidungsprozesse: eine Person des seco (Ressort Investitionsférde-
rung), der SOFI-Verantwortliche fir die Fernostgeschafte, der SOFI-Verantwortliche fir den
Start-up-Fund, der Direktor der SSVCFM, die Schweizer Botschaft in Peking und die lokalen
Berater, die im Auftrag von SOFI tatig sind.

Die vierte Kreditlinie der Mischkredite (fur Projekte, die vor Dezember 2002 eingereicht wur-
den) war fUr Investitionen im Bereich der Umwelttechnologie bestimmt. Die Schweizer Bot-
schaft sichert die Verbindung zwischen den schweizerischen und chinesischen Behérden, so-
wohl wahrend der Projektvorbereitung als auch wahrend der Evaluation und bietet Unterstit-
zung bei der Umsetzung. Fir verschiedene der oben erwahnten Projekte wurden Mischkredite
gesprochen (Spitalprojekt Urumgi und Verbrennungsanlage in Xiamen). Das Total der Kredite
far China darf 25 Millionen Franken pro Jahr nicht Gbersteigen. Aus den vorliegenden Informa-
tionen geht hervor, dass das BUWAL, das ebenfalls in der Férderungen der Umwelttechnolo-
gie im Ausland tatig ist, keine Aktivitdten entwickelte.

Die Durchfiihrung von anderen Projekten aus dem Bereich Handel und Umwelt wird oftmals an
externe Vertretungen vergeben. Mit Projekten wie Cleaner Production Center sind die Organi-
sation der Vereinten Nationen fir Industrielle Entwicklung (ONUDI) und ihre lokalen Vertretun-
gen betraut, die mit Beratern zusammenarbeiten. Ein « Swiss Reference Center », bestehend
aus Spezialisten und Schweizer Unternehmen, Uberwacht das Gesamtprojekt bis zur Phase
der Umsetzung. Die Expertengruppe im Projekt « Environmental Sounds Technology » wird
von der Firma Carbotech AG geleitet, die auf die Beratung im Umweltbereich spezialisiert ist.
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2.5.2 Wirtschaftsinformationen nach Landern (seco)

Die Landerinformationen des seco im Internet geben eine Ubersicht (iber die wirtschaftliche Si-
tuation in den einzelnen Léndern. Sie vermitteln allgemeine Wirtschaftsdaten, geben Auskunft
Uber die Zugehdrigkeit zu multilateralen Wirtschaftsorganisationen, Gber den Stand der bilate-
ralen Beziehungen und vermitteln Daten (iber die Geschéftstatigkeit und die Investitionen zwi-
schen der Schweiz und dem betreffenden Land. Die Projekte der Entwicklungszusammenar-
beit oder zur Férderung von Transitionsprozessen werden ebenfalls erwéhnt. Diese Informati-
onen bestehen weitgehend aus den Wirtschaftsberichten, die von den Schweizer Auslandver-
tretungen geliefert werden. Sie informieren auch Uber die letzten offiziellen Besuche und ent-
halten die Adressen der diplomatischen Vertretungen der Schweiz und der Handelskammern
oder der «Business Councils» sowie eine Reihe von Links zu andern Institutionen. Ab und zu
findet man sogar Links, die sich direkt an Schweizer Unternehmen richten, welche am lokalen
Markt interessiert sind. Das gilt beispielsweise fur Informationen tber Singapur (Juni 2004).
Die Lohnkosten zur Erfiillung dieser Aufgabe werden vom seco mit jahrlich [450'000 Franken|

veranschlagt. Nicht enthalten sind die Kosten, die den Schweizer Vertretungen fir die Vorbe-
reitung der Wirtschaftsberichte entstehen.

Erwahnenswert ist die Tatsache, dass der Leistungsbereich «Wirtschaftliche Entwicklungszu-
sammenarbeit» Gber ein Landerinformationssystem verfigt, das sich auf verschiedene Quellen
abstitzt. Die Aufgabe, Wirtschaftsinformationen nach Landern zusammenzutragen, obliegt
dem Leistungsbereich «Bilaterale Wirtschaftsbeziehungen». Dieser hat ganz allgemein die
Aufgabe, die Wirtschafts- und Geschéftsinteressen der Schweiz in anderen Landern wahrzu-
nehmen und regelméssig die Koharenz der wirtschaftspolitischen Massnahmen der Schweiz
gegeniber anderen Landern zu Uberprifen. Eine weitere Aufgabe ist die Vorbereitung von bi-
lateralen Regierungstreffen zwischen der Schweiz und dem betreffenden Land. Diese Dienst-
stelle des seco organisiert Wirtschaftsmissionen oder anders gesagt Besuche in anderen Lé&n-
dern. Je nach Status und Zielsetzungen der Mission kébnnen Schweizer Unternehmen zur Teil-
nahme eingeladen werden. Economiesuisse ist stark in die Vorbereitung solcher Missionen in-
volviert, die sich in der Regel eher an gréssere Unternehmen als an KMU richten. Abgesehen
von der Agenda Uber die geplanten Missionen im laufenden Jahr ist (iber die Missionen und
insbesondere Uber ihre Zielsetzungen wenig bekannt. Die Resultate und vor allem die poten-
ziellen Markte fiir Schweizer Unternehmen sind den KMU nicht zuganglich, sehr haufig nicht
einmal den Mitgliedern des Innennetzes der Osec. 2004 konnten bezlglich der Informationen
Uber Wirtschaftsmissionen Fortschritte erzielt werden.

2.5.3 Exporthilfe fiir verarbeitete Landwirtschaftsprodukte (EZV / seco)

Die Exporthilfe fir verarbeitete Landwirtschaftsprodukte besteht in einem Preisausgleichsys-
tem an der Grenze, mit dem Ziel, das Rohstoff-Preishandicap zu mildern. Die Grenzabgaben
erhbéhen den Preis der importierten, landwirtschaftlichen Verarbeitungsprodukte, wahrend Aus-
fuhrbeitrdge bestimmte Landwirtschaftsprodukte fiir die Verarbeitung verbilligen. Ausfuhrbei-
trage werden fir bestimmte Grundstoffe ausschliesslich dem Warenhersteller gewahrt. Die
Verordnung Uber die Ausfuhrbeitrdge flr Erzeugnisse aus Landwirtschaftsprodukten enthalt
eine Liste der Produkte, die unter diese Stitzmassnahme fallen. Die Ausfuhrbeitrdge bemes-
sen sich nach der landwirtschaftlichen Grundstoffmenge, die zur Herstellung des ausgefiihrten
Verarbeitungsproduktes verwendet wurde. Dieses Preisausgleichsystem untersteht der Eidge-
ndssischen Zollverwaltung (EZV). Im 2003 beliefen sich die Ausfuhrbeitrage fur Erzeugnisse
aus Landwirtschaftsprodukten auf[114,9 Millionen Franken|. Diese Beitrage werden teilweise
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durch Einnahmen aus Importzdllen gedeckt. Die Hersteller von verarbeiteten Landwirtschafts-
produkten kénnen fir Produkte, die voriibergehend zur Verarbeitung eingeflihrt und spater
wieder ausgefiihrt werden, in den Genuss einer Zollbefreiung kommen. Es handelt sich dabei
um den Veredelungsverkehr. Die Zollbefreiung flr verarbeitete Landwirtschaftsprodukte belief
sich im 2003 auf total 230 Millionen Franken|. Diese Beihilfen werden mit den bilateralen Ab-
kommen Il mit der Europaischen Union starke Anderungen erfahren.

2.5.4 Exportrisikogarantie

Die Exportrisikogarantie ERG deckt die Risiken im Zusammenhang mit Exporten, insbesonde-
re das politische und das Transfer-Risiko. Exporte von Konsum- und Investitionsgttern, Dienst-
leistungen, Lizenz- und Knowhowvertrdge und Zahlungsgarantien kénnen durch eine ERG ge-
deckt werden. In der Schweiz niedergelassene und im Handelsregister eingetragene Firmen
kénnen diese Garantie beanspruchen. Sie ist selbst tragend, der Bund birgt jedoch fir die Ga-
rantien. Im 2003 betrugen die Verpflichtungen der ERG insgesamt 8,96 Milliarden Franken.
Neu wurden im 2003 Garantien in der Héhe von 2,20 Milliarden Franken gewéhrt. Mit einem
Anteil von 13% ist die Tlrkei das Land, in dem sich die ERG am starksten engagiert hat.

Die Geschaftsstelle fir die Exportrisikogarantie wird von SWISSMEM, dem Branchenverband
der schweizerischen Maschinen-, Elektro- und Metallindustrie, im Auftrag des Bundes gefiihrt.
Die Geschaftsstelle berat die Exporteure, priift die Geschafte, bereitet die Sitzungen der Kom-
mission vor, die Uber Antrage fir die ERG befindet, und begleitet die Geschéfte. Die Kommis-
sion besteht aus acht Mitgliedern, wovon vier den Bund und vier die Wirtschaft, Exportindustrie
und die Arbeitnehmerschaft vertreten. Der Entscheid Uber die Erteilung einer Exportrisikoga-
rantie liegt je nach Hohe der Garantiesumme beim seco, EVD, EFD oder Bundesrat.

2.5.5 Investitionsrisikogarantie

Die Investitionsrisikogarantie (IRG) versichert politische Risiken, welche vom Investor nicht be-
einflussbar und langfristig nicht voraussehbar sind. Die Garantie beschrankt sich auf Investitio-
nen in Entwicklungslandern und Osteuropa. Sie sollen nicht nur zur Férderung der Wirtschaft
der Gastlander beitragen, sondern auch in enger Beziehung zur schweizerischen Wirtschaft
stehen. Dank der IRG kann ein Investor gewisse Risiken abdecken, die von ihm oder seinen
Partnern nicht beeinflusst werden kénnen und flr die keine andere Deckung besteht oder ab-
geschlossen werden kann. Die IRG deckt das Verstaatlichungs- und Beschlagnahme-Risiko,
das Kriegs- sowie das Transferrisiko. Beteiligungskapital, Leihkapital und Ertrdge kénnen mit
der IRG bis zu 70% versichert werden. Die Garantie kann fir eine Dauer bis zu 15 Jahren ge-
wahrt werden. Die Modalitaten und Entscheidungsprozesse fiir die Erteilung einer solchen Ga-
rantie sind analog der ERG. Die Geschéftsstelle fir die Investitionsrisikogarantie wird ebenfalls
von SWISSMEM gefiihrt. Im 2003 beliefen sich die Verpflichtungen der IRG auf 26,7 Millionen
Franken.

2.5.6 Schweizerische Normen-Vereinigung

Die Schweizerische Normen-Vereinigung (SNV) ist ein Dachverband fiir Normung. Sie besteht
seit 1919. Die SNV ermdglicht mit ihren Fachbereichen allen Mitgliedern, aktiv in allen wichti-
gen Gremien zur Normierung auf nationaler, européischer und internationaler Ebene mitzuwir-
ken. Sie liefert und verkauft alle gewiinschten Dokumente (iber Normen und technische Vor-
schriften. Sie bietet auch Seminare und Kongresse an. Die SNV betreibt das Schweizerische
Informationszentrum fir technische Regeln (Switec) , das alle Informationen Uber die Normen
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und technischen Vorschriften erteilt, die in der Schweiz oder im Ausland gelten. Die SNV hat
im Jahr 2003 Bundessubventionen in der Héhe von [1,85 Millionen Franken| erhalten.

2.5.7 Ausfuhrbeihilfen fiir Wein, Kiase, Milchprodukte, Kartoffeln, Friichte
und Zuchtvieh (BLW)

Der Bund gewahrt der Landwirtschaft verschiedene Stitzmassnahmen zur Férderung der Ex-
porte. Ferner wird auch das Auslandmarketing fir ein Produkt als Ganzes, wie z.B. Kase oder
Wein, unterstitzt. Das BLW finanziert beispielsweise die Werbekampagnen im Kasesektor fir
die von der Switzerland Cheese Marketing AG (SCM) verwalteten Projekte, bis zu einer Héhe
von 50%. Die Aktionare dieser Gesellschaft sind Kasehandler und Branchenorganisationen.
Die SCM organisiert weltweit Kommunikations- und Werbekampagnen fir den Schweizer K&-
se. Sie betreibt Filialen in Deutschland, Italien und Frankreich und hat Vertretungen in Belgien
und Spanien. Eine unabhangige Geschaftsstelle befindet sich auch in Nordamerika. Die SCM
beschéftigt weltweit etwas 20 Mitarbeiter mit einem Budget von ungeféhr 40 Millionen Franken.
Die Bundesbeitréage fur die Absatzférderung von Schweizer Kése im Ausland betrugen im 2003
24,5 Millionen Franken|. Der Rebbau verfigt iber ein ahnliches Exportférderungssystem.
Millionen Franken| gingen 2003 an den Verband der Schweizer Weinexporteure (Swisswine)27
fir Werbekampagnen, hauptséchlich in Deutschland, dem Hauptabnehmer von Schweizer Ex-
portweinen (40%). Weitere Exportférderungsmassnahmen gibt es fur Milchprodukte, fir Zucht-
und Nutzvieh und auch firr Friichte und Gemiise, insbesondere Kartoffeln. Die Exportférde-
rungsmassnahmen zielen vor allem darauf ab, den Agrarsektor vor der ausléandischen Konkur-
renz zu schiitzen und das Niveau der Produktionspreise zu halten.

2.6 Die Handelskammern und der Exportberatermarkt

Hier gilt es zwischen den kantonalen und den bilateralen Handelskammern zu unterscheiden.
Die kantonalen Handelskammern verfigen Gber ein gemeinsames Sekretariat, das von der
Handels- und Industriekammer des Kantons Waadt gefiihrt wird. SWISSCHAM umfasst einen
grossen Teil der bilateralen Handelskammern. Die Handelskammern sehen sich als

erste Anlaufstelle fir KMU, da sie nahe bei der Basis und in Handelsfragen versiert sind. Diese
Informationen stammen insbesondere aus der Studie der Firma MUNDI, die im Rahmen der
vorliegenden Evaluation® durchgefiihrt wurde.

2.6.1 Kantonale Handelskammern

Die Exportberatungs-Dienstleistungen der kantonalen Handelskammern sind sehr unterschied-
lich und hangen von der Grésse der Handelskammer ab. So bieten beispielsweise vier von 18
Handelskammern auf ihrer Website Dienstleistungen in der Exportberatung an. Massgebend
ist ferner auch die Ausrichtung der Handelskammern: Die einen sind eher auf den Binnenmarkt
ausgerichtet, wahrend andere ihren Akzent auch auf den Exportbereich legen. Die Handels-
kammern beschaftigen sich sowohl mit der Férderung des Wirtschaftsstandortes als auch mit
der Exportférderung. Sie bieten den KMU jedoch keine kommerziellen Dienstleistungen an,
sondern beschranken sich darauf, Erstgespréache oder Standardinformationen (die verrechnet

% Die Eidg. Finanzkontrolle hat im 1999 das ungiinstige Kosten-Nutzen-Verhéltnis der Weinférderung aufgezeigt. Sie-
he Bericht der Finanzdelegation an die Finanzkommission des Sténde- und Nationalrats bezlglich der verstarkien
Uberwachung der Bundesfinanzen vom 29. Februar 2000.

% Siehe MUNDI CONSULTING (2004) Bericht Eidgenéssische Finanzkontrolle — Modul 3 Marktstudie Exportforderung
im Rahmen der Evaluation Exportférderung.
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werden kdnnen) zu liefern. Im Vergleich zur Osec offerieren die Handelskammern im Rahmen
der Exportférderung zwei Arten von Dienstleistungen, die nur sie allein anbieten kénnen:

e Beglaubigung von Exportdokumenten: Die IHK (Industrie und Handel Kammer) sind befugt,
Ursprungszeugnisse auszustellen und Dokumente zu beglaubigen.

» Ausstellen von ATA-Carnets: Die IHK stellen beispielsweise fir Produkteprasentationen im
Ausland, fir die Teilnahme an Messen, die Versetzung von Monteuren die Zulassungspa-
piere fur die voribergehende Warenausfuhr aus gemass den internationalen Abkommen.

Um alle Dienstleistungen im Zusammenhang mit dem Exportgeschaft abdecken zu kénnen,
beschéaftigen die einzelnen Handelskammern bis zu drei Personen. Die meisten Handelskam-
mern haben keine Ressourcen, um Exportberatungsdienste anbieten zu kdnnen und leiten die
Anfragen von KMU haufig an die Osec weiter. Die kantonale Handelskammer Zlrich bietet
keine Exportberatung an, der Grund liegt in ihrer drtlichen Néhe zur Osec. Die Handelskam-
mern der Ostschweiz (Industrie- und Handelskammer St. Gallen-Appenzell), der beiden Basel,
von Neuenburg und der Genferseeregion legen den Akzent auch auf Informationen zum Ex-
portgeschéft. Sie sehen sich als Turéffner fir KMU, die exportieren wollen; sie liefern die ers-
ten Antworten, erteilen massgeschneiderte Auskilnfte, organisieren Veranstaltungen und Aus-
bildungsseminare. Dank ihrer Ndhe zu den Nachbarlandern haben diese Kammern sowie jene
im Wallis und im Tessin enge Beziehungen zu den Nachbarregionen jenseits der Grenze ge-
knUpft, insbesondere zu den Handelskammern in den entsprechenden Regionen.

Die Zusammenarbeit zwischen den kantonalen Handelskammern der deutschen Schweiz halt
sich in Grenzen, ebenso ihre Zusammenarbeit mit der Osec. Man hat den Eindruck, dass jeder
far sich arbeitet und keine Koordination der Tatigkeiten sucht. In der Romandie ist die Zusam-
menarbeit unter den Handelskammern besser und hat zu einer Art Aufgabenteilung mit
Schwerpunkten und Spezialisierungen gefihrt, das gilt insbesondere fir die Handelskammern
Waadt, Genf, Neuenburg und Fribourg. Ausserdem ist die Zusammenarbeit mit dem Osec-
Stltzpunkt in Lausanne erfreulich, besonders im Austausch von Informationen und der Organi-
sation von gemeinsamen Veranstaltungen oder wenn eine Anfrage eines KMU beantwortet
werden muss. Die Tatsache, dass sich der Stitzpunkt der Osec in Lausanne in den gleichen
Raumlichkeiten wie die Waadtlander Industrie- und Handelskammer befindet, vereinfacht die
Kontakte und den gegenseitigen Austausch. Im Tessin sind Osec und Handelskammer eng
miteinander verbunden. Letztere stellt dem Osec-Delegierten und seiner Mitarbeiterin die Biiro-
rdume und die Infrastruktur zur Verfigung. Im Gegenzug steht ihnen vor Ort ein Spezialist in
Fragen der Exportférderung zur Verfligung. Der Osec-Delegierte ist deshalb sehr praxisnahe
und kennt die Tessiner Unternehmen sehr gut. Er kennt ihre Bedlrfnisse und kann mit Hilfe
der Osec-Mitarbeitenden in Zirich und im Aussennetz zielgerichtet reagieren.

2.6.2 Bilaterale Handelskammern

Die bilateralen Handelskammern umfassen eine ganze Reihe von sehr unterschiedlichen Or-
ganisationen, sowohl in Bezug auf Strukturen, Organisation, Ressourcen, Dienstleistungen und
Professionalisierung. SWISSCHAM, die Dachorganisation, umfasst 38 bilaterale Handels-
kammern. Gewisse Kammern verfligen Uber Vertretungen in beiden Landern, andere wieder-
um sind nur in einem der beiden Lander vertreten:

» Ungefahr ein Drittel der Kammern verfiigt GUber eigene Biiros in der Schweiz. Die Handels-
kammer Deutschland-Schweiz ist in Zirich vertreten, nicht aber in Deutschland selber, und
sie beschaftigt mehr als zwanzig Personen. Die schweizerisch-amerikanische Handels-
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kammer beschaftigt 8 Mitarbeitende. Die meisten andern Kammern dieser Art haben einen
Generalsekretar mit ein oder zwei Angestellten.

» Ein weiteres Drittel hat ihren Hauptsitz im Partnerland, wo die Kammern ihren Haupttatig-
keitsbereich haben. In solchen Féllen nimmt in der Schweiz ein Vertreter ihre Interessen
wahr. Die Osec ist beispielsweise fir das Sekretariat der Kammer Schweiz-Indien besorgt.
Die Schweizer Prasenz der Handelskammern Schweiz-Osterreich oder Schweiz-Portugal
wird durch die BNPO, eine Beratungs- und Marketingfirma, wahrgenommen.

» Das letzte Drittel schliesslich hat keine Vertretung in der Schweiz, wie beispielsweise die
schweizerische Handelskammer in Italien, die Kammer Schweiz-Australien oder Schweiz-
Tschechische Republik. In diesen Fallen sind die Personalressourcen ebenfalls sehr un-
terschiedlich und variieren von zwei Angestellten in der Handelskammer Schweiz-
Australien bis zu acht Personen in der Schweizer Handelskammer in Italien.

Die Handelskammern sind insofern bilateral, als sie den Unternehmen beider Ladnder Dienst-
leistungen anbieten. Neben den Fragen um das Exportgeschéft betreiben sie auch Wirtschafts-
férderung und beantworten Anfragen ausléandischer Unternehmen, die am Schweizer Markt in-
teressiert sind. lhre Aktivitédten orientieren sich an den Mitgliederwiinschen und ihre Leistungen
sind nicht spezifisch auf KMU ausgerichtet.

Die gréssten bilateralen Handelskammern haben ihre eigenen Spezialisten in der Exportbera-
tung und kénnen fir juristische oder steuerliche Fragen auf Experten zuriickzugreifen. Die
Kammern mit begrenzten Personalressourcen richten sich an ihre eigenen Mitglieder, um
eventuelle Anfragen von Unternehmen zu beantworten.

Die Starke der bilateralen Handelskammern liegt in ihrem Beziehungsnetz, Giber das sie im je-
weiligen Land verflgen. Sie bieten Geschaftsméglichkeiten in beide Richtungen (Im-
port/Export) an, offerieren verschiedene Dienstleistungen und Ergédnzungen und verflgen Uber
gute Kenntnisse der lokalen Markte. Ausserdem sind ihre Dienstleistungen h&ufig auch Nicht-
mitgliedern zuganglich. Hinsichtlich der Qualitédt und des Dienstleistungsumfangs bestehen a-
ber unter den einzelnen Kammern sehr grosse Unterschiede, die von den Personalressourcen
abhangig sind. Sie kénnen sich nicht ausschliesslich den Anfragen von KMU widmen und ha-
ben je nachdem wenig Kapazitat, um auf spezifische Fragen einzugehen. Sie konzentrieren
sich im Wesentlichen auf die Bedirfnisse ihrer Mitglieder. Vereinzelt handelt es sich sogar um
Milizorganisationen, die nur Gber minimale Strukturen verfigen. Die Vielfalt und Heterogenitéat
der Kammern macht es den KMU nicht einfach, von der Schweiz aus zu Informationen zu
kommen: den unerfahrenen KMU wird eine bilaterale Kammer ohne Vertretung in der Schweiz
kaum bekannt sein. Umgekehrt wirkt sich die Verschiedenartigkeit der schweizerischen und
der auslandischen Vertretung einer Kammer fiir den Zugang zu Informationen erschwerend
aus.

Die Starke der Kammern liegt hauptsachlich in ihnrem Netzwerk und der Fahigkeit, die Schwei-
zer Unternehmen daran teilhaben zu lassen. Dariiber hinaus organisieren die Kammern Ver-
anstaltungen, Seminare und Konferenzen oder Treffen zum Erfahrungsaustausch.

Zwei bilaterale Kammern flihren Swiss Business Hubs, in Mailand und in Wien. Sechs Kam-
mern haben mit der Schweizer Botschaft des betreffenden Landes einen Vertrag abgeschlos-
sen, um die Grundversorgung des Bundes in den Geschéftsbeziehungen zu gewéhrleisten
(Argentinien, Australien, Marokko, Portugal, Tschechische Republik, Venezuela).
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Verschiedene Kammern stehen auch unter einer neuen Leitung und sind bestrebt, das Dienst-
leistungsangebot auszubauen und zu professionalisieren oder mindestens ihre Tétigkeit sicht-
bar zu machen.

2.6.3 Weitere private Akteure

Auch die Berufsverbande erteilen ihren Mitgliedern Standardinformationen Uber das Exportge-
schaft, wie z.B. die SWISSMEM. Sie liefern Fachauskiinfte sowie Berichte lber die Situation in
den ausléndischen Staaten (Statistiken, Konkurrenzanalysen, ...). Ergdnzend dazu kommen
die Beratungsgesellschaften, deren Tatigkeit aus der einer umfassenden oder teilweisen Be-
gleitung von Firmen besteht, die im Ausland neue Méarkte erschliessen wollen. Diese Gesell-
schaften offerieren komplette Dienstleistungen, wie z.B. die Firma Fargate, die KMU missen
aber bereit sein, zwischen 50'000 und 100'000 Franken zu investieren. Kleinere Beratungsfir-
men wiederum sind in Nischenmarkten tatig und bieten spezifische Dienstleistungen fir ein
bestimmtes Land oder Tatigkeitsgebiet an. So ist beispielsweise die BNPO auf Berlin und Os-
terreich spezialisiert, die Flare auf die Vereinigten Staaten, die SinOptic auf China. Ein weite-
res Beispiele ist die Baleco, die spezialisiert ist auf die Unternehmensberatung im Umweltbe-
reich. Haufig werden auch Banken und Speditionsfirmen von den KMU um Standardinformati-
onen angegangen, beispielweise zu spezifischen Exportfragen. Solche Dienstleistungen sind
in der Regel Teil eines breiteren Angebots fir die Kunden. Standardinformationsprodukte die-
nen dazu, neue Kunden zu akquirieren.

Die folgende Tabelle aus der Studie der Firma MUNDI gibt einen Uberblick iiber die Preise der
verschiedenen Organisationen und Unternehmen flr Exportberatungdienste. Sie zeigt, dass
bei vielen Dienstleistungserbringern das Erstgesprach gratis ist und vor allem als Instrument
dient, um die Kunden fur weitere Dienstleistungen zu gewinnen oder sie an einen anderen
Partner weiterzuvermitteln.
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Tabelle 5: Preise fiir Exportberatungsleistungen

Basisberatung Fachberatung
Mitglieder Nicht-Mitglieder Mitglieder Nicht-Mitglieder
Kunden Nicht-Kunden Kunden Nicht- -Kunden
Osec: Erstgesprach gratis Erstgesprach gratis 150 Franken pro Stunde ; 150 Franken pro Stunde ;
Ziirich. Lau- | Erstberatung Fixpreis | Erstberatung Fixpreis | ab einem Mandat von 4000 Fran- | ab einem Mandat von 4500
sanne. Lu- | 210 Franken 250 Franken ken Franken
gano Standardinformati- Standardinformati-
onsprodukte nach onsprodukte nach _— . i} . ]
Preisliste, mit 15% Preisliste Projektimplementierung und -begleitung: 225 Franken pro Stunde
Rabatt
IHK BE
IHK NE Gratis
= nicht angeboten
IHK SG Standardinformationsprodukte nach Preisliste ( g )
IHK VD Tarifliste Osec
Bilaterale — Beratung: 120 Franken pro Stunde
Kammer CH
/ China
Bilaterale Gratis Nach Zeitaufwand; verglinstigter Nach Zeitaufwand
Kammer CH Ansatz
/ Deutsch-
land
SWISSMEM Gratis — Gratis —
Verg.CH- Erstberatung (30 Min) | Erstberatung (30 Min) 187.50 Franken pro Stunde 250 Franken pro Stunde
Untern. in gratis gratis, als Akquisition
Deutschland
(VSUD)
BNPO Fragebogen und Erstgesprach fir alle gratis Nach Zeitaufwand
Fargate — Fixpreis und Erfolgsbeteiligung
Swiss Ex- — Vergunstigte Einzelleistungsprei- Einzelleistungspreis
port se
SinOptic — Je nach Arbeitsaufwand
uBs — Gratis
Zircher — Gratis Nach Zeitaufwand
Kantonal-
bank
Spediteur — Beratungsleistungen gratis als Beratungsdienste gratis als
Friderici Kundenbindungsinstrument Akquisition
Spediteur — Beratungsdienste gratis als Kun- Beratungsdienste gratis als
Natural denbindungsinstrument Akquisition

Quelle: Bericht MUNDI

2.7

Internationaler Vergleich

— bedeutet, dass die erwahnte Dienstleistung nicht angeboten wird

Die vom seco beauftragte Unternehmung BRUGGER & PARTNER kommt in ihrem Benchmar-
king, das Grossbritannien, die Niederlande und Schweden einschliesst, zur Auffassung, dass
das Dienstleistungsangebot der Exportférderungsorganisationen in den vier Landern ziemlich
ahnlich ist. Sie weist jedoch auf einige Unterschiede hin: Das Aussennetz ist in der Regel der
Exportférderungsorganisation unterstellt, das gilt in jedem Fall fir die Schwerpunktlander; im

Ubrigen ist die Osec die einzige Organisation, die keine Business-Missionen im Ausland anbie-
tet (zustandig ist das seco). Die Niederlande bieten keine Weiterbildungen fir Exporteure an.
Aufgrund des Subsidiaritatsprinzips bieten Grossbritannien und die Niederlande weder vertiefte
Beratungen noch die Mdglichkeit der Betreuung der Unternehmen im Bereich der Exportférde-
rung an. Offenbar besteht diesbezliglich in den beiden genannten Landern ein grosses Privat-
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angebot. Schweden dagegen offeriert diese Art von Dienstleistungen, die dem Kunden vollum-
fanglich in Rechnung gestellt werden®.

Die staatlichen Subventionen fir die Exportférderungsorganisation sind unterschiedlich. Im
Vergleich zur Schweiz fallen sie in Grossbritannien und in den Niederlanden deutlich héher
aus, in Schweden sind sie etwas geringer. Ein Vergleich ist indessen schwierig, angesichts der
vielen Finanzierungsquellen in der Schweiz (das seco flr die Osec, SOFI und EDA fir die
SBH) und der mehr oder weniger wichtigen Rolle, die das Ministerium fir auswartige Angele-
genheiten im Bereich der Exportférderung spielen kann.

Die BRUGGER & PARTNER hat auch die Exportférderungsanstrengungen in Deutschland,
Frankreich, Italien und Osterreich untersucht®. Sie kommen zum Schluss, dass eine immer
starkere Tendenz besteht, den KMU Impulse zur pro-aktiven Exportférderung zu geben. Die
Unternehmen kdnnen zu diesem Zweck auf eine starke Unterstitzung zahlen, auch finanzieller
Art, vor allem im Osterreich. Um eine Verzettelung der Mittel zu vermeiden, unternehmen die
vier untersuchten Lander grosse Anstrengungen, damit branchenspezifische Prioritédten festge-
legt werden. Sie haben auch Massnahmen getroffen, um die Zusammenarbeit unter den Ex-
portférderungsorganisationen zu verbessern, um den Unternehmen den Marktzugang zu er-
leichtern und um die Synergien zwischen den Anbietern im Ausland besser zu nutzen. Es ist
also wichtig, dass zwischen dem Aussen- und Innennetz und den Exportférderungsorganisati-
onen sehr gute Synergien bestehen, damit die exportfahigen Produkte den Marktbediirfnissen
in den Exportldéndern entsprechen.

Die Ergebnisse des Benchmarkings, das auf das Mandat der Osec®' hin im Jahr 2002 durch-
geflhrt wurde, sind im Kapitel 4.2 vorgestellt, da die Studie ihr Augenmerk auf die Struktur und
die Rollenverteilung unter den verschiedenen Akteuren in acht européischen Landern richtet:
Osterreich, Danemark, Finnland, Deutschland, Niederlande, Schweden, Grossbritannien und
die Schweiz.

2.8 Uberblick uiber die Leistungen

Die nachstehende Tabelle fasst die wichtigsten Leistungen der verschiedenen im Exportbe-
reich tatigen Institutionen zusammen.

% BHP, BRUGGER UND PARTNER AG (2004-1), Strategiealternativen fiir die Exportférderung des Bundes, Zurich,
Mandat seco, Dezember 2004.

%0 BHP, BRUGGER UND PARTNER AG (2004-2), Analyse Export-Offensiven in Deutschland, Frankreich, Italien und
Osterreich, Zurich, Mandat seco, Dezember 2004

% REYNOLDS A. (2002), Benchmarking Study of Trade Promotion Structures Undertaken for Osec — Mandat Osec,
Oktober 2002.
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Tabelle 6: Vergleich der Exportférderungsleistungen

Allgem. Beratung | Messeun- | Auftrags- Fi-
Export- Kontakt- terstut- vergabe | nanz-
infos herstellg. zung hilfe
Osec X X X
Investitionsférderung in Transi- X X X
tions- oder Entwicklungslédndern
(SOFI)
Schweizer Auslandvertretungen X X X
(EDA)
Swiss Business Hubs X X
Handelskammern, bilaterale
Kammern
Beratungsunternehmen X X X
Weitere Akteure
1. Wirtschaftsinformationen Gber X Business
die einzelnen Lander (seco) Missionen
2. Entwicklungs- und Transitions- X X
projekte (seco), die fir CH Un-
ternehmen interessant sind
3. Exporthilfe fir verarbeitete X
Landwirtschaftsprodukte
(EZV/seco)
4. Exportrisikogarantie
5. Investitionsrisikogarantie
6. Schweiz. Normen-Vereinigung X X
7. Export von Wein, Kése, Milch- X X X
produkten, Kartoffeln, Friichten nur Produ- Wer-
und Zuchtvieh (BLW) erigﬁ?g;gg' bung

Die Tabelle gibt einen Uberblick (iber die wichtigsten Leistungsbereiche. Innerhalb dieser Be-
reiche bietet jeder Akteur mehr oder weniger spezifische Leistungen an, je nach Bestimmungs-
land, gestltzten Produkten, bereitgestellter Finanzhilfe, usw. Aus der Tabelle geht Folgendes

hervor:

Ein grosser Teil der Standarddienstleistungen (Informationen, Unterstltzung und Beratung

der Unternehmen) der Osec, SOFI, der Schweizer Vertretungen im Ausland, der Swiss

Business Hubs wie auch der privaten Akteure, der bilateralen Kammern und gewisser Be-
ratungsunternehmen sind sich ahnlich. Es handelt sich gewissermassen um die Generalis-
ten im Exportférderungsgeschéaft.

Die Gbrigen Akteure decken spezifische Bereiche ab, indem sie die Unternehmungen bei-
spielsweise Uber Mdglichkeiten der Finanzhilfe und Uber Geschafte beraten oder spezifi-

sche Informationen anbieten®.

Es ist nétig, dass eine sehr gute Koordination besteht, insbesondere zwischen den wich-
tigsten Anbietern (seco, Osec, SOFI, EDA, Handelskammern und Beratungsunternehmen).

% Im Ausland fallen weder die Exportversicherungen noch der Tourismus ins Aufgabengebiet der Exportfdrderungsor-
ganisation. REYNOLDS A. (2002), Benchmarking Study of Trade Promotion Structures Undertaken for Osec, Okto-

ber 2002.
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Inwiefern tatséchlich eine Koordination zwischen diesen Akteuren besteht, wird im vierten
Teil des Berichts behandelt.

Es ist wichtig, dass die Informationen zentralisiert werden und qualitativ hochstehend sind,
um eine umfassende Orientierung der KMU garantieren zu kénnen (siehe dritter Teil des
Berichts).
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3 Perspektive der Unternehmen

31 Qualitat der verfiigbaren Informationen in Bezug auf die Wirksamkeit

Die EFK hat festgestellt, dass seit 2001 ungeféhr 20 Studien Uber die Exportférderung erstellt
wurden. Ein grosser Teil davon wurde im Rahmen des Leistungsauftrags realisiert. Alle diese
Gutachten sind im Anhang 3 aufgelistet.

Seit 1999 wurden drei Umfragen aus dem Blickwinkel der Unternehmen durchgefihrt®®. Sie
behandeln vorwiegend die Osec, enthalten aber auch Informationen Gber andere Akteure, die
in der Exportférderung tatig sind. Auch die Osec hat intern Umfragen Uber die Kundenzufrie-
denheit mit ihren Dienstleistungen im Bereich Beratung, Messeauftritte und Schulung des dip-
lomatischen und konsularischen Personals angestellt. Einige eher qualitative Informationen
kénnen einer kritischen Studie von 1997, durchgefiihrt unter der Agide des damaligen Bundes-
amtes flr Aussenwirtschaft, sowie einer Evaluation von SOFI aus dem Jahr 2001, enthnommen
werden.

Es bleibt indessen sehr schwierig, die Wirksamkeit der Exportférderung zu messen und zu sa-
gen, wie sich beispielsweise die eingesetzten Bundesmittel auf die Zunahme des nationalen
Exportanteils auswirken (Multiplikatoreffekt) oder ob eine Beratung verhindern kann, dass KMU
sich in Markten engagieren, wo sie keine Erfolgsaussichten haben (praventive Wirkung). Einzig
vertiefte Fallstudien bei den analysierten Unternehmen kénnen diese Fragen beantworten. Es
ist schwierig, die Resultate daraus zu verallgemeinern, ohne eine ganze Reihe solcher Studien
durchzuflhren, was wiederum grosse finanzielle Mittel bedingen wirde.

Als wichtigste Studien®* gelten die beiden Marktstudien auf der Basis von telefonischen Umfra-
gen, durchgeflhrt im April 2001 und im Dezember 2002 von der Firma BRUGGER & PART-
NER (BHP) mit Hilfe des Instituts DEMOSCOPE. Sie zeigen auf, wie weit die im Leistungsauf-
trag zwischen der Osec und dem seco vereinbarten Ziele eingehalten werden konnten. Die
Analyse von Thomas Widmer und seinem Team®® kommt zu folgenden Schlussfolgerungen:

"Die vorgenommene Meta-Evaluation der Marktanalysen 2001 und 2002 zeigt, dass die beiden
Studien trotz eines engen zeitlichen und finanziellen Rahmens effizient und gemass der Vor-
gabe aus dem Leistungsauftrag an die Osec durchgefliihrt werden konnten. Einzelne methodi-
sche Méangel wirkten sich zwar negativ auf die Aussagekraft der erhobenen Daten aus, die i-
dentifizierten Ungenauigkeiten bewegen sich aber im fiir die Marktforschung tblichen Rahmen.
Wir haben auch keine Hinweise darauf gefunden, dass einzelne Ergebnisse der Befragung
bewusst positiver dargestellt wurden, als sie aufgrund der Befragungsrohdaten effektiv ausge-
fallen sind, wenn auch in einzelnen Fallen die gewahlten Frageformulierungen oder die vorge-
nommenen Datenaggregationen zu eher zu positiven Resultaten fiihrten"®,

% |ISOPUBLIC (1999), Osec Kundenzufriedenheit, Marketing / Quality Management — Mandat Osec — nicht publiziert

DEMOSCOPE (2001), Osec Kundenbedrfnis-Analyse — Mandat BHP — nicht publiziert

DEMOSCOPE (2002), Osec Marktanalyse — Mandat BHP — nicht publiziert

% Hier ist anzumerken, dass die SBH ihre operative Tétigkeit erst nach der Durchfiihrung dieser Studien aufnahmen.

% WIDMER T, HIRSCHI C, HUTTER S. (2004) Qualitatsbeurteilung und Synthese von Studien zur Wirksamkeit der
Osec, Institut fiir Politikwissenschaft, Zirich, 9. Januar 2004 — Mandat EFK

% Der Bekanntheitsgrad der Osec-Dienstleistungen wurde mit einer gestiitzten Fragestellung ermittelt, d.h. man hat
vorgéngig die Dienstleistungen aufgelistet und Unternehmen anschliessend gefragt, ob sie sie kennen wirden. Im
Ubrigen waren die vorgeschlagenen Antwortkategorien nicht zwingend symmetrisch und eindimensional. Die Beur-
teilungen wurden verwischt durch die Abstufungen "ausgezeichnet"/ "gut" / "ungeniigend" / "schlecht".
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"Die Sachdienlichkeit der Ergebnisse der beiden Marktanalysen ist aufgrund der Untersu-
chungsanlage allerdings nur beschrénkt gegeben. Obwohl die im Leistungsauftrag an die Osec
fur die Leistungskontrolle fixierten Vorgaben bei der Durchfihrung der beiden Studien ein-
gehalten wurden, liess sich die mit den beiden Studien beabsichtigte Markt- und Kundenzufrie-
denheitsanalyse mit den zur Verfligung stehenden zeitlichen und finanziellen Ressourcen nicht

in befriedigendem Masse bewerkstelligen®™".

"Unsere Untersuchung zeigt schliesslich auf, dass die Uberpriifung der Osec-Leistungen durch
eine klarere Trennung von Instrumenten zur Qualitatsverbesserung (formative Evaluation) und
Instrumenten zur Qualitéatskontrolle (summative Evaluation) verbessert werden kann. Wahrend
bei der Qualitatsverbesserung der Leistungserbringer méglichst eng in die Evaluation einzube-
ziehen ist, ist bei der Qualitatskontrolle darauf zu achten, dass die ,Kontrollinstanz® institutio-
nell und personell mdglichst weit weg vom Leistungserbringer angesiedelt ist".

Beurteilung: Die EFK geht mit diesen Folgerungen vollkommen einig und weist darauf hin,
dass die Verfasser die meisten Ergebnisse als brauchbar erachten. Ein Teil der Ergebnisse,
die in den folgenden Kapiteln vorgestellt werden, stammt deshalb aus beiden Studien. Das se-
co und die Osec haben grosse Anstrengungen unternommen, um die Wirksamkeit der Osec zu
bestimmen und zu messen. Dass dabei bestehende und potenzielle Kunden der Osec befragt
wurden, ist begrissenswert. Damit ist man sogar weiter gegangen, als bisher in den meisten
Bundesamtern, die unter dem Regime der Flhrung mit Leistungsauftrag und Globalbudget
(FLAG) stehen. Die zur Verfligung stehenden Informationen sind ziemlich vollsténdig in Bezug
auf Bekanntheitsgrad, Kundenzufriedenheit und Nutzung des Angebots gemass Leistungsauf-
trag mit der Osec, nicht aber in Bezug auf die Leistungen der brigen Akteure in der Exportfér-
derung. Zum Schluss werden Empfehlungen abgegeben, wie man die Kontrolle der Exportfor-
derungsorganisation besser definieren kénnte.

3.2 Transparenz des Leistungsangebots

Der zweite Teil des Berichts beschreibt kurz die vielféltigen Angebote aller Akteure im Export-
forderungsmarkt. Nachstehend ein Uberblick iiber die Bemithungen, den KMU eine geordnete
Information Gber die Leistungen zu geben.

3.2.1 Telefonische Informationen und E-Mails

Die verschiedenen Akteure im Markt sind eingerichtet, Anfragen von KMU zu behandeln. Es ist
ihre Aufgabe, Anfragen an die zustandigen Anbieter weiterzuleiten. Angesichts der Vielzahl der
Anbieter ist es fiir den einzelnen Kunden schwierig, das Leistungsangebot zu tUberblicken und
fir die Beantwortung seiner Anliegen den kompetentesten Anbieter, sei er nun staatlich oder
privat, zu bestimmen.

Seit 2001 und bis heute ist es die Aufgabe des Service Centers der Osec, Anfragen der Unter-
nehmen zu beantworten. Aufgrund des neuen Leistungsauftrags vom 16. Dezember 2003
muss das Service Center eine Triage der Anfragen vornehmen, eine erste Kurzantwort erteilen
und die Kunden fiir eine weitergehende Beratung an die Netzwerkpartner vermitteln. Auf An-
trag der Osec muss das seco die Nutzung des Service Centers durch die Exportférderungsin-

% Bei der zweiten Erhebung hatte das Meinungsforschungsinstitut Miihe, gentigend Interviews durchzufiihren. Es stellt
sich daher die Frage der Reprasentanz der Daten fir die Detailanalyse. Der Entscheid, die selben Unternehmen wie
bei der ersten Erhebung zu befragen, ist nicht logisch. Zudem erscheint der Zeitraum zwischen den beiden Umfra-
gen zu kurz. Das kann erklaren, weshalb eine grosse Zahl der Unternehmen sich offensichtlich nicht mehr fur die
zweite Umfrage zur Verfligung stellen wollte.
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strumente des Bundes und deren Kostenbeteilig an den vermittelten Dienstleistungen regein.
Im Moment wird daran gearbeitet, die Rolle des Service Centers besser zu definieren.

Gemass durchgefihrten Interviews fiihlt sich die Osec schlecht informiert, was die Ubrigen Ex-
portférderungsinstrumente des Bundes angeht. Die Osec ist der Ansicht, dass sie Uber die
Leistungen und Entwicklung des Bundes informiert sein sollte.

3.2.2 Internetseiten

Das seco fiihrt eine Internetseite mit dem Titel "Unterstiitzung im Auslandgeschaft"®®, wo die

verschiedenen staatlichen oder vom seco unterstltzten Anbieter und Instrumente wie Exportri-
sikogarantie, Investitionsrisikogarantie, Osec, seco Entwicklung und Transition, seco Lander-
politik, SIPPO Swiss Import Promotion Programme, SOFI Swiss Organization for Facilitating
Investments und die Task Force KMU vorgestellt werden. Nicht aufgefihrt sind auf dieser In-
ternetseite:

Leistungen, die von andern Bundes&mter angeboten werden,
die Schweizerische Normen-Vereinigung, die vom seco subventioniert wird,
Dienstleistungen der Handelskammern, insbesondere die Herausgabe der ATA-Bestéatigung.

Dagegen findet man Instrumente, die keine wesentliche Rolle in der Exportférderung fir KMU
spielen (SIPPO, Task Force KMU). Das erklart sich mit der Vielfalt der Aufgaben des seco,
insbesondere im Zusammenhang mit der Entwicklungskooperation und der Unterstitzung fur
Transitionsléander.

Die Osec betreibt eine ausflhrliche Internet-Plattform,wo sie auf die Website ihrer Partner mit
Links hinweist (Handelskammern, SBH, Branchenverbande, SWISSCHAM aber auch seco,
Exportrisikogarantie, SOFI, Bundesamt fir Umwelt, Wald und Landschaft). Ausserdem bietet
die Osec den Exportberatern die Méglichkeit eines kostenlosen Listeneintrags auf ihrer Inter-
netseite an. Die Liste enthalt Links zu ungefahr 35 privaten Beratungsunternehmen. Weiter
bietet die Osec die Mdéglichkeit, sich zum Preis von Fr. 225.- pro Jahr in die Liste "Pool of Ex-
perts" aufnehmen zu lassen. Zugeschnitten auf die Kundenbediirfnisse gibt sie einen Uber-
blick, welche Experten in welchen Bereichen tatig sind. lhre Namen werden nicht angegeben.
Um mit ihnen in Kontakt treten zu kdnnen, muss man an die Osec gelangen oder ein Formular
ausfullen. Das Verfahren ist kompliziert. Die Osec begriindet diese Praxis damit, dass die
Kunden ihre Bediirfnisse nicht immer klar definieren kdnnen, weshalb ein Kontakt mit der Osec
ihnen bei der Wahl des geeigneten Experten helfen kénne. Der "Pool of Experts" umfasst 85
Experten.

Die Internet-Plattform von SOFI| weist dhnliche Links auf wie die Internetseite der Osec.
3.2.3 Weitere Informationsangebote

Die Osec hat auch einige Broschiren herausgegeben mit den Adressen der Partner von Busi-
ness Network Switzerland (ohne deren Leistungen aufzulisten), der dreizehn Hubs, der Export-
risikogarantie, der SIPPO, der SOFI und des Bundesamtes fir Energie.

Beurteilung "Qualitat der Informationen”: Im Internet finden sich Informationen Uber die
Leistungen der verschiedenen staatlichen und privaten Anbieter. Zwar sind viele Informationen
verfligbar, sie sind aber nirgends so miteinander verknlpft, dass ersichtlich ware, welcher 6f-

% http://www.nose.ch/www_se001/seco_www/index.php?lang=d



-33-

fentliche oder private Anbieter sich fir welche Leistungsart eignen wiirde. Der "Pool of Ex-
perts" auf der Osec-Internetseite stellt einen interessanten Ansatz dar. Leider ist die Website
nicht benutzerfreundlich und die KMU miissen Gber die Osec gehen, um den Namen eines Ex-
perten zu erfahren, der fir sie aufgrund der ausgewahlten Kriterien in Frage kommen kénnte.

3.3 Bekanntheitsgrad der Exportforderungsakteure

Beim Bekanntheitsgrad von Exportférderungsakteuren zeigt sich, dass die Ergebnisse aus den
Umfragen Uber die spontane Bekanntheit sehr viel aussagekraftiger sind um zu bestimmen, an
welche Akteure sich die unerfahreneren KMU wenden, wenn sie eine Exportférderungsdienst-
leistung wiinschen. Die im Zusammenhang mit dem Leistungsauftrag verwendeten Resultate
sind im Anhang 3 aufgefiihrt. Sie betreffen wohlgemerkt die Osec und nicht die anderen An-
bieter im Exportférderungsmarkt.

Die folgende Tabelle zeigt die spontanen Antworten aus beiden Umfragen tber den Bekannt-
heitsgrad der Exportberater. Anzumerken ist, dass sich die Fragestellungen leicht voneinander
unterscheiden®.

Tabelle 7: Spontane Bekanntheit der Beratungsanbieter im Exportgeschift

Verande-
2001 2002 rung %
Handelskammern im In- und 232 104
Ausland 38% 24% -14%
191 88
Osec 31% 20% -8%
124 87
Speditionsfirmen 20% 20% 0%
90 19
Banken 15% 4% -9%
55 15
Branchenverbande 9% 3% -6%
39 17
Botschaften, Konsulate 6% 4% -2%
25 7
EXIM-Index/ Swiss Export 4% 1% -3%
7
Business Network Switzerland - 1% -
7
Swiss Business Hubs - 1% -
151 102
Andere 25% 23% -2%
206 190
Weiss nicht / keine Antwort 34% 43% 9%
1113** 643 (440)
(614)***
Total 100% 100% -

% Studie 2001: "Was fiir Anlaufstellen in der Schweiz kennen Sie, an welche sich Schweizer Unternehmen mit Fragen
zu internationalen Geschéftsbeziehungen/-entwicklungen (insbesondere Export) wenden kénnen?"
Studie 2002: "Was fiir Anbieter von Beratungsdiensten im Export-/Auslandgeschéaft kennen Sie?"
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* Die prozentuale Verteilung bezieht sich jeweils auf das Total der befragten
Unternehmen

** Total der spontanen Nennungen

*** Total der Befragten Quelle: Bericht WIDMER

Die Tabelle zeigt, dass die Handelskammern am haufigsten genannt werden. An zweiter Stelle
folgt die Osec. Unter allen staatlichen oder stark subventionierten Akteuren steht die Osec klar
an erster Stelle. Die anderen, insbesondere die Swiss Business Hubs, Business Network Swit-
zerland, das seco und SOFI sind kaum bekannt (weniger als 2%).

Die folgende Tabelle zeigt die spontane und gestiitzte Bekanntheit und die Veranderung zwi-
schen 2001 und 2002 auf.

Tabelle 8: Spontane und gestiitzte Bekanntheit von Beratungsanbietern im Exportge-
schaft

Verande-
2001 2002 rung %
Handelskammern Inland 363
- 83%
319
Handelskammern Ausland 73%
354 291
Osec 58%* 66% 8%
289
Botschaften, Konsulate = 66%
353 268
Banken 57% 61% 4%
254
Branchenverbande - 58%
139
Business Network Switzerland - 32%
95
Swiss Business Hubs - 22%
161 129
EXIM-Index/ Swiss Export 26% 29% 3%
87
Speditionsfirmen - 20%
868**
(614)*** | 2139 (440)
Total 100% 100%
* Die prozentuale Verteilung bezieht sich jeweils auf das Total der befragten Unter-
nehmen
** Total der spontanen und gestiitzten Nennungen
*** Total der Befragten Quelle: Bericht WIDMER

Ein grosser Teil der KMU weiss, dass die Osec, die Auslandvertretungen und die Handels-
kammern in der Exportférderung tétig sind, wenn man ihnen den Namen des Anbieters nennt.
Die Ergebnisse fir die SBH und Business Network Switzerland bleiben schwach.

Allerdings ist zu sagen, dass diese beiden Namen neu und daher weniger bekannt sind.

Beurteilung: Die spontane Bekanntheit (nicht gestitzt — siehe Tabelle 7) der verschiedenen
Anbieter ist mit Ausnahme der Werte fiir die Handelskammern gering. Von den staatlichen o-
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der stark subventionierten Akteuren positioniert sich die Osec klar an erster Stelle. Die andern
Akteure sind praktisch unbekannt. Die spontane Bekanntheit ist wichtig, um gegebenenfalls
den Standort und die Bezeichnung fur eine allféllige zentrale Anlaufstelle (Service Center) fest-
zulegen.

3.4 Image der verschiedenen Anbieter bei den KMU

Die folgende Tabelle fasst die wichtigsten Ergebnisse in Bezug auf das Image der Osec, der
Handelskammern und der Schweizer Auslandvertretungen bei den KMU zusammen.

Tabelle 9: Image der Exportférderungsanbieter

Studie 2001 - 614 KMU Studie 2002 - 440 KMU
Image Image keine- Image Image keine
positiv | negativ | Meing. | positiv | negativ | Meing.
"Kompetent"
Handelskammern, Bran- 47% 5% 47% -- -- --
chenverbande, etc.
Osec 31% 3% 66% 38% 4% 58%
Schweizer Auslandvertre- 25% 7% 68% -- -- --
tungen
"Effizient"
Handelskammern, Bran- 44% 9% 47% - - --
chenverbande, etc.
Osec 29% 4% 67% 32% 6% 62%
Schweizer Auslandvertre- 22% 19% 68% -- -- --
tungen

"Unbiirokratisch"

Handelskammern, Bran- 36% 17% 47% -- -- --
chenverbande, etc.

Osec 23% 8% 69% 27% 10% 63%
Schweizer Auslandvertre- 18% 13% 69% -- - ==
tungen

Quelle: Datenauswertung DEMOSCOPE 2001 und 2002

Diese Tabelle zeigt das grosse Verbesserungspotenzial beim Image der Schweizer Vertretun-
gen im Ausland in Bezug auf Effizienz und unbirokratisches Vorgehen. Die Ergebnisse der
Osec entsprechen ungeféhr denjenigen der Handelskammern, abgesehen von der Tatsache,
dass mehr KMU ihre Meinung Uber die Handelskammern abgeben, da sie auch mehr Kontakt
mit diesen haben.

Die DEMOSCOPE-Umfrage illustriert die Situation im April 2001; es ist schade, dass sich die
Erhebung 2002 nur auf die Osec konzentriert und die Gbrigen Anbieter nicht beriicksichtigt.

Im Leistungsvergleich mit den Handelskammern und Branchenverbanden wird die Osec von
21% der Unternehmen als finanziell glinstiger und von 9% der Unternehmen als weniger guns-
tig eingestuft.
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3.5.1 Kundenzufriedenheit mit der Osec

Zufriedenheitsgrad in Bezug auf die Leistungen

Die folgende Tabelle fasst die wichtigsten Resultate Uber die Nitzlichkeit und die Qualitat der
Osec-Leistungen zusammen.

Tabelle 10: Beurteilung der Osec-Leistungen

Studie 2001 - 614 KMU Studie 2002 - 440 KMU
regelmassige | ausgezeichnete | regelméassige | ausgezeichnete
oder oder oder oder
sporadische | gute Qualitat sporadische | gute Qualitat
Nutzung Nutzung

Informationen im 22% 76% 39% 83%
Internet

Informationen, 32% 79% 40% 83%
Publikationen

Informationen, tele- 21% 73% 22% 80%
fonische Auskiinfte

Einzelberatungen 11% 90% 19% 88%
(inkl. Messeteil-

nahmen im 2001)

Unterstitzung fir - ~15% 42%
Messetétigkeit

Quelle: Datenauswertung DEMOSCOPE 2001 und 2002

Die Resultate zeigen einen hohen Zufriedenheitsgrad bei den Unternehmen, die Leistungen
der Osec beanspruchen, ganz besonders bei den Beratungsleistungen. Die meisten Sollvor-
gaben geméss Leistungsauftrag wurden erreicht oder sogar Uberschritten (sieche Anhang 3).

Beeindruckend ist der Fortschritt, der bei den Informationen via Internet in einem Jahr erzielt
wurde. Damit bestatigen sich die internen Zahlen Gber die Nutzung der Osec-Website, die zwi-
schen 2001 und 2002 von durchschnittlich 22'960 auf 33'337 Anwendersitzungen pro Monat
angestiegen sind. Hier sei auf einige kritische Stimmen der Auslandvertretungen hingewiesen,
die vor allem die Benutzerfreundlichkeit und die technische Zuverlassigkeit der Website sowie
die Vollstandigkeit der Unternehmensverzeichnisse betreffen.

Die Unterstitzungsleistungen flir Messeauftritte werden hingegen weniger geschatzt. Es
scheint, dass ein grosser Teil der Leistungen der Osec im Messebereich nur an einen be-
stimmten Teil von Unternehmen und nur aus gewissen Branchen geht. Der Zufriedenheitsgrad
der Teilnehmenden, die in den Genuss von Osec-Messeleistungen kamen, liegt nach internen
Umfragen bei Uber 90%.

Zwar fallen die Resultate fir die Osec gut bis sehr gut aus, es bleibt aber anzumerken, dass
sich die Zahl der Osec-Mitglieder von 2000 im Jahre 1998 auf 1400 im 2003 verringert hat. Die
Griinde fir diesen Ruckgang sind unklar.
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3.5.2 Bereinigte Resultate nach Merkmalen der KMU

Es gibt wenig signifikante Unterschiede nach Regionen und Branchen, mit Ausnahme der fol-
genden Aspekte:

Tabelle 11: Unterschiede nach Branchen, Grésse und Region der KMU

Bereiche Hauptunterschiede
Branchen Geringfligig bessere Kenntnisse Uber das Messewesen
- im Dienstleistungssektor
- etwas weniger gut im Kunststoffbereich

Grosse Bessere spontane Kenntnisse bei Unternehmen zwischen 20 und 49
Angestellten (weniger gut bei Unternehmen zwischen 6 und 19 Ange-
stellten)

Néhe zu Osec- Geringflgig bessere Bekanntheit der Osec in der Region Zlrich

Standort

Man kann feststellen, dass sich die Qualitat der Osec-Leistungen seit 1997 verbessert hat, vor
allem im Bereich Auskunftserteilung und Seminarangebote. Der Auftritt und der Bekanntheits-
grad der Osec bei den KMU scheint sich seit einigen Jahren ebenfalls ziemlich verbessert zu
haben. Diese Einschatzung entstammt einer Studie, die vom damaligen Bundesamt fiir Aus-
senwirtschaft (BAWI) realisiert wurde. Die Studie stltzt sich auf eine begrenzte Zahl von Inter-
views mit Unternehmen.

3.5.3 Kundenzufriedenheit mit SOFI

Was die lbrigen Akteure im Exportférderungsbereich anbelangt, wurde in einer Studie die SO-
Fl untersucht*'. Anhand von 32 interviewten Kunden kommt die Studie zum Schluss, dass die
Mehrheit mit den Leistungen zufrieden ist und eine positive Meinung hat. SOFI wird von den
KMU als kundennah und wenig birokratisch empfunden. Die Hauptschwierigkeit fir die KMU
liegt im Zugang zu Finanzierungsquellen fir ihre Projekte.

3.6 Die von Unternehmerseite geausserten Bediirfnisse

Im Bereich der Exportberatung haben die Resultate der Studie von MUNDI* gezeigt, dass die

KMU ihre Fragen aus verlasslichen Quellen, so umfassend wie mdglich, mit kurzen Wartezei-
ten und zu einem akzeptablen Preis beantwortet haben méchten. Es spielt dabei keine Rolle,
wer die Informationen liefert, ob eine &ffentliche Einrichtung oder eine private Organisation. Die
KMU wiinschen, dass man ihnen zuhért, ihre Anliegen versteht und konkrete Lésungen vor-
schlagt. Wichtig ist die Vertrauensbasis; die KMU zdgern, bevor sie sich an Beratungsfirmen
wenden, die sie nicht kennen, vor allem dann, wenn sie fir Leistungen zahlen missen, die fir
die Umsetzung ihrer Exportstrategie wenig nitzen. Die kleinen KMU (weniger als 20 Angestell-
te) wenden sich weniger an Berater und stiitzen sich haufiger auf ihre eigenen Erfahrungen.
Mittlere und gréssere KMU nutzen vor allem ihr Beziehungsnetz, wenn sie Informationen fur
den Export ihrer Produkte suchen: Sie wenden sich an ihre Lieferanten, Kunden, Branchenkol-

“° BUNDESAMT FUR AUSSENWIRTSCHAFT (1997), Evaluation Exportforderung, Oktober 1997 — interne Analyse

“' T&B Consult (2001), Evaluation of SOFI — Swiss Organisation for Facilitating Investment, Copenhagen, June 2001 —
Mandat Seco — nicht publiziert

““MUNDI CONSULTING (2004), Bericht Eidgenéssische Finanzkontrolle — Modul 3 Marktstudie Exportforderung im
Rahmen der Evaluation Exportférderung, Bern 27. Januar 2004— Mandat EFK
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legen (Berufsverbande), an die Mitglieder ihres Verwaltungsrates oder an Personen, die in Er-
fahrungsaustauschgruppen sind. Sie profitieren auch von Veranstaltungen oder Messen, um
sich zu informieren.

Die MUNDI ist der Ansicht, dass der Beratermarkt geséttigt ist und nicht vom verfligbaren An-
gebot abhangt. Das Bedurfnis der Unternehmen nach Exportberatung hangt weitgehend von
der Konjunktur und nicht vom Beratungsangebot ab.

Die KMU versuchen, den Zeitaufwand fir die Suche nach Informationen beziehungsweise Be-
ratung so gering als mdéglich zu halten. Die Auswahl erfolgt in der Regel iterativ: bevorzugt
werden persdnliche Kontakte. Gemass MUNDI orientieren sich die KMU bei der Auswahl eines
Partners fur die Informationsbeschaffung an folgenden Kriterien: Bekanntheit und Vertrauens-
wirdigkeit des potenziellen Partners, Fristen fir die Informationsbeschaffung, Qualitat und
Kosten. Hat ein KMU mit einem Berater gute Erfahrungen gemacht, wird die Zusammenarbeit
in der Regel fortgesetzt. Entscheidend ist die Berufserfahrung des Beraters, aber auch die
geografische Néhe spielt eine Rolle.

Die MUNDI-Studie hat gezeigt, dass der Informationsbedarf der KMU in erster Linie die Zollbe-
stimmungen betrifft, die fir ihre Exportlandern gelten (Einfuhrbestimmungen, Vorschriften),
dann folgen Marktanalysen und Informationen Gber allfallige Konkurrenten in den anvisierten
Markten, die Suche von Partnern, Vertriebspartnern oder Vertretern oder auch die Finanzie-
rungsmoglichkeiten oder Finanzhilfen. Dies deckt sich weitgehend mit der Marktanalyse der
Osec aus dem Jahr 2001%.

Wenn sie nicht ber Informationsquellen verfligen, wenden sich die KMU in erster Linie an die
Osec oder an die kantonalen Handelskammern. In zweiter Linie wenden sie sich an Spediti-
onsfirmen oder an Banken. Die Speditionsfirmen verfligen Uber praktische Informationen im
Zusammenhang mit logistischen Fragen, aber ebenso Uber Zollvorschriften, Ursprungszeug-
nisse oder geltende Normen. Das Angebot der Banken betrifft die Finanzierungsmdglichkeiten
von Exporten oder Investitionen und Kreditgarantien.

Die Bediirfnisse der Schweizer KMU variieren je nach Markt und insbesondere nach Landern.
Die KMU in der Deutschschweiz hatten méglicherweise schon Erfahrungen im Exportgeschaft
mit Deutschland und Osterreich. Sobald sie in ein anderes européisches Land exportieren wol-
len, und sei es beispielsweise nur Spanien, sind die Hirden grésser, angefangen bei der Spra-
che. Es wird komplizierter, einen Vertriebspartner oder Verteter zu finden. In den aufstreben-
den Markten wie China oder Indien wird es dann noch komplizierter: die Probleme sind umso
grésser, je unterschiedlicher die Kulturen sind.

Schweizer KMU mit wenig Exporterfahrung meinen oftmals, sie hétten ein einzigartiges Pro-
dukt von hoher Qualitat, dass sich im Ausland sehr leicht verkaufen lasse. Haufig kennen sie
die auslandische Konkurrenz nicht. Sie wissen oftmals nicht einmal, ob im einen oder andern
Land ein Absatzmarkt fiir ihre Produkte vorhanden ist (anderer Geschmack der Konsumenten,
qualitativ hochwertiges Produkt, aber zu teuer, Monopolsituation fiir den Produktevertrieb), und
realisieren nicht, welch hohe Hiirden sie Uberwinden missen. Manchmal haben sie keine klare
Strategie oder wollen nicht geniigend Zeit oder Ressourcen investieren, um die auslandischen
Markte mit ihren Vertretern und Vertriebskanalen kennen zu lernen. Manche KMU brauchen
demnach eine gewisse Betreuung, um herauszufinden, ob sie wirklich bereit sind fir den Ex-
port.

“ DEMOSCOPE (2001), Osec Kundenbediirfnis-Analyse — Mandat BHP
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Beurteilung: Die Unternehmen benétigen sehr spezifische, aktualisierte und vertrauenswirdi-
ge Informationen, die 1) das Marktvolumen beurteilen, 2) die Kunden und 3) die Konkurrenz
identifizieren. Allgemeine Informationen sind vor allem dann nitzlich, wenn das Land sehr
Lfremd® und politisch und wirtschaftlich wenig stabil ist. Bei den Ubrigen Landern geht es vor al-
lem darum darauf hinzuweisen, wo die notwendigen Informationen beschafft werden kénnen*.

Die Bedurfnisse kdnnen je nach Erfahrung des Unternehmens stark variieren. Im Grossen und
Ganzen kann man sagen, dass es drei Mdglichkeiten gibt:

= Absolut unerfahrere Unternehmen in der Exportférderung ;
= KMU mit wenig Erfahrung (nur in einem oder zwei Markten tétig) ;

= KMU mit Erfahrung (oftmals grosse Unternehmen, die unter ihren Angestellten Exportspe-
zialisten haben).

*Diese Beurteilung ist vergleichbar mit jener aus der Studie : FACHHOCHSCULE SOLOTHURN NORDWEST-
SCHWEIZ (2000), Schulthess Daniel, Schlussbericht "Marktinformationssystem" SWISSMEM (Schweizer Maschi-
nen-, Elektro- und Metall-Industrie), nicht publiziert —in der Regel handelt es sich um grosse Unternehmen mit viel
Erfahrung im Exportgeschaft. MUNDI CONSULTING (2004) "Bericht Eidgendssische Finanzkontrolle — Modul 3
Marktstudie Exportférderung im Rahmen der Evaluation Exportférderung”, Bern, 27. Januar 2004.
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Aufbau und Funktionsweise des Exportféorderungssystems

Vertragssystem

Das Exportférderungsgesetz sieht in Art. 3 einen Leistungsvertrag zwischen seco und Export-
férderervor. Laut Botschaft zum Exportférderungsgesetz soll sich die Exportférderungstétigkeit
an vier Grundprinzipien orientieren:

Subsidiaritat zu den Anstrengungen der Privatwirtschaft.

Kooperation und Nutzung von Synergien statt Konkurrenz: der Exportférderer arbeitet im
Netzwerk und kooperiert offen mit allen kompetenten und interessierten Partnern im Innen-
und Aussennetz (vgl. Ziffer 153 und 154).

Koordination, Férderung und Vermittlung von Dienstleistungen stehen im Vordergrund. Zur
Erflllung seiner Aufgabe zieht der Exportférderer wenn immer méglich kompetente Leis-
tungserbringer von aussen bei.

Zielorientierung und Effizienz: der Exportférderer setzt die beschrénkten zur Verfigung
stehenden Mittel effizient, effektiv und zielorientiert ein.

Der Leistungsvertrag zwischen seco und Osec ist nicht der einzige Vertrag in diesem System.
Vereinbarungen abzuschliessen und messbare Ziele festzulegen ist Teil des New Public Ma-
nagement. Hier geht es nicht wie bei einigen mit Leistungsauftrag gefiihrten Amtern um De-
zentralisierung, sondern darum, die Osec besser zu kontrollieren. Die Umsetzung des Export-
férderungsdispositivs im Anschluss an das neue Exportférderungsgesetz fihrte zu einer Viel-
zahl von Rahmenvertragen zwischen den einzelnen Akteuren, besonders im Aussennetz. Von
den Vertragen nur zur Exportférderung im engsten Sinn, d.h. ohne andere Bundesinstrumente
wie Finanzhilfen oder die Investitionsférderung (SOFI), sind zu nennen:

Ein Rahmenvertrag zwischen EDA und EVD. Es handelt sich in erster Linie um die techni-
sche Vereinbarung, dass das EDA einen Teil seiner Ressourcen fir die Exportférderung
bereitstellt.

Ein Leistungsvertrag zwischen seco und Osec. Er umschreibt die Aufgaben der Osec ge-
nauer und legt messbare Ziele fest, berlicksichtigt aber weder die Subsidiaritat zum priva-
ten Sektor noch die Kooperation oder die Koordination der Netzwerkpartner bei der Infor-
mation der KMU. Er sieht auch nicht vor, die Bemihungen der Osec in diesen Bereichen
zu messen. Die Frage, ob die Osec die vereinbarten Ziele erfiillt, bezieht sich nur auf die
Produkte und Dienstleistungen der Osec. Anhang 3 des Berichts der Eidgendéssischen Fi-
nanzkontrolle beinhaltet eine Zusammenfassung der Zielvorgaben des Leistungsauftrags
und der Ergebnisse 2002.

Dreizehn Leistungsvereinbarungen zwischen der Osec und den beim EDA oder den Han-
delskammern angesiedelten Swiss Business Hubs. Die Vereinbarungen zwischen EDA-
Hubs und Osec werden vom Hub-Leiter, dem Missionschef und der Osec-Direktion unter-
zeichnet. Es handelt sich um Mustervertrage, die weder der Situation des entsprechenden
Landes (Schwellenland, Transitionsland, entwickeltes Land) noch den Ressourcen des
Hubs und der diplomatischen Vertretung (deutlich mehr Ressourcen in Deutschland und
den USA als in China) Rechnung tragen.
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» Sechs Vertrage zwischen Botschaften und bilateralen Handelskammern zur Grundversor-
gung in diesen Landern (Argentinien, Australien, Marokko, Portugal, Tschechien, Vene-
zuela). Die Zusammenarbeit zwischen Botschaften und Handelskammern ist nicht neu. In
einigen Fallen wurde sie lediglich formalisiert, indem die Ziele und Aufgaben nach dem
Grundversorgungs-Handbuch genauer definiert wurden. Diese Art der Zusammenarbeit
kann von der Missionschefin oder vom Missionschef in die Wege geleitet werden. seco
und Osec mussen insbesondere dann konsultiert werden, wenn die Handelskammer fi-
nanziell unterstitzt werden soll. Der Vertrag wird formal zwischen Osec und Handelskam-
mer abgeschlossen, mit der Zustimmung der Missionschefin oder des Missionschefs. Die
Osec entschadigt die Handelskammer fiir die erbrachten Dienstleistungen.

Die nachstehende Grafik gibt einen Uberblick (iber die vertraglichen Beziehungen zwischen
den Aussennetzpartnern.



-42 -

Abbildung 12: Darstellung der Beziehungen zwischen den Aussennetzpartnern
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Dazu kommen noch die jahrlichen Zielvereinbarungen zwischen den Botschaftern und der zu-
sténdigen Politschen Abteilung45, die bei einigen Vertretungen ebenfalls Wirtschaft und Han-
del betreffen. Im Innennetz bestehen auch Vertrage der Osec mit den kantonalen Handels-
kammern. Diese werden oft nicht als ausgehandelte Vereinbarungen, sondern eher als Wei-
sungen der Osec empfunden.

Die Vielzahl von Vertragen hat theoretisch gesehen den Vorteil, die Ziele und Pflichten aller
Beteiligten festzulegen und klare Zustandigkeiten zu schaffen. Weiter werden damit die Bemu-
hungen zu einer Standardisierung des Leistungsangebots verstarkt. Das Vorhandensein von
Vereinbarungen und Zielen erfordert auch ein regelmassiges Reporting und entsprechend In-
formationen zu bekommen Gber die Zielerreichung.

Praktisch gesehen haben die Vertrage aber auch Nachteile:

= Die Vertrage, insbesondere diejenigen zwischen Osec und Hubs, wurden in Wirklichkeit
eher diktiert als ausgehandelt. Im Bemihen um ein standardisiertes Angebot hat die
Osec lokale Gegebenheiten und Kompetenzen der Hubs nicht immer berlcksichtigt.

» Regelmassige Reportings sind nitzlich, bedeuten aber auch zuséatzlichen administrativen
Aufwand.

Von den vielen Leistungsauftragen wurde bisher kein einziges Mandat ausgeschrieben, weder
fur die Osec noch flr die Swiss Business Hubs.

Beurteilung: Die Exportférderung verzeichnete eine Zunahme der Vertrage auf allen Ebenen.
Diese Vertrage sollten sich alle an einer allgemeinen Strategie orientieren, die das seco in Ab-
sprache mit dem EDA hétte vorgeben sollen. Bei einem solchen Topdown-Ansatz hétte die
Exportférderungsstrategie des Bundes auf alle Vertrédge durchschlagen sollen. Derzeit ist aber
keine einheitliche, vom EVD definierte Strategie in den Vertragen zwischen den einzelnen Ak-
teuren erkennbar. Weiter ist bedauerlich, dass alle diese Leistungsvertrage ohne vorgéangige
Ausschreibungen vergeben wurden.

4.2 Zustandigkeit von seco, Osec und EDA (wer befiehlt?)

4.2.1 In der Theorie

Die Aufgaben zwischen seco, Osec und EDA sind wie folgt verteilt:

= Das seco ist das fiir die Exportférderung zustandige Amt. Es formuliert den Leistungsauf-
trag an die Osec und muss prifen, ob die angestrebten Ziele erreicht wurden. Es flihrt o-
der delegiert weitere Instrumente zugunsten der Schweizer Unternehmen im Ausland wie
die Mischkredite, die Exportrisikogarantie, die Investitionsférderung (SOFI). Es leitet auch
spezifische Programme wie den seco Startup-Fund, mit dem die SOFI| betraut wurde. Es
verfligt weiter Uber eine Sektion "Bilaterale Wirtschaftsbeziehungen" mit spezifischen In-
formationen zu den einzelnen Landern und mit Einsatzen im Ausland.

= Die Osec ist der Exportférderer. Sie muss die Qualitét des Leistungsangebots sicherstel-
len. Sie muss das Innen- und Aussennetz fihren. Weiter ist sie fir die Ausbildung der
Aussennetzmitarbeiter zustandig. Die Osec kann Weisungen an die Hubs erteilen, nicht

5 Nach Art. 11 Abs. 1 der Verordnung des EDA zur Bundespersonalverordnung vom 20. September 2002 (SR
172.220.111.343.3) vereinbaren die Missionschefs und Missionschefinnen die Ziele ihrer Vertretungen mit dem Chef
oder der Chefin der zusténdigen Politischen Abteilung.
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aber an die anderen Aussenstellen*. Der Aufsichtsrat der Osec besteht aus Vertretern
des seco, des EDA und der Privatwirtschaft. Er bestimmt die Schwerpunktlander und die
Standorte der Hubs, definiert ausgehend vom Bedarf der Unternehmen neue Zielméarkte
und legt die Strategie der Osec fest.

= Das EDA ist zusténdig fur die Personalfiihrung, die Ressourcen und die Versetzung des
Karrierepersonals. Im Ausland erbringen die Schweizer Auslandvertretungen die Grund-
versorgung im Handelsbereich. Eine paritatische Konsultativkommission (seco/Osec/EDA)
wahlt die Hub-Leitung auf Vorschlag des EDA.

Die Schaffung der Hubs fiihrte zu Anderungen bei den Zusténdigkeiten seco /
EDA / Osec. Die nachstehende Tabelle zeigt die Kompetenzen im Entscheidungsprozess:

Tabelle 13: Kompetenzauslegung zwischen seco, Osec und EDA (Hubs)*’

EVD/ Osec EDA SBH Botschafter
seco

Leistungsauftrag an Osec E

Zielvereinbarung mit Osec E

Strategie hinsichtlich geografischer Ausrich- M/E E M/E
tung (Schaffung von neuen SBH)

Strategie hinsichtlich sektorieller Ausrichtung E E
(z.B. Marktanalysen)

Impulse fir proaktive Exportférderung E

Leistungsauftrag an SBH E

Zielvereinbarung mit SBH E

Weisungsrecht an Mitarbeitende von Aus- E
landvertretungen

Nomination von Hub-Leitern durch PKK-SBH E E E
(Paritatische Konsultativkommission Swiss
Business Hubs)

Nomination von Lokalpersonal K E E

Ausbildung von Karrierepersonal bei SBH

Ausbildung von Lokalpersonal bei SBH E

Ausbildung Ubriges Karrierepersonal E

Ausbildung Utbriges Lokalpersonal E

Zustandigkeit: E:  Entscheid

M/E: Mitentscheid/Vetorecht

K:  Konsultation
Beurteilung: Das System ist kompliziert. Im Exportférderungsdispositiv gibt es keine klare
Entscheidungsstruktur. Es gibt keine klar ersichtliche zentrale Einheit, die effektiv entscheiden

und strategische Ausrichtungen vorgeben kann.

“® Interessant ist, dass vor der Reorganisation und der Griindung des seco das Bundesamt fiir Aussenwirtschaft (BA-
WI) die Handelsattachés schulen konnte. Das BAWI finanzierte diese Ausbildung auch.

" Diese Tabelle basiert auf einem seco-internen Dokument: Kompetenzauslegung zwischen Osec-seco-EDA — Funk-
tionendiagramm in der Exportférderung; ohne Datum.
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4.2.2 In der Praxis

In der Praxis verfigt das EDA dadurch, dass es Personal und Ressourcen unter sich hat,
Uber eine privilegierte Stellung im Entscheidungsprozess und bei der Schwerpunktbildung fir
die Exportférderung.

Es ist nicht klar ersichtlich, wer dem Hub-Leiter vorsteht; ist es die Osec, die die Weisungen fiir
die operationellen Tétigkeiten erteilt, oder ist es der Missionschef? Die Stellung des Missions-
chefs — und auch des Wirtschaftsattachés — in Bezug auf den Hub wurde kaum je angespro-
chen. Auch das lokale Hub-Personal hat in der Praxis unterschiedliche Vorgesetzte, vor allem
den Hub-Leiter und den Postenchef, wenn der Hub einen Ableger in einem Konsulat hat. Die
Handelsattachés oder das Handelspersonal in den Konsulaten sind hingegen nicht dem Hub-
Leiter unterstellt. Die Situation in den Vertretungen ohne Hub ist einfacher: Da unterstehen alle
dem Missionschef, und die Osec ist nicht weisungsberechtigt.

Der Missionschef spielt eine entscheidende Rolle (unabh&ngig davon, ob der Hub bei einer
Handelskammer oder dem EDA angesiedelt ist). Er kann bremsen oder férdern, den Hub aktiv
unterstltzen oder eher links liegen lassen. Die Osec kann Weisungen zu den operationellen
Belangen erteilen. Trotzdem ist aber letztlich der Missionschef fir alle Tatigkeiten der Bot-
schaft einschliesslich der Handelsférderung zustandig. Die Osec entscheidet beispielsweise
nicht Gber die Anstellung des Lokalpersonals in den Aussenstellen. Und es ist schwer zu sa-
gen, wem das Lokalpersonal in den Schweizer Vertretungen unterstellt ist: Dem Hub-Leiter
oder dem Postenchef? Welche Rolle kommt dabei dem Wirtschaftsattaché als dem Vorgesetz-
ten des Handelsattachés und manchmal des Hub-Leiters zu?

Bei der Ausbildung, die entscheidend ist fir die Berufskenntnisse und den Aufbau eines Be-
ziehungsnetzes, kann die Osec die Handelsattachés der Schweizer Vertretungen nicht zum
Kursbesuch verpflichten, ebensowenig wie das Lokalpersonal.

Beurteilung: Die Osec als Exportfdérderer muss das Fdérderungsprogramm des Bundes umset-
zen. Sie hat aber nicht wirklich die Mittel dazu, insbesondere hat sie keinen Einfluss auf die
Anstellung des Personals im Ausland. Sie kann Weisungen herausgeben, hat aber nicht die
Mdglichkeit, diese auch durchzusetzen. Es ist nicht immer leicht, zu erkennen wer befiehlt und
wer entscheidet. Der Entscheidungsprozess bei der Fiihrung des Aussennetzes, bei der Fest-
legung der strategischen Ausrichtung und bei der Schwerpunktbildung ist unklar und wenig
transparent. Das Fehlen einer einheitlichen Fihrungslinie 1asst mégliche Bremser oder Einzel-
kampfer zu.

4.2.3 Konfliktlésungsansatze

Die Frage der Zusténdigkeit und der Zusammenarbeit zwischen seco, Osec und EDA war
schon Gegenstand zahlreicher interner Diskussionen. An einem Treffen auf héchster Ebene
mit den drei Beteiligten im Februar 2002 wurden die Schwierigkeiten aufgelistet, die ein sol-
ches Zusammenspiel mit sich bringt, und Ansatzpunkte fir notwendige Verbesserungen ge-
nannt. Folgende Punkte kamen dabei zur Sprache:

» Die Zusammenarbeit der einzelnen Partner muss verbessert, die Zustédndigkeiten missen
geklart werden. Es soll eine richtige Partnerschaft mit allen beteiligten Akteuren entstehen,
sowohl beim Innen- als auch beim Aussennetz.

» Das seco ist gegenlber dem Parlament fiir das ganze System verantwortlich. Es ist nam-
lich fir die politische Ausrichtung und die Strategie fir alle Férderungsinstrumente des
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Bundes zustandig und muss diese aufeinander abstimmen, auch wenn sie nur indirekt der
Exportférderung dienen. Die Osec deckt den operationellen Bereich nach der von ihrem
Aufsichtsrat definierten strategischen Ausrichtung ab. Der Informationsaustausch zwischen
den beteiligten Partnern ist besonders wichtig und entscheidend, damit das System funkti-
oniert.

= Als Schweizer Exportférderer hat die Osec die gesamte Verantwortung fir die Umsetzung
des Programms zur Unterstiitzung der KMU. Die Osec verfiigt aber weder Uber die Kom-
petenzen noch die Ressourcen, um ihre Vorgaben durchzusetzen, insbesondere hat die
Osec keinen Einfluss auf die Anstellung und Fihrung des Lokalpersonals in den Schwei-
zer Vertretungen, das mit der Exportférderung betraut ist.

» Das EDA stellt gestitzt auf den Rahmenvertrag zwischen EDA und EVD Ressourcen fir
die Exportférderung bereit. Das EDA hat selbst die Ansicht gedussert, seine dezentralisier-
te Struktur stelle im Exportférderungsdispositiv klar ein Handicap dar, da sie die Zusam-
menarbeit mit den Netzpartnern und ein einheitliches System erschwere. Im Gegensatz
zur Osec ist die EDA-Zentrale gegeniiber den Schweizer Auslandvertretungen weisungs-
berechtigt.

Interessant ist in diesem Zusammenhang, dass die beteiligten Akteure auf die Schwéachen
des Systems hingewiesen haben. Im November 2002 haben seco und EDA in einem inter-
nen Positionspapier zur Professionalisierung des Aussennetzes den Einfluss der Osec auf
die Swiss Business Hubs und die Aussenstellen eingeschréankt:

» Sind die Hubs in eine offizielle Vertretung integriert, ist die Arbeit des Personals dem Mis-
sionschef unterstellt. Er hat letztlich die Entscheidungsgewalt, da er flr alle Té&tigkeiten ei-
ner Schweizer Auslandvertretung zustandig ist.

= Dadie Hubs Teil der offiziellen Vertretung sind, arbeiten sie nicht ausschliesslich fur die
Osec, sondern auch fir andere Stellen der Export- oder Investitionsférderung der Schweiz
im Ausland oder flr die Standortpromotion.

Beurteilung: Die Konsultationsverfahren sind kompliziert, der Entscheidungsprozess ist ent-
sprechend schwerféllig, besonders dann, wenn zuerst ein Kompromiss gesucht werden muss.
Der Spielraum der Osec als subventionierte Organisation ist dadurch gegeniber dem EDA und
dem seco geschwacht. Die Swiss Business Hubs sind klar den Missionschefs unterstellt und
missen auch fir andere Einrichtungen Dienstleistungen erbringen, was der Leistungsauftrag
zwischen Osec und den Hubs nicht bericksichtigt. Der Missionschef hat auch bei der Wahl
des Lokalpersonals die Entscheidungsgewalt.

4.2.4 Internationale Vergleiche

Die Osec liess 2002 ein Benchmarking der Exportférderungskonzepte mit acht europaischen
Landern erstellen: Osterreich, Danemark, Finnland, Deutschland, Niederlande, Schweden,
Grossbritannien und der Schweiz*®.

Laut dem Verfasser der Studie, Alan Reynolds, gibt es kein bewahrtes Idealmodell fir die Ex-
portférderung. Jedes Land tendiert zu eigenen Lésungen. In Grossbritannien wird die Export-
férderung ganz vom Staat finanziert. Die englischen Botschafter im Ausland sind sowohl fiir die
Exportférderung als auch fiir ihre Botschaft zustandig. In Osterreich ist die Exportférderung pri-
vat und wird von den Landeswirtschaftskammern (ber einen Beitrag finanziert, den die Unter-

“ REYNOLDS A. (2002), Benchmarking Study of Trade Promotion Structures Undertaken for Osec, October 2002.
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nehmen bezahlen missen. In Deutschland wird die Exportférderung von den bilateralen, teils
vom Staat finanzierten Handelskammern betrieben. Die Botschaften haben auf diesem Gebiet
keine Aufgaben. Hingegen sind die Lander sehr aktiv. In Danemark ist das Aussenministerium
allein fir die Exportférderung zusténdig. In Finnland und Schweden ist sie aufgeteilt zwischen
Wirtschafts- und Aussenministerium. In diesen beiden Landern verfigt die Exportférderung
Uber viel Personal im Ausland. Mit Ausnahme der Niederlande, Grossbritanniens und der
Schweiz hat die Exportférderung sehr viel mehr Personal im Ausland als im Inland.

Fur Reynolds ist der rechtliche Status nicht entscheidend fiir den Erfolg der Exportférderung.
Wichtig ist die Kontrolle der dafir eingesetzten Mittel. Um effizient zu sein, muss der Export-
férderer in erster Linie die wichtigsten Instrumente und Ressourcen in einer Hand vereinen,
wie das in Osterreich oder Danemark der Fall ist, und tber ein Aussennetz verflgen.

Die meisten Lander legen Schwerpunktmarkte fiir die Exportférderung fest, die sie dem Export-
férderer vorgeben. Einzig in der Schweiz verfligt der Exportférderer nicht tiber Ressourcen im
Ausland, auch nicht in den Schwerpunktméarkten. Lander, die nicht prioritar sind, werden mit
subsidiaren Mitteln abgedeckt, die nicht der Exportférderer, sondern in der Regel das Aussen-
ministerium kontrolliert. In diesen Féllen sollte der Exportférderer unbedingt in die Entschei-
dung Uber die Schwerpunktbildung einbezogen werden.

Bei den Ressourcen zeigt die Studie, dass die Schweiz das Land mit dem geringsten Per-
sonalbestand fur die Exportférderung im Ausland ist. 2002, als die Studie erstellt wurde, war
jedoch die Zahl der Stellen flr die Exportférderung in den Aussenstellen ohne Hub nicht be-
kannt. Reynolds ist im Ubrigen der Meinung, die Osec spiele in der Schweiz beziiglich Res-
sourcen nur eine untergeordnete Rolle, flr ein genaueres Bild missten das EDA und andere
Departemente einbezogen werden.

4.3 Wer zahlt und wer kontrolliert?

Das vorangehende Kapitel zeigt, wie die Kompetenzen verteilt sind oder «wer befiehlt». Nun
geht es darum zu prifen, inwieweit diese Zustandigkeiten mit der Finanzierung und den Kon-
trollkompetenzen Ubereinstimmen.

4.3.1 Wer zahit?

Die Finanzierung der Exportférderung durch den Bund (Information, Beratung und Unterstiit-
zung) belauft sich auf rund 47 Millionen Franken jahrlich. Die nachfolgende Tabelle zeigt, wie
dieser Betrag auf die einzelnen Akteure verteilt ist.
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Tabelle 14: Finanzierung der Exportférderung

Finanzierung der Exportférderung durch den Bund
30000000
25000000 ==
20000000 SOFI
15000000
Botschaften,
[Konsulate, Hubs
10000000 OSEG (EDA)
5000000
04— |NNNSCOONNNN i
In der Schweiz im Ausland

In der heutigen Konstellation teilen finf Hauptakteure, namlich EDA, seco, Osec, SOFI und in
geringerem Ausmass die Handelskammern die Ressourcen des Bundes unter sich auf. Die
Mittel sind zwischen dem EDA (50%), dem seco (5%), der Osec (35%) und der SOFI (10%)
aufgeteilt. Der Anteil der Handelskammern betragt rund 425'000 Franken, weniger als 1% des
Gesamtbetrags.

Etwas weniger als die Halfte der Bundesmittel werden firr das Innennetz verwendet. Beim
Aussennetz macht das EDA den Léwenanteil aus (Botschaften, Konsulate, SBH).

Der Einfachheit halber zeigt die nachfolgende Grafik die Situation ausschliesslich firr die Ex-
portférderung ohne Einbezug der Akteure wie SIPPO, Standort Schweiz (Location: Switzer-
land), Schweiz Tourismus, Prédsenz Schweiz oder weiterer, ebenfalls im Bereich Exportférde-
rung oder —finanzierung aktiver Bundeséamter (BLW, BUWAL, BFE).
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Abbildung 15: Verteilung der Bundesressourcen auf die einzelnen Akteure der Export-
férderung (die Pfeile bedeuten Weisungsmaéglichkeiten ausserhalb des Dienstwegs)

Partner 11 SBH EDA 2 6 ~27

SOFI EDA 84 Botschaften SBH | bilat. bilat. HK

~30 43 Konsulate HK
im Aus- | Lander (22,3 Mio.)*
land Yk >/'

\ I/ /sﬁlsscrlAM
\
Seco (1 Mio. + 1,3 Mio. an Hub's EDA |
\ Finanzie- Kantonale Bran-

in der SOFI Osec (16,1 Mio.) rungsinstru- Handels- chen-
Schweiz (4,9 + 0,6 Mio. an SBH EDA mente ERG kammern verbin-

Mio.) + 0,2 Mio. an SBH Kammern usw. de

+ 0,2 Mio. an bilat. Kammern

Die Abbildung zeigt:

= Eine Vielzahl von Akteuren, die eine Rolle bei der Exportférderung spielen
» Das Innennetz ist klar vom Aussennetz getrennt

= Sehr unterschiedliche Finanzierungsmodalitaten

»  Fdhrungslinien, die nicht mit den Finanzierungslinien Gbereinstimmen

= Eine zentrale Stellung des EDA.

Die elf dem EDA angegliederten Hubs erhalten Geld aus drei Quellen:

= 2,7 Millionen Franken Personalkosten

» 1,3 Millionen vom seco (Chicago, Tokio, Paris, Madrid) — das seco finanziert namlich die
vier Hub-Leiter

= 0,6 Millionen von der Osec fiir die operationellen Tatigkeiten, die auf die elf Hubs aufgeteilt
werden (zusatzlich zu den Mitteln des EDA).

Das EDA hat dadurch, dass es die Ressourcen und das Personal unter sich hat, eine stark pri-
vilegierte Stellung im Entscheidungsprozess und bei der Schwerpunktbildung beim Aussen-
netz. Die Osec gibt die Anweisungen, wendet aber sehr wenig Mittel fir das Aussennetz auf.
Das erklart sicher einen Teil der im vorangehenden Kapitel angesprochenen Probleme.

In der Praxis sind Organisation und Aufteilung der Ressourcen wie auch der Zusténdigkeiten in
den einzelnen L&ndern sehr unterschiedlich, nach welcher Logik ist nicht immer leicht nach-
vollziehbar. In Deutschland verfiigt der Hub nicht Gber Ableger in den Konsulaten oder in der
Botschaft. Die Kompetenz des Hub-Leiters beschrénkt sich deshalb auf das Postenpersonal im
Konsulat Stuttgart. Die Konsulate und die Botschaft sind weiterhin im Handelsbereich tatig™.
Hingegen verfiigt der Swiss Business Hub in den USA Uber Ableger in verschiedenen Konsula-

“Total einschliesslich 0,2 Mio. fiir die Kosten der Zentrale, aber ohne Beriicksichtigung des seco-Anteils fiir die vier
SBH (1,3 Mio.).
% Jedes Konsulat in Deutschland verfiigt tiber einen Mitarbeiter, der 30% fiir den SBH arbeitet.
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ten im Land. Die von Lokalpersonal besetzten Stellen unterstehen im Prinzip direkt dem Hub-
Leiter in Chicago. Der Hub in China sollte die gleichen Leistungen erbringen wie die Hubs in
Deutschland oder Amerika, aber mit weniger Mitteln und in einem viel schwierigeren Umfeld,
sei es nur schon bezliglich Sprache und Kultur, ein erschwerendes Hindernis in der Ge-
schaftswelt, nicht nur fir die Beratung der Schweizer Unternehmen, sondern auch bei den
Kontakten mit den lokalen Partnern.

4.3.2 Wer kontrolliert?

Die Kontrollkompetenzen sind wie folgt verteilt:

In erster Linie ist das seco flr die Kontrollen zustéandig. Es muss sicherstellen, dass die
gewahlte Strategie die richtige ist. Es prift, ob die Osec, aber auch andere Organisationen
wie die SOFI die Zielvorgaben erfiillt haben. Das seco muss den Uberblick (iber die In-
strumente der Exportférderung, der Finanzierungshilfe fir Exporte oder Investitionen im
Ausland und der Entwicklungshilfe haben. Es muss weiter dafiir sorgen, dass die gesetzli-
chen Grundlagen und die Vereinbarungen eingehalten werden, namentlich diejenigen mit
dem EDA im Rahmen der Wirtschafts- oder Handelsférderung.

Auf operationeller Ebene prift die Osec, ob die Swiss Business Hubs ihre Jahresziele er-

reichen und ihre Tatigkeiten dem Leistungsauftrag entsprechend ausfiihren. Die Qualitats-
kontrolle der Dienstleistungen des ganzen Aussennetzes gehért ebenfalls zu ihren Aufga-
ben. Die Osec orientiert sich am Quartalsreporting, das die Hubs liefern missen. Sie kann
die beiden bei bilateralen Handelskammern angesiedelten Hubs, die auch mehr Geld von

ihr erhalten, besser kontrollieren. Aber da diese noch andere Aufgaben wahrnehmen, na-

mentlich bei der Standortpromotion, ist auch das seco ihr Ansprechpartner. Zudem orien-

tieren sich die Handelskammern in erster Linie an den Wiinschen und Prioritéten ihrer Mit-
glieder.

Die Osec nimmt im Rahmen der Vertrdge mit den bilateralen Handelskammern zur Sicher-
stellung der Grundversorgung bei der Exportférderung eine Qualitatskontrolle vor, haupt-
sachlich auf der Basis der Statistiken und Zahlen der Handelskammern. Die Osec ent-
schadigt die Handelskammern fir ihre Dienste in der Exportférderung.

Das EDA (Zentrale) hat die Aufgabe zu prifen, ob die diplomatischen Vertretungen ihre
Jahresziele - einschliesslich Wirtschaft und Handel - erflllen. Diese Prifung erfolgt vor al-
lem auf der Grundlage einer Selbstbeurteilung des Missionschefs®'. Wie bereits erwihnt
entscheidet das EDA (ber die Versetzungen des Karrierespersonals.

Der Missionschef oder der Postenchef kontrolliert alle Aktivitaten und Ressourcen der Ver-
tretung, die er unter sich hat. Er beurteilt auch die Qualifikation des ihm unterstellten Per-
sonals. In der Praxis ist nicht immer klar, wem das Lokalpersonal eines Hubs unterstellt ist,
wenn es nicht in der gleichen Vertretung arbeitet wie der Hub-Leiter.

Die im Manual Aussennetz/Grundversorgung aufgelisteten Tatigkeiten werden nicht streng
Uberprift. Das Handbuch ist nicht als Weisung, sondern eher als Mustervorlage konzipiert,
an der sich die Schweizer Vertretungen orientieren kdnnen. Es wurde vom seco, der Osec
und dem EDA gemeinsam ausgearbeitet.

5" Der Chef einer Politischen Abteilung beurteilt die Leistung der Missionschefs oder der Missionschefin nach Art. 11
Abs. 2 der Verordnung des EDA zur Bundespersonalverordnung vom 20. September 2002 (SR 172.220.111.343.3)
auf der Grundlage einer schriftlichen Selbstbeurteilung des Missionschefs oder der Missionschefin.
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Beurteilung : Die Oberaufsicht Uber die zahlreichen Instrumente liegt beim seco, das prak-
tisch keines davon selbst flhrt und auch nicht operationell beteiligt ist. Da die meisten operati-
onellen Tatigkeiten auf Mandatsbasis an externe Leistungserbringer vergeben wurden, hat das
seco mit deren Aufsicht viel zu tun. Die Zusténdigkeiten flr die einzelnen Instrumente sind
beim Amt an verschiedenen Orten angesiedelt, was die Aufgabe nicht leichter macht. Das se-
co prift zwar ob die Ziele erreicht wurden, die im Leistungsauftrag mit einem externen Leis-
tungserbringer vereinbart worden sind und beauftragt eine externe Stelle mit der Evaluation.
Die Ergebnisse dieser meist nicht veréffentlichten Evaluationen bleiben aber grésstenteils fol-
genlos. In der T&B-Studie (2002)°? heisst es unter anderem, dass das verstarkte Outsourcing
von Tétigkeiten an Externe zu einem Knowhow-Verlust beim seco fiihrt; die Mitarbeitenden
sind zu weit weg von der operationellen Tatigkeit und wissen nur wenig dariiber, was andere,
auch in der Handelsférderung tatige seco-Stellen machen. Es ist deshalb schwierig die Uber-
sicht zu haben und die ausgelagerten Aktivitaten effizient zu kontrollieren. Die Osec ihrerseits
verfligt derzeit nur Uber einen Drittel der Bundesmittel und wenig Weisungsbefugnis beim Aus-
sennetz, muss aber laut Gesetz die Exportférderung betreiben, und zwar, wie es dort heisst,
zweckmassig, kostengunstig und mit minimalem administrativen Kostenaufwand. Reynolds
sieht in seiner Studie fir die Osec aus dem Jahre 2002% die Gefahr, dass die Hubs weniger
gut funktionieren als erwartet, weil ihr Personal nicht von derselben Stelle angestellt und be-
zahlt wird, die eigentlich die Weisungen fir die Arbeit erteilt. Er weist insbesondere darauf hin,
dass die grosste Herausforderung fir die Osec im Verhaltnis zum EDA liege, ndmlich in der
Frage, wer wen kontrolliert.

4.4 Koordination mit den anderen Exportforderungsinstrumenten

Die Koordination mit den anderen Exportférderungsinstrumenten ist im Gesetz und in der Bot-
schaft zum Exportfdrderungsgesetz nicht klar geregelt™. Gemass Art. 5 Bst. d ist der beauf-
tragte Exportférderer verpflichtet, «die an der Exportférderung beteiligten Stellen zu koordinie-
ren». Andererseits soll laut Botschaft «in der Bundesverwaltung eine Verwaltungseinheit die
Koordination der Exportférderungsmassnahmen wahrnehmen, namentlich in Bezug auf die
Forderungsmittel fiir den Export landwirtschaftlicher Produkte (Art. 12 Landwirtschaftsgesetz)
oder die Massnahmen zur Férderung der Umwelttechnologie (Art. 49 Abs. 3 Umweltschutz-
gesetz). Sie dient dem Informationsaustausch und der Suche nach Synergien unter allen Be-
teiligten, mit dem Ziel, die Bundesmittel optimal zum Einsatz zu bringen. Die materielle Ver-
antwortung der einzelnen Verwaltungsstellen fiir spezifische Massnahmen wird davon nicht be-
troffen».

Von den anderen Wirtschaftsférderungsinstrumenten ausserhalb des seco sind vor allem
Massnahmen im Rahmen der Osthilfe oder des Rahmenkredits zur Entwicklungs-
zusammenarbeit zu nennen, besonders die SOFI. Aber laut Botschaft des Bundesrats «sind
diese Instrumente im Ansatz nicht auf die Wettbewerbsféhigkeit unserer Wirtschaft ausgerich-
tet, sondern in den Grundséatzen der Entwicklungszusammenarbeit begriindet». Man darf diese
Organisationen aber nicht auf diese Weise ausschliessen, denn sie vergeben Auftrage an
Schweizer Unternehmen. Natirlich méchten die KMU (ber Leistungen und mégliche Auftrage
dieser Organisationen Bescheid wissen.

%2 T&B Consult (2002), Strengthening Synergies Between Seco-Funded Instruments / Mandates Aiming at Promoting

International Trade and Investments, Copenhagen, March 2002 — Auftrag seco — nicht publiziert.

% REYNOLDS A. (2002), Benchmarking Study of Trade Promotion Structures Undertaken for Osec, October 2002 —
Auftrag seco.

¥ BUNDESRAT (2000), Botschaft zu einem Bundesgesetz tiber die Forderung des Exports 2000.
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Das Konzept der zentralen Anlaufstelle ist sehr vage und wird sehr verschieden interpretiert.
Bis 2004 war schwer zu erkennen, ob das Konzept in erster Linie die Informationen zu den
Bundesinstrumenten oder die Leistungen des ganzen Netzwerks betraf. Ebenso war nicht klar,
ob das Konzept als erste Anlaufstelle zur Orientierung der KMU und fiir Basisinformationen
oder lediglich zur Weiterleitung an die einzelnen Osec-Bereiche dienen sollte. Es ist interes-
sant, dass das seco keine klare Vorstellung von diesem Konzept hatte und auch die SOFI als
zentrale Anlaufstelle sah. Die im Rahmen der MUNDI-Studie befragten KMU gaben an, dass
eine einzige, zentrale Anlaufstelle eine interessante Perspektive sein kénne, wenn sie Verbes-
serungen bringe, stufte diese aber nicht als Prioritat ein. Die KMU sind vor allem an der Quali-
tat und Zuverlassigkeit der Informationen und der Beratung interessiert, an einer raschen Be-
dienung und an den Preisen. Sie haben nichts gegen eine zentrale Anlaufstelle einzuwenden,
wenn sie diesbezligliche Verbesserungen bringt. Nach Ansicht der Eidgendssischen Finanz-
kontrolle kann eine zentrale Anlaufstelle fir exportunerfahrene Unternehmen durchaus zeitspa-
rend sein. Im Zusammenhang mit der Erstberatung sehen sich auch die kantonalen Handels-
kammern, Partner im Innennetz «Business Network Switzerland», als «nattrliche Anlaufstelle»
fur die KMU und wollen diese Aufgabe lbernehmen. Dies ist ebenfalls aus der MUNDI-Studie
ersichtlich.

Dass die Osec eine zentrale Anlaufstelle betreiben soll, entspricht eigentlich einer Grundidee
des Exportfoérderungsgesetzes. Der Gedanke ist nicht neu, das Konzept wurde aber nie klar

definiert, die Umsetzung war problematisch, der Zugang zu den Férderungsinstrumenten im

Hinblick auf Synergien und ein besseres Kosten-Nutzen-Verhéltnis wére nicht wirklich einfa-

cher geworden.

Im Téatigkeitsplan der Osec von 2002 findet sich bereits die Idee des Osec Service Center als
«One-Stop-Shop» oder zentrale Anlaufstelle fiir die KMU und die Partner im Innen- und Aus-
sennetz, das eine erste Antwort innerhalb von 24 Stunden garantiertSS.

Zudem hat das seco 2003 beim Aufsichtsrat der Osec die Positionierung der Osec als zentrale
Anlaufstelle im Innennetz bestatigt. Wie bereits gesagt erachtet das seco auch die SOFI als
Beratungsstelle nach dem Konzept der zentralen Anlaufstelle, was sie in einer Antwort vom
Mai 2003 auf eine Frage der Finanzdelegation des Parlaments bestatigte.

Im zweiten Halbjahr 2004 einigten sich Osec, SOFI, SIPPO und ERG auf die Schaffung eines
gemeinsamen Service Center. Es ist geplant, dieses Service Center in einer zweiten Etappe
auf weitere Akteure auszudehnen.

4.5 Schwerpunktmarkte und -branchen

Laut Botschaft des Bundesrats soll sich die Exportférderung auf férderungswiirdige Markte
konzentrieren. Dabei gilt es zwei Markte zu unterscheiden:

1. «Leichte» Markte fir erste Vorstdsse exportunerfahrener KMU mit niedrigen sprachlichen,
kulturellen und institutionellen Hirden. Dazu z&hlen namentlich Nachbarstaaten und Staa-
ten der EU.

% Weiterentwicklung/Steuerung des Netzwerks: «Osec tritt gegentiber dem Kunden als zentrale Anlaufstelle (one-stop-
shop), als ,Mandatsfihrer’, ,Vernetzer und ,Begleiter’ auf. Sie ist verantwortlich fir das Key-Account-Management,
erkennt die Cross Selling Potenziale und strebt eine langfristige Kundenbindung an (Mitgliedschaft). Die GU-Rolle
von Osec liegt im Erkennen und Identifizieren der fiir den jeweiligen Kundenprozessschritt nétigen Kernkompeten-
zen sowie im phasengerechten Vermitteln und Einbinden der entsprechenden Anbieter und Spezialisten».
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2. Interessantere, aber auch schwierigere Wachstumsmarkte. Da sich die Welthandelsstré-
me und die Wirtschaft in den Ziellandern standig &ndern, muss die Lage immer wieder
neu beurteilt, Einsatz und Gewichtung der Mittel flexibel gehandhabt werden.

In keinem Papier werden die Art der Zusammenarbeit mit dem Privatsektor, namentlich den
Handelskammern, oder die Voraussetzungen dafir prazisiert. Das gilt auch fir die Schwer-
punkte bei den Mérkten, Branchen oder geografischen Regionen. Kein Papier geht auf die

Frage der Subsidiaritat zu den Leistungen privater Akteure, die Mdglichkeit fir erganzende

Angebote oder die Nutzung von Synergien genauer ein.

Der Rahmenvertrag zwischen EVD und EDA definiert in Anhang 1 die ,Exportstitzpunkte®, die
ab 1. Oktober 2001 operationell werden sollten. Es handelt sich um Deutschland, Osterreich,
Brasilien, China, USA, Frankreich, Indien, Italien, Japan und Grossbritannien. Die Eidgendssi-
sche Finanzkontrolle konnte nicht ausfindig machen, nach welchen Kriterien diese Lander
ausgewahlt worden waren oder ob vorab eine Bed(rfnisabklarung vorgenommen worden war
(z.B. Zahl der Kontaktaufnahmen von KMU mit der Schweizer Vertretung pro Jahr). Zu diesen
Stltzpunkten gehéren die Hauptexportlander der Schweiz sowie drei grosse Schwellenlénder;
das ist wohl die plausibelste Erklarung fir die Standortwahl der ersten zehn Swiss Business
Hubs. Bei den nachfolgenden Hubs galt ein anderes Verfahren: Der Aufsichtsrat der Osec soll-
te die Schwerpunktlander fir kiinftige Hubs festlegen. Eine Umfrage bei 25 Mitgliedern des
Beirats der Osec wurde durchgefihrt. Daraus resultierte die Errichtung der vier weiteren Hubs
Spanien, Polen, Russland, Vereinigte Arabische Emirate, wobei der letzte im November 2004
eréffnet wurde.

Fuar die anderen Lander gibt es weder Prioritdten noch eine Differenzierung. Die Osec macht
ihre Aufgabe, alle Dienstleistungen anzubieten, geltend und erklart sich fir alle geografischen
Regionen und Wirtschaftsbereiche zustandig. Sie prazisiert nicht, wo ihre Starken liegen und
wo sie wirklich Gber Knowhow verfligt. Die Osec ist der Meinung, die Hubs und die Schweizer
Vertretungen miissten eine proaktive Haltung einnehmen und Hinweise liefern, welche Markte
erforscht werden sollten. Sehr oft erwarten die Aussennetzpartner jedoch die Signale daflr von
der Osec oder dem Innennetz, die wissen sollten, welche Markte die Schweizer KMU interes-
sieren. Einige Schweizer Vertretungen beklagen sich Gber mangelndes Feedback auf ihre Vor-
stdsse.

Die anderen Exportférderungsinstrumente setzen andere Prioritédten. Wie bereits erwéhnt kon-
zentriert die SOFI nach Vorgabe des seco ihre Tatigkeit auf 27 Lander. Von diesen 27 Landern
werden acht als prioritar eingestuft. In vier von diesen acht gibt es einen Swiss Business Hub
(Brasilien, China, Indien, Japan, Russland).

Es gibt keine Strategie der Schwerpunktbildung aufgrund einer Bedarfsanalyse nach genauen
Kriterien wie beispielsweise die Anzahl der Kontakte von Schweizer KMU mit einer Vertretung
pro Jahr, weder fir die geografischen noch die Branchen-Schwerpunkte. Da man bekanntlich
nicht Oberall alles machen kann, sollte die Schwerpunktbildung dazu dienen, die Bundesmittel
zu konzentrieren und sie ergédnzend zum privaten Angebot einzusetzen. Wo sollen die Bun-
desmittel konzentriert werden? Auf «reife» Mérkte oder aufstrebende Markte? Und gibt es auf
Markten mit guter Beratungsabdeckung durch den Privatsektor Bereiche, die der Bund im
Rahmen der Exportférderung besonders unterstiitzen sollte? Die Evaluation des Bundesamtes
fiir Aussenwirtschaft (BAWI) zur Exportforderung aus dem Jahr 1997°° wies bereits darauf hin,
dass die Schwerpunktbildung bei der Erschliessung neuer Markte nicht klar war und keine

% BUNDESAMT FUR AUSSENWIRTSCHAFT (1997), Evaluation Exportférderung, Oktober 1997 — interne Analyse.
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Strategie dafiir vorlag. Der gleiche Bericht machte im Ubrigen auch auf die Schwierigkeiten der
Exportférderungsstellen - seco und Osec — bei der Einschétzung der Méarkte und einer Einstu-
fung nach Land, Unternehmen, Branche und Produkt aufmerksam.

4.6 Erganzung zum privaten Angebot oder Umsetzung des Subsidiaritats-
prinzips

Art.1 Abs. 2 Exportférderungsgesetz 2000 besagt, dass die Exportférderung die private Initiati-
ve erganzen soll. Die Botschaft zum Exportférderungsgesetz geht darauf etwas genauer ein,
namentlich im Beratungsbereicht™. Dort heisst es, der Exportforderer miisse mit dem Privat-
sektor zusammenarbeiten und Partnerschaften sowohl mit den institutionellen Partnern als
auch den privaten Beratern aufbauen, und das sowohl in der Schweiz als auch im Ausland.
Weiter wird klar gesagt, dass der Exportférderer den Wettbewerb nicht beeintréachtigen darf.
Die Aufsicht, in diesem Fall das seco, muss entsprechende Grenzen festlegen. Auch beim
Auslandmarketing sieht die Botschaft vor, dass der Exportférderer bei diesen Bemuhungen in
erster Linie als Koordinator wirken und nur subsidiar fiir deren Umsetzung tatig werden soll.

Allgemeiner formuliert besagt die Botschaft, dass die Exportférderungsorganisation nur die
Leistungen erbringen darf, woflr seitens der Schweizer Wirtschaft effektiv ein Beduirfnis vor-
handen ist und fiir die kein Angebot von Privaten besteht®®. Anders gesagt geht es darum, vor
jeder Dienstleistung abzuklaren, ob sie auch wirklich benétigt wird, besonders dann, wenn der
Bund sie finanziell unterstltzt. Die Botschaft besagt weiter, dass die Téatigkeit des Exportférde-
rers drei Grundsatze beachten muss™:

= Subsidiaritdt zu den Anstrengungen der Privatwirtschaft.

» Kooperation und Nutzung von Synergien statt Konkurrenz mit den Partnern im Innen- und
Aussennetz.

» Koordination, Férderung und Vermittlung von Dienstleistungen unter Beizug kompetenter
externer Leistungserbringer stehen im Vordergrund.

Diese Grundprinzipien sind tels quels in den Leistungsauftrag 2000 zwischen seco und Osec
Ubernommen worden. Das seco versuchte nicht, sie starker zu konkretisieren oder die Tatig-
keit der Osec klar zu begrenzen. Insbesondere die Zielfestlegung nach Produktegruppen bleibt
bezliglich der Subsidiaritat zum privaten Angebot vage. Auch bei den Indikatoren zur Uberpri-
fung der Ziele der Osec wird dieses Gebot mit keinem Wort erwéhnt. Das seco hat dem Subsi-
diaritatsprinzip im Leistungsvertrag effektiv zu wenig Rechnung getragen und in der Folge
auch keine Notwendigkeit gesehen zu priifen, ob sich die Osec daran halt. Der Leistungsauf-
trag vom Dezember 2003 nimmt einige Punkte auf, die die Koordinationsaufgaben im Netz-
werk starker berlcksichtigen.

%7 «Im Verlauf dieser Beratung wird das Unternehmen auch in seiner eigenen Beurteilung seiner Exportfahigkeit unter-
stitzt. Schliesslich wird es in einem Massnahmenplan tber mégliche Zielméarkte mit den besten Marktchancen sowie
Optionen fur das weitere Vorgehen informiert und zur vertieften Beratung an eine spezialisierte Beratungsfirma im
In- oder Ausland weiter vermittelt. Der Bund férdert also lediglich eine individuelle Erstberatung und wird fur die
Vermittlung an private Berater und Exportférderer Partnerschaften aufbauen. Als Exportberater sollen nicht nur Mit-
arbeiterlnnen des Exportfdrderers tatig sein, sondern auch die den einzelnen Unternehmen oft naher stehenden
Verbande oder Handelskammern. (...) Da diese Dienstleistung jeweils nur einem einzigen Nutzniesser zugute
kommt, wird fur die Beratungszeit ein Entgelt verrechnet, wahrend der Bund sich an den Bereitstellungskosten betei-
ligt. (...) Damit die staatlich subventionierte Beratung nicht zu einer Verfalschung des Wettbewerbs fiihrt, ist sie in
engen Grenzen zu halten. Daher wird beispielsweise die spezifische Markteinfiihrung, der ein kommerzieller Charak-
ter zukommt, nicht mehr geférdert.» Botschaft zu einem Bundesgesetz Uber die Férderung des Exports vom 23.
Februar 2000, BBI2000, Nr. 14, S. 2111.

%8 Botschaft zu einem Bundesgesetz tiber die Férderung des Exports vom 23. Februar 2000, BBI2000, Nr. 14, S. 2112.

% Botschaft zu einem Bundesgesetz tiber die Férderung des Exports vom 23. Februar 2000, BBI2000, Nr. 14, S. 2112.
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Weiter ist bedauerlich, dass das seco das Exportférderungsmandat nicht ausgeschrieben hat,
wie auch fiir die Vergabe der Swiss Business Hubs keine Ausschreibungen erfolgten. Bei einer
Ausschreibung hétten die privaten Akteure ihr Angebot festlegen und unterbreiten kdnnen, und
gegebenenfalls ware in einem zweiten Schritt ein gemeinsames Angebot zustande gekommen.
Auf diese Mdglichkeit hatte die vom Bundesamt fiir Aussenwirtschaft 1997%° vorgenommene
Evaluation der Exportférderung hingewiesen, gerade im Hinblick auf Synergieeffekte und eine
bessere Abstimmung unter den einzelnen Akteuren.

Die MUNDI-Studie hat ergeben, dass die Abgrenzung zwischen Leistungen von privatem und
von gemeinwirtschaftlichem Interesse nicht das Hauptproblem darstellt. Wichtiger ist die Frage
der Subsidiaritadt und auch der Kooperation zwischen der Osec und den Innen- und Aussen-
netzpartnern. Die fehlende Kooperation und die geringe Nutzung von Synergien sind die
Hauptkritik an die Adresse der Osec. Der Osec wird eine fiihrende Position auf dem Markt und
die Kapazitat attestiert, ein grosses Knowhow zu entwickeln. Sie verfligt auch tber vorzigliche
Informationsquellen. MUNDI schatzte den Marktanteil der Osec bei der Beratung auf rund
35%, das Marktvolumen fur die Exportberatung auf finf bis zehn Millionen Franken jahrlich.
Die Osec flihrte 2002 rund 1'400 Erstberatungen mit Einnahmen von 108'000 Franken und
rund 80 Fachberatungen fir 557'000 Franken durch. Die Auftrage der Osec fur Fachberatun-
gen brachten im Durchschnitt 4'800 Franken pro Mandat ein, wobei wenige Uber 6’000 Fran-
ken betrugen. Weiter scheinen die Preise der Osec marktkonform zu sein. Ubernehmen die
Hubs solche Mandate, geben sie sie zum Teil je nach Art und Komplexitat der Anfrage an loka-
le Berater weiter.

Der Wettbewerb bei der Exportberatung zwischen der Osec und den privaten Akteuren halt
sich in Grenzen. Das ist ein wichtiges Ergebnis der MUNDI-Studie. Einerseits erachten es
namlich die kantonalen Handelskammern nicht als ihre Aufgabe, diese Art Fachdienste zu
erbringen. Sie sehen sich eher als eine Anlaufstelle fir exportwillige KMU, wobei ihre Aufgabe
hauptsachlich darin besteht, diese dann an die richtigen Ansprechpartner zu verweisen. Und
andererseits sind die meisten privaten Berater auf Nischenmarkte spezialisiert, entweder in ei-
ner speziellen Branche oder einer bestimmten Region. Oft sind sie dort aktiv, wo die Osec
nicht prasent ist. Zudem handelt es sich meist um kleine Unternehmen mit nur einem oder zwei
Beratern. Andere Private operieren in einem anderen Marktsegment als die Osec, indem sie
umfassendere Leistungen anbieten, und zwar zu deutlich hdheren Preisen. Im Endeffekt sind
es nur sehr wenige Akteure, die die Osec wirklich als Konkurrenz betrachten. Von daher wére
tatsachlich eine Komplementaritat gegeben, die nicht ausreichend genutzt wurde.

Die fihrende Stellung der Osec hat die Situation nicht immer erleichtert. Einige Netzpartner
akzeptierten nur schwer, auf «Kundenfénger» reduziert worden zu sein, das heisst lediglich
noch der Osec Kunden zuzufuhren. Die Osec hat sich zudem als eine Organisation mit breitem
Angebot insbesondere bei der Fachberatung profiliert. Die Osec hat zum Teil auch versucht,
Kunden fir sich zu behalten, und hat sie nicht immer an Dritte weitergeleitet. Auf mehreren na-
hen und reifen Markten wie Deutschland gibt es schon zahlreiche Beratungsangebote. Es be-
steht deshalb die Gefahr von Doppelspurigkeiten, wenn mehrere Akteure die gleichen Dienst-
leistungen anbieten. Wettbewerb kommt vor Kooperation. Diese Tatsache verweist wiederum
auf die Notwendigkeit der Schwerpunktbildung und auf die Frage, wo die Ressourcen des
Bundes zu konzentrieren sind. Und es verweist weiter auf die Frage, wer die einzelnen Akteure
Uberhaupt sind und worin ihr Angebot besteht.

% BUNDESAMT FUR AUSSENWIRTSCHAFT (1997), Evaluation Exportfdrderung, Oktober 1997 — interne Analyse.
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Bei der SOFI sind die Probleme ahnlich gelagert, waren aber nie derart umstritten. Auch die
SOFI bietet den Unternehmen andere als gemeinwirtschaftliche Leistungen an, namentlich in
der Beratungstatigkeit. Das seco nennt neben der Information Uber Voraussetzungen und
Mdglichkeiten der Investitionen auch die Beratertatigkeit als Aufgaben der SOFI (Entwicklung
von Investitionsstrategien und von Projekten, Finanzierungsplane, Vorabklarungen) und hilft
den Unternehmen bei der Partnersuche. Das seco subventioniert die «nicht kommerziellen
Dienste der SOFI», d.h. die Internetplattform, Konferenzen und Seminare, Publikationen und
Unternehmensmissionen. Die SOFI kann auch Fachberatungen anbieten wie das Aufstellen
von Businessplanen oder Marketingberatung, aber zu Marktpreisen. In der Praxis bleibt die
Abgrenzung auch weiterhin unklar. Es stand jedenfalls nie eine Beschrankung auf Leistungen
von gemeinwirtschaftlichem Interesse wie bei der Osec zur Diskussion.

Im Gegensatz zur Osec wurde bei der Vergabe des Mandats der SOFI (Swiss Organisation for
Facilitating Investments)®' zur Investitionsforderung von Schweizer Unternehmen in Schwellen-
und Transitionsl&dndern durch das Bundesamt fir Aussenwirtschaft (BAWI), dem Vorganger
des seco, 1996 eine Ausschreibung vorgenommen. Beauftragt wurde die KPMG Fides Ziirich;
dadurch hoffte das BAWI, vom weltweiten Netz der KPMG und entsprechenden Synergien pro-
fitieren zu kdnnen. Bei der KPMG gab es auch eine eigene Abteilung Emerging Markets fir die
aufstrebenden Markte®.

Weiter ist interessant, dass die SOFI, offiziell eine Entwicklungs- und Transitionshilfe-
Organisation, den Auftrag zur Fihrung des Sekretariats von SWISSCHAM erhalten hat, dem
Dachverband der bilateralen Handelskammern. Das ist ein Zeichen daflr, wie schwierig es ist,
klar zwischen Exportférderungs- und Entwicklungshilfeinstrumenten zu unterscheiden.

Bei der Unterscheidung von Leistungen von privat- und gemeinwirtschaftlichem Interesse geht
die Eidgendssische Finanzkontrolle von der Definition des Parlaments bei der Prifung der
Leistungsauftrage der FLAG-Amter 2003 aus®:

= Gemeinwirtschaftliche Leistungen: Darunter werden Leistungen verstanden, welche die
Gesellschaft als besonders wichtig einstuft und die daher allen zur Verfiigung stehen sol-
len. Aus rechtlicher Sicht handelt es sich dabei um gesetzlich festgelegte Aufgaben. Be-
triebswirtschaftlich sind damit Leistungen gemeint, die in der Regel nicht kostendeckend
oder gewinnbringend erbracht werden kdnnen (Kostendeckungsgrad zwischen 0 und
100%).

=  Kommerzielle Leistungen: Kommerzielle Leistungen sind Leistungen, die Vor- und Nach-
leistungen zu rechtlich abgestitzten Haupttatigkeiten darstellen, die innerhalb eines Ni-
schenmarktes oder innerhalb des freien Marktes angeboten werden, und die gewinnbrin-
gend erbracht werden kénnen (Kostendeckungsgrad > 100%). Sie weisen einen Zusam-
menhang mit der jeweiligen gesetzlichen Aufgabe auf und sind nicht auf die Errichtung ei-
ner zusatzlichen Infrastruktur angewiesen.

" SOFI ist die Nachfolgerin der ehemaligen Investitionsférderungsprogramme UNIDO — Investment Promotion Servi-
ces (UNIDO-IPS) und Technology for the People (TFtP). Die Bildung eines neuen Programms (SOFI) und dessen
Ausschreibung ist das Ergebnis einer Evaluation der friiheren Programme aus dem Jahre 1995, an der die KPMG
beteiligt war.

Vgl. T&B Consult (2001), Evaluation of SOFI — Swiss Organisation for Facilitating Investment, Copenhagen, June
2001 — Auftrag seco — nicht publiziert, S. 37.

2 | aut T&B hatte diese Abteilung jedoch wenig zu tun und wére wohl eingegangen, wenn die KPMG nicht das SOFI-
Mandat erhalten hétte.

% Richtlinien der Biiros des Sténderates und des Nationalrates — Parlamentarische Behandlung der Leistungsauftrage
und Globalbudgets der FLAG-Amter vom 2. Juni 2003 und vom 27. August 2003.
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Die Osec ist zwar kein FLAG-Amt, hat aber einen Leistungsauftrag und erhalt Subventionen
vom Bund. Unter diesem Blickwinkel erstaunt es, dass das seco die Aufgaben gemeinwirt-
schaftlicher Art in einer Gesetzesgrundlage nicht genauer umschrieben hat. Zudem ist erstaun-
lich, dass die Preise fir die einzelnen gemeinwirtschaftlichen oder kommerziellen Leistungen
der Osec und auch der SOFI nicht leichter ersichtlich sind, besonders auf der Homepage.

Die Unterscheidung zwischen privat- und gemeinwirtschaftlichen Leistungen erscheint aber
gegenlber dem Subsidiaritéatsgebot als zweitrangig. Sobald eine qualitativ gute Leistung fiir die
KMU zu einem glinstigen Preis auf dem Markt erhaltlich ist, diirfte die Osec diese nicht anbie-
ten. Es ist aber so, dass die Schweizer KMU — insbesondere die exportunerfahrenen - nicht
gewillt sind, fir die Exportberatung viel zu bezahlen.

Die Osec soll kommerzielle Leistungen anbieten und Uber ein Knowhow und Marktkenntnisse
verfliigen kénnen. Da die Osec komplementar zum privaten Angebot tatig sein muss, soll sie
dort ihre Leistungen erbringen, wo weder ein branchenbezogenes, noch auf geografische
Raume fokussiertes privates Angebot besteht.

Ob sie das kann, hangt von der strategischen Schwerpunktbildung ab (siehe vorangehendes
Kapitel), setzt aber auch sehr gute Kenntnisse des privaten Angebots sowohl in der Schweiz,
wie im Ausland voraus. Die Osec und auch nicht die Hubs sind in der Lage alle Dienstleistun-
gen bei der Handelsférderung anzubieten. Da dieser Aspekt bei der Schwerpunktstrategie
(worauf sind die Bundesmittel zu konzentrieren) vernachlassigt wurde und die Osec in der Fol-
ge nicht versuchte, tatséchlich als Ergadnzung zum privaten Angebot aufzutreten, wurden wenig
Mittel eingesetzt, um systematisch und genau abzuklaren, wo ein privates Angebot besteht,
um dann die eigenen Schwerpunkte ergdnzend zum bestehenden Angebot zu bestimmen. Es
ist moglich, dass auf einem reifen Markt das private Angebot fir eine bestimmte Branche oder
besondere Dienstleistungen fehlt. Ebenso ist mdglich, dass in einem fir Schweizer KMU inte-
ressanten Schwellenmarkt oder in einer bestimmten Region das private Angebot gering ist.
Komplementar zu wirken heisst genau dort die Mittel zu konzentrieren, wo der Privatsektor
nicht prasent ist.

Beurteilung: Das Subsidiaritatsprinzip wurde nicht umgesetzt, die Komplementaritat zum Pri-
vatsektor kaum genutzt. In Wirklichkeit ist die Konkurrenz zwischen Osec und dem Privatsektor
nicht so gross, da die einzelnen Akteure auf unterschiedlichen Marktsegmenten présent oder
aber sehr spezialisiert sind. Die Eidgendssische Finanzkontrolle ist der Meinung, dass sowohl
die Osec als auch die SOFI kommerzielle Leistungen anbieten kénnen und sich nicht auf ge-
meinwirtschaftlichen Leistungen beschrédnken missen. Dabei gilt es aber das Subsidiaritats-
gebot einzuhalten, das heisst, komplementér zum privaten Angebot tatig zu sein.

4.7 Qualitat und Wirtschaftlichkeit der Leistungen im Aussennetz

Nach Art. 5 Exportférderungsgesetz ist der Beauftrage insbesondere verpflichtet,®*:

= die Exportférderung zweckmassig, kostengiinstig und mit einem minimalen administrativen
und Organisationsaufwand zu betreiben;

= bei der Wahl der Férdermittel jeweils das wirtschaftlich glinstigste Angebot zu bertcksich-
tigen.

In der Praxis wurde seit Inkrafttreten des neuen Gesetzes kein Hub ausgeschrieben. Zwei
Hubs (Mailand und Wien) wurden an bilaterale Handelskammern vergeben; diese hatten schon

% Vgl. Exportférderungsgesetz in Anhang 4.
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ein Mandat fir die Grundversorgung im Handelswesen, und weder das Konsulat in Mailand
noch die Botschaft in Wien hatten einen Handelsdienst. Alle beim EDA angesiedelten Hubs
werden in der Regel von Karrierepersonal gefiihrt. Vier Hubs werden wie bereits erwahnt vom
seco finanziert (Spanien, Frankreich, Japan, USA); von diesen vier werden zwei von friiheren
seco-Mitarbeitenden geleitet. In den Vertretungen ohne Hub ist der Handelsattaché fir die Be-
arbeitung der konkreten Fragen im Zusammenhang mit der Exportférderung zusténdig, fallwei-
se auch der Wirtschaftsattaché, der Postenchef oder der Missionschef.

Die Ergebnisse der mittels Fragebogen bei allen Auslandvertretungen durchgefiihrten Umfrage
der Eidgenéssischen Finanzkontrolle waren sehr aufschlussreich. Es war das erste Mal, dass
solche Informationen systematisch eingeholt wurden. Die detaillierten Ergebnisse sind aus
dem separaten Bericht ersichtlich®. Die Aussenstellen wurden in fiinf Kategorien aufgeteilt:

= 2 SBH bei bilateralen Handelskammern (Wien und Mailand).

= 11 SBH bei EDA Auslandvertretungen (Deutschland, Brasilien, China, Frankreich, Spa-
nien, USA, Indien, Japan, Polen, Grossbritannien und Russland).

» 6 Auslandvertretungen des EDA, die eine Vereinbarung zwecks Aufteilung der Grundver-
sorgung mit der bilateralen Handelskammer getroffen haben (Argentinien, Australien, Ma-
rokko, Portugal, Tschechien, Venezuela).

= 38 Auslandvertretungen, die in der Zeit von Januar 2000 bis August 2003 bei der Export-
férderung Dienstleistungen in Rechnung gestellt haben.

= 83 Auslandvertretungen, die in der Zeit von Januar 2000 bis August 2003 bei der Export-
férderung keine Dienstleistungen in Rechnung gestellt haben.

In den Schweizer Auslandvertretungen waren 2003 283 Personen mit der Exportférderung
beschéftigt; wovon 166 zum Karrierepersonal des EDA und 117 zum Lokalpersonal z&hlen.
Das Karrierepersonal wendet fur die Wirtschaftsférderung in der Regel nur einen Teil seiner
Arbeitszeit auf; hingegen weist jeder Dritte in der Exportférderung téatige Lokalangestellte einen
Beschéftigungsgrad von > 80 % aus.

Insgesamt ergibt das 106 Vollzeitstellen, 44 entfallen auf das Karrierepersonal, 62 auf das
Lokalpersonal. Insgesamt belaufen sich die Lohnkosten im Bereich Exportférderung auf jéhr-
lich rund 14 Millionen Schweizer Franken; 10,5 Millionen davon entfallen auf das Karriereper-
sonal, 3,7 Millionen auf das Lokalpersonal. Bei einem Vergleich dieser Informationen zeigt
sich, dass es den Bund vier Mal teurer zu stehen kommt, bei der Exportférderung im Ausland
Karrierepersonal zu beschaftigen als Lokalpersonal einzusetzen. Natirlich kann dieses Ver-
héltnis je nach Entwicklungsstand des Gastlandes variieren.

 EIDG. FINANZKONTROLLE (2004), Bericht iber die Ergebnisse der Umfrage bei den Aussenstellen des EDA (zum
Bericht tber die Evaluation der Exportférderung), Bern, Oktober 2004
http://www.efk.admin.ch/deutsch/prifungsberichte.htm
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Tabelle 16: Personalbestand und Personalkosten

Personal ins- Karriere- Lokal-
gesamt personal personal

Anzahl Personen, die in der Exportférderung
mit Voll- oder Teilzeitpensen tétig sind 283 166 17
Anzahl Stellen (Addition der Voll- und Teilzeit-
pensen) 106 44 62
Anzahl Personen mit einem Beschaftigungs-
grad ab 80% 51 14 87
Lohnkosten der Aussenstellen im Rahmen der 14 Mio. 10,5 Mio. 3.5 Mio.
Exportférderung CHF CHF CHF

In gewissen Landern, besonders in den Schwellenlandern, spielt der Diplomatenstatus bei offi-
ziellen Kontakten, Gesprachen mit den értlichen Behdrden oder um die KMU in offiziellen An-
gelegenheiten zu unterstiitzen eine sehr grosse Rolle.

Lokalangestellte hingegen haben andere Vorteile: Sie haben oft einen Universitdtsabschluss
mit Spezialisierung in Wirtschaft oder Handel sowie Erfahrungin der Privatwirtschaft, was bei
Schweizer Karrierepersonal selten der Fall ist, wo Generalisten gefragt sind, die hdufig bei ei-
ner Versetzung das Ressort wechseln missen. Lokalangestellte haben auch bessere Kennt-
nisse der Landessprache und kennen die lokale Kultur, vor allem die Geschaftskultur, die Sit-
ten und Gebrauche, die Mentalitat sowie die lokalen Markte und die lokale Nachfrage besser,
wichtige Faktoren besonders in nichteuropaischen L&ndern. Oft wurde sowohl in den Fragebd-
gen der diplomatischen Vertretungen als auch bei den Interviews die Qualitat des Lokalperso-
nals als entscheidend angesehen. Die lokalen Angestellten sind meist das effizienteste Ver-
bindungsglied zwischen den Anfragen aus der Schweiz und dem betreffenden Land. In den In-
dustrielandern ist es leichter, zuverlassiges, qualifiziertes Lokalpersonal zu finden. In mehreren
Fallen war das Lokalpersonal bereits vor der Entstehung des Hubs fir die Botschaft oder das
Konsulat tatig. In den Schwellenlandern ist das Rekrutieren von Lokalpersonal schwieriger; es
ist nicht so einfach, ein Vertrauensverhéltnis herzustellen. Ein weiterer Nachteil der lokalen
Angestellten ist, dass sie oft wenig Uber die Schweiz und vor allem die Schweizer Wirtschaft
wissen.

Allgemein scheint es, wie aus den Antworten deutlich wurde, zwei bis drei Jahre zu dauern, um
Mitarbeitende fir die Handelsférderung auszubilden, unabhéngig davon, ob diese dann fir ei-
ne diplomatische Vertretung, eine Handelskammer oder einen privaten Berater arbeiten. Es ist
absolut nétig, ein persdnliches Beziehungsnetz aufzubauen und zu pflegen, um die Schweizer
KMU mit Informationen beliefern und fir sie Kontakte mit potenziellen lokalen Partnern herstel-
len zu kénnen.

Uber hundert Mitarbeitende der Aussenstellen haben seit Inkrafttreten des neuen Exportférde-
rungsgesetzes die von der Osec angebotene Ausbildung absolviert. Die Kursbesucher beurteil-
ten die Ausbildung in der Regel als positiv, vor allem schatzten sie den Erfahrungsaustausch.
Der Kursbesuch starke die Beziehungen zur Osec und fiihre zu einem besseren Verstandnis
der Aufgabe eines Swiss Business Hub. In diesem Zusammenhang ist noch anzumerken, dass
die Osec das Personal der offiziellen Vertretungen ohne Hub nicht zum Kursbesuch verpflich-
ten kann.
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Die nachstehende Tabelle zeigt, dass die Hubs taglich Kontakt mit der Osec haben, und dass
die Kontakte der Vertretungen mit Hub zur Osec seit Inkrafttreten des neuen Gesetzes intensi-
ver wurden.

Tabelle 17: Haufigkeit der Kontakte der SBH und der diplomatischen Vertretungen zur
Osec

2 SBH Wien + Mailand

11 SBH bei EDA
Ka
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go 6 Vertretungen mit Vereinbarung HK
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n 38 (brige Vertretungen mit { [} | 15 |
Fakturierung

83 Ubrige Vertretungen ohne

Fakturierung / / /
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Tabelle 18: Entwicklung der Kontakte zur Osec seit Inkrafttreten des neuen Gesetzes

intensiviert

G B
nicht

intensiviert
66%

1 Kontaktintensivierung @ Keine Kontaktintensivierung ‘

Far zwei Drittel aller Vertretungen haben die Kontakte und die Zusammenarbeit mit der Osec
mit dem neuen Gesetz keine signifikante Verdanderung erfahren (vgl. Grafik oben). Rund zwei
Drittel der Vertretungen sagen auch, sie hatten 2003 keine Aktivitdten im Zusammenhang mit
den anderen Exportférderungsinstrumenten des Bundes verzeichnet. Interessant ist, dass die
Swiss Business Hubs und die diplomatischen Vertretungen zahlreiche Anfragen ausléndischer
Unternehmen beantworten. In einigen Fallen gibt es sogar mehr Anfragen von Unternehmen
im Gastland (manchmal Gber die Halfte aller Anfragen) als von Schweizer Unternehmen. Das-
selbe gilt fir die beiden Hubs bei Handelskammern. Anfragen direkt von Schweizer Unterneh-
men werden aber prioritér und vertiefter bearbeitet. Die Hubs bilden eine Art Schnittstellen, die
oft auch eine Anlaufstelle fir die auslandischen Unternehmen sind, welche Informationen tber
Export- oder Investitionsmdglichkeiten in der Schweiz winschen. In Wirklichkeit arbeiten die
Hubs auch fir die Standortpromotion. Die Unterscheidung zwischen Exportférderung und
Standortpromotion, die bei der Osec sehr ausgeprégt ist, wird bei den Hubs weniger strikt ge-
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handhabt, auch wenn die Hubs eigentlich fast ausschliesslich fir die Schweizer Unternehmen
tatig sein sollten. In Wirklichkeit kann es so sein, dass die Hubs auch andere Aufgaben erflil-
len, zu denen beispielsweise auch die Vorbereitung des Besuchs einer offiziellen Schweizer
Delegation im Gastland gehort.

Hubs und diplomatische Vertretungen missen ihre Exportférderungsleistungen in Rechnung
stellen, wobei die erste Stunde Arbeitsaufwand gratis ist. Das Volumen der fakturierten Dienst-
leistungen hat seit Inkrafttreten des neuen Exportférderungsgesetzes zugenommen, insbeson-
dere bei den Hubs. Die untenstehende Tabelle zeigt die zwischen 2000 und 2003 fakturierten
Betrage.

Die Einnahmen aus allen von diplomatischen Vertretungen und EDA-Hubs fakturierten Dienst-
leistungen betrugen 2003 zwischen 350'000 und 400'000 Schweizer Franken. Das sind zwei
bis drei Prozent der jéhrlichen Lohnkosten, vier bis finf Prozent, wenn man sich ausschliess-
lich auf die Hubs bezieht. Die Unterschiede zwischen den einzelnen Vertretungen sind gross.
Die beiden Hubs bei Handelskammern zum Beispiel weisen mit nahezu 20%, die sechs Aus-
landvertretungen mit Vereinbarung Handelskammer mit 16% einen héheren Kostendeckungs-
grad auf. Bemerkenswert ist auch, dass in der Zeit von Januar 2000 bis August 2003 insge-
samt 54 Aussenstellen Leistungen fiir die Exportférderung in Rechnung gestellt haben. Hinge-
gen haben 10 der 43 Vertretungen ohne Hub, die in der Exportférderung Personal beschafti-
gen, in diesem Zeitraum keine Dienstleistungen in Rechnung gestellt.

Tabelle 19: Fakturierte Betrage
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Die Auswirkungen des neuen Exportférderungsgesetzes werden von den Aussenstellen unter-
schiedlich beurteilt: 48 erachten die Veranderungen als positiv und das neue Dispositiv als effi-
zienter, 52 werten es weder als negativ noch als positiv, 9 als negativ. Die Veranderungen sind
in den Vertretungen mit einem Hub am deutlichsten zu spiiren; dort wurde in der Regel eine
Zunahme des Arbeitsvolumens festgestellt. Fir die Gbrigen Vertretungen sind die Veranderun-
gen weniger splrbar. Zwar ist das Manual «Grundversorgung» flr die Exportférderung inso-
fern ein Fortschritt, als es die einzelnen Bereiche strukturiert und ein sehr nltzliches Nach-
schlagewerk darstellt, hauptsachlich fir das Karrierepersonal, das auf den Posten eines Han-
delsattachés versetzt wird und wenig Erfahrung auf diesem Gebiet hat. Der Arbeitsalltag hat
sich dort aber seit Inkrafttreten des neuen Gesetzes nicht grundlegend geéndert. Viele Vertre-
tungen ohne Hub finden, die Zusammenarbeit mit der Osec sei nicht wirklich besser geworden;
sie wird oft als einseitig empfunden. Einige Vertretungen fragen sich sogar, warum sie nicht
mehr Anfragen von der Osec bekommen und finden, das Potenzial im Gastland werde nicht
ausgeschopft. Einige beklagen sich auch tber mangelndes Feedback seitens der Osec - wie
Ubrigens auch seitens des seco oder des EDA (Zentrale) - zu ihrer Arbeit und ihren Vorstds-
sen. Diese Kritik wurde teilweise bereits in einer internen Studie des seco im Jahr 2002 zur Zu-
friedenheit der Netzpartner mit der Osec gedussert®.

Die Versetzung des EDA-Personals hat Nachteile fir die Exportférderung. Zwar will das EDA
neu Hub-Leiter sechs Jahre im Amt belassen, wenn sie das wiinschen; das EDA hat auch ei-
nen «Expertenpool» fir den Handel gebildet. Nichtsdestotrotz besteht das EDA-Personal aber
hauptsachlich aus Generalisten, die regelmassig versetzt werden (etwa alle vier Jahre). Da-
durch ist es schwieriger, ein Netz aufzubauen und zu pflegen und die zum Teil sehr spezifi-
schen Fragen der Unternehmen zu beantworten. Dazu kommt, dass nicht immer alle versetz-
ten Mitarbeitenden sofort ersetzt werden: Der Knowhow-Transfer besteht in solchen Féllen le-
diglich in einem Ubergabeschreiben des Vorgangers. Die Kontinuitat ist auf diese Art nicht im-
mer gewabhrleistet, was zu grésseren und kleineren Stérungen fihren kann. Gibt es beispiels-
weise in einer Vertretung gleichzeitig mehrere Wechsel, kann sich das spirbar auf die Qualitat
der Dienstleistungen auswirken.

4.8 Koordination unter den Akteuren im Ausland

Die Schweizer Vertretungen bekommen nur selten Feedback von der Osec, vom EDA oder
dem seco zu ihrer Arbeit, ihrem Angebot oder ihren Berichten.

Die Eidgenéssische Finanzkontrolle hat China und ltalien besonders im Hinblick auf die Koor-
dination unter den Akteuren, die vor Ort sind, genauer untersucht.

4.8.1 China
China ist ein Schwerpunktland mit scheinbar unbegrenzten Exportmdglichkeiten fir Schweizer

KMU. Die KMU sehen sich aber mit zahlreichen Schwierigkeiten konfrontiert:
- Schwierigkeiten sich niederzulassen
- Schwieriger Direktexport von Produkten

- Zahlreiche Normen

% SECO (2002), Zufriedenheit der Netzpartner mit der Osec (September 2002) — interne Studie.
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- Probleme kultureller Art (China ist «eine andere Welt»)

- Probleme mit der chinesischen Mentalitat und deren Besonderheiten®”
- Verhandlungstaktik gegeniiber Chinesen

- Schwierige Suche nach lokalen Partnern

- Weit verbreitete Falschungen

- Schwierige Suche nach einer Eintrittsmdglichkeit

- Aneignung von Marktkenntnissen.

Ein gutes Produkt zu haben reicht also nicht. In der Regel sind die KMU aber nicht bereit, viel
Aufwand fir die Informationsbeschaffung oder fir Formalitadten administrativer Art zu betrei-
ben.

In China sind verschiedene Export- und Investitionsférderungsinstrumente des Bundes im Ein-
satz, vor allem des seco, einige davon eigens fir China, andere mit China als Schwerpunkt-
land. Neben dem Swiss Business Hub sind auch SOFI, ERG (Exportrisikogarantie), der Sino-
Swiss Partnership Fund sowie Programme wie der seco Start-up Fund oder das Swiss Mixed
Financing Program in China prasent. Dazu kommen einige Programme der Entwicklungshilfe,
die auch vom seco unterstitzt werden®, und nicht zu vergessen des Technologietransfers im
Umwelt- oder Energiebereich.

Die Schweiz hat einen dem EDA angegliederten Swiss Business Hub in Peking mit einem Ab-
leger in Shanghai. Es sind Schweizer Berater in China vor Ort. Die Handelskammer Schweiz—
China hat Biros in Peking und Shanghai, ebenso in der Schweiz (Westschweiz und Deutsch-
schweiz). Das Swiss Center Shanghai, eine private Einrichtung — urspriinglich eine Initiative
der Freiburger Handelskammer — wurde speziell zur Férderung der Ansiedlung von Schweizer
KMU in Shanghai und China gegriindet.

Hong Kong hat keinen Swiss Business Hub. Das Konsulat nimmt die Exportférderungs-
aufgaben wahr und setzt daflr im Vergleich zu anderen Schweizer Auslandvertretungen be-
trachtliche Ressourcen ein. Hong Kong war im Ubrigen einmal fiir einen Hub im Gespréch.
Aber der dortige Markt weist eher die Merkmale eines reifen Marktes auf. Beim Konsulat gehen
relativ wenig Anfragen von Schweizer Unternehmen ein und sehr wenige von der Osec. Zu-
dem beschréankt sich das Territorium dieses Generalkonsulats auf Hong Kong und Macao. Die
angrenzenden chinesischen Gebiete Shenzen und Guanzhou mit ihren unzahligen Wirtschafts-
férderungszonen gehdren zur Schweizer Botschaft in Peking.

Der derzeitige Generalkonsul in Hong Kong, seit anderthalb Jahren im Amt, hat viel fir die
Handelsférderung unternommen. Er hat namentlich ein Projekt lanciert, das Hong Kong als
«Portal der Schweizer Unternehmen zum chinesischen Markt» propagiert. Er hat eine Partner-
schaft mit einer lokalen Einrichtung, dem o&rtlichen Handelsférderer Hong Kong Trade Business
Council (HKTBC) aufgebaut. Weiter hat er die Griindung der Swiss Hong Kong Business As-
sociation geférdert. Der Verband der Schweizerischen Uhrenindustrie hat ein Biro in Hong
Kong, das fir ganz Stdostasien und Australien zustandig ist.

In China kristallisieren sich wegen der Grdsse des Landes, der Anziehungskraft auf Schweizer
KMU und der grossen Kulturunterschiede bestimmte Probleme bei der Exportférderung be-
sonders heraus, sowohl was die Koordination der Bundesinstrumente als auch die Zusam-
menarbeit mit den privaten Partnern anbelangt:

%" Beispiel: Ein Schweizer Scherenhersteller sah sich mit dem Problem konfrontiert, dass in China Schneidewerkzeuge
nicht gern gesehen werden, weil sie die Trennung symbolisieren.
% vgl. Kapitel 2.5.1
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China ist ein schwieriges Land fiir Schweizer KMU; oft unterschatzen sie die Hindernisse
und den erforderlichen Zeitrahmen. Es haben sich schon Schweizer KMU erfolgreich auf
eigene Initiative in China niederlassen kdnnen. Sie missen aber von Anfang an betreut
werden, und es gilt abzuklaren, ob sie ihre Produkte exportieren oder vor Ort investieren
wollen.

China ist ein so grosses Land, wo die Koordination unter allen &ffentlichen und privaten
Schweizer Partnern unbedingt nétig ist. Die Schweizer Organisationen sind hauptséchlich
in Peking, Shanghai und Hong Kong prasent. Die einzelnen Akteure sprechen sich nicht
untereinander ab. Jeder arbeitet flr sich allein, manchmal sogar innerhalb der gleichen
Organisation. Alle wollen ihre - oft sehr interessanten - eigenen Ansatze allein entwickeln
ohne nach Synergieeffekten zu suchen.

Die Schweizer Vertretungen arbeiten ebenfalls eher flr sich allein. Es gibt zwar einen In-
formationsaustausch, jedoch keine gemeinsamen Projekte und auch keine gemeinsame
Strategie. In der Botschaft gibt es einen Hub, aber auch der Wirtschaftsattaché hat Aufga-
ben im Handelswesen, und andere Angestellte betreuen die Programme im Bereich Ent-
wicklungszusammenarbeit. Das Konsulat in Shanghai befasst sich vorzugsweise mit inter-
kulturellen Fragen und erstellt mit Prasenz Schweiz zusammen Projekte, auch bei der
Wirtschafts- und Handelsférderung. Im Konsulat von Shanghai gibt es einen Hub-Ableger
(eine Person), es ist aber nicht klar, wem diese Person unterstellt ist, dem Hub-Leiter oder
dem Postenchef.

Die Kontinuitét ist nicht gewéhrleistet, wenn Karrierepersonal versetzt wird. Es kommt vor,
dass der Posten erst Wochen spéater wieder besetzt wird. Zudem ist es in Anbetracht der
Schwierigkeiten und des grossen Zeitaufwands beim Aufbau eines Beziehungsnetzes in
China umso bedauerlicher, wenn dieses nicht kontinuierlich gepflegt wird.

Abgesehen vom Hub bekommen die Schweizer Vertretungen nur selten Feedback von der
Osec, dem seco oder dem EDA zu ihrer Arbeit fiir die Handelsférderung. Sie wissen nicht,
ob sie den Anforderungen aus der Schweiz gerecht werden. Es gibt auch keine klaren, von
der Schweiz vorgegebenen sektoriellen oder geografischen Prioritdten, die nach der Defi-
nition einer massgeschneiderten Strategie verlangen wirden. In der Praxis konzentriert
sich die Férderungstatigkeit auf die Regionen Peking und Shanghai. Es gibt keine richtige
Aufgabenteilung mit dem Privatsektor.

Die Beziehungen zwischen den Schweizer Vertretungen in Peking und Shanghai einer-
seits und der bilateralen Handelskammer andererseits sind angespannt, die Zusammenar-
beit ist schwierig. Die chinesischen Zweige der Handelskammer Schweiz-China haben er-
staunlich wenig Kontakt mit den Schweizer Zweigen und wenig Ansprechpartner in der
Schweiz, insbesondere auf Bundesebene.

Die einzelnen Initiativen und Projekte werden in der Schweiz meist separat und voneinan-
der losgeldst vorgestellt. Das ergibt ein lickenhaftes Bild vom Ganzen und macht es
schwierig, Uber alle laufenden Vorstdsse informiert zu sein, auch fur die Osec. Alle Projekt-
leiter kommen einzeln in die Schweiz und zeigen Marktmdglichkeiten in China auf, ohne
dass ein Gbergeordnetes Organ die einzelnen Projekte oder Informationen koordinieren
wirde.
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4.8.2 Italien

ltalien ist neben Osterreich eines der beiden Lander, in denen der Swiss Business Hub bei ei-
ner Handelskammer angesiedelt ist, nAmlich bei der Handelskammer Schweiz/Italien. Diese
Handelskammer erbrachte schon friiher die Grundversorgung im Handel fir das Schweizer
Konsulat in Mailand.

Der Hub und die Kammer haben mehr Anfragen von italienischen oder in Italien stationier-
ten Unternehmen (2/3) als Anfragen aus der Schweiz (1/3). Bei den italienischen Anfragen
geht es vor allem um Basisinformationen, fir Anfragen von Schweizer KMU hingegen ist
oft eine genauere Abklarung nétig. Die bei der Botschaft eingehenden Anfragen sind &hn-
lich aufgeteilt. Die Konsulate erhalten wenig Anfragen.

95% der Anfragen an die Handelskammer und den Swiss Business Hub kommen direkt
von den Unternehmen, nicht (iber die Osec.

Der Hub hat wenig Auftréage fir Marktstudien erhalten, die meisten KMU haben die Offerte
aus Kostengriinden abgelehnt.

Der Hub verflugt offiziell Gber 1,2 Stellen. Die Handelskammer gibt an, mehr Ressourcen
dafiir einzusetzen. Der Beitrag der Osec (110'000 Franken) macht rund 15% ihres Budgets
aus; der Anteil der Arbeit und der Kosten fir den Hub belaufen sich aber auf 30% ihrer Ta-
tigkeit.

Angesichts der vorhandenen Ressourcen kann der Hub kaum Dienstleistungen erbringen,
die Uber Basisinformationen hinausgehen, ausser man geht davon aus, dass die Beant-
wortung italienischer Anfragen nicht seine Aufgabe ist. Er hat nicht die Kapazitat, um po-
tenzielle Markte zu sondieren.

Die Handelskammer hat keine Vertretung in der Schweiz. Sie ist wenig bekannt, beson-
ders bei den KMU, die keinen Handel mit Italien betreiben.

Die geografische Zusténdigkeit des Swiss Business Hub ist nicht klar: Ist der Hub auf den
Norden ltaliens beschrankt oder deckt er das ganze Land ab? Offiziell ist der Hub fir ganz
ltalien zustandig. In der Praxis konzentriert er sich auf Norditalien, da praktisch keine ande-
ren Anfragen eintreffen und auch die Botschaft noch in diesem Bereich tatig ist und tber
einen Handelsattaché verfligt.

Die Schweizer Botschaft wollte bei den strategischen Ausrichtungen des Swiss Business
Hub konsultiert und einbezogen werden. Sie hat das «offizielle Netz» fur die Grundversor-
gung im Handelswesen entwickelt, ndmlich via Botschaft und Konsulate. Die Botschaft ver-
flgt Gber eine Wirtschaftsberaterin und einen Handelsattaché. Das offizielle Netz wird sehr
wenig benutzt, besonders die Konsulate erhalten wenig Anfragen. In Wirklichkeit wollte die
Botschaft mit dem offiziellen Netz in ltalien eine Ubergeordnete Stellung gegeniber der
Osec und der Handelskammer mit dem Hub behalten. Im Leistungsauftrag der Osec an die
Handelskammer heisst es aber, dass der Hub fir die Koordination unter den einzelnen Ak-
teuren zustandig ist.

Wer soll die Prioritédten fiir die Schweizer Exportférderung in ltalien festlegen, seco,

Osec, Hub oder Botschaft? In der Praxis ist das nicht klar. Definiert die Osec oder das se-
co, welche Branchen die Schweizer KMU interessieren, und sagt die Botschaft oder der
Hub, welche Méglichkeiten es in ltalien gibt? Besteht effektiv ein Bedlrfnis der Schweizer
KMU nach Exportberatung fiir den italienischen Markt? Diese Frage stellt sich weiterhin.
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Allgemein ist die Osec der Auffassung, Hub und Aussennetz missten interessante Markte
fir die Schweizer Unternehmen eruieren, wdhrenddem das Aussennetz erwartet, dass die
Prioritaten in der Schweiz gesetzt werden, durch das seco, die Osec und die Branchenver-
bande.

Der Leistungsauftrag der Osec an den Hub ist eher von der Osec diktiert als unter den
beiden Partnern ausgehandelt. Das hat zu Differenzen zwischen Handelskammer und O-
sec bezlglich der Interpretation der Ziele und beziglich der Tatigkeiten des Hubs fiihren
kénnen: Der Osec geht es um «Business to Businness» Kontakte, die Handelskammer
hingegen legte das Konzept des Swiss Business Hub und der Events, die dieser organisie-
ren darf, breiter aus.

Die Zusammenarbeit zwischen den einzelnen Beteiligten in Italien ist gut, besonders in
Mailand, wo sie fast alle im gleichen Gebaude untergebracht sind, im Centro Svizzero
namlich. Es finden regelmassig Sitzungen statt, an denen im Hinblick auf Synergien még-
lichst frihzeitig geplante Aktionen und Veranstaltungen kommuniziert werden. Gelegent-
lich will sich vielleicht der eine oder andere in den Vordergrund drangen und spielt den Bei-
trag der anderen herunter oder beriicksichtigt ihn zu wenig.
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5 Schlussfolgerungen

51 Beantwortung der sieben Fragestellungen gemass parlamentarischem
Auftrag

Frage 1 Die Wirksamkeit der Exportférderung, insbesondere fiir KMU, Kantone und
Wirtschaftszweige

Der Bericht zahlt flinfzehn 6ffentliche oder hoch subventionierte Akteure auf, die im Bereich
der Exportférderung tatig sind.

In den vergangenen Jahren wurde vor allem Uber die Osec, aber auch Uber andere Akteure ei-
ne ganze Reihe von Untersuchungen und Umfragen durchgefiihrt. Die beiden wichtigsten Stu-
dien waren zwei Marktbefragungen im April 2001 und im Dezember 2002. In Telefoninterviews
wurde die Meinung der KMU (ber die Osec und weitere Akteure eingeholt. Beide Umfragen
wiesen zwar gewisse methodische Mangel auf; ihre Auswertung ergab jedoch brauchbare Er-
gebnisse. Fur eine globale Beurteilung der Wirksamkeit sind zahlreiche Zusatzfaktoren zu be-
ricksichtigen, von denen einige nur schwer messbar sind. Das trifft beispielsweise auf die Fra-
ge zu, ob sich die eingesetzten Mittel positiv auf die Zunahme der nationalen Exporte auswirk-
ten. Schwierig zu beantworten ist auch die Frage, ob die eingesetzten Mittel vermeiden konn-
ten, dass KMU sich in Méarkten engagierten, in denen sie keinerlei Aussichten auf Erfolg hat-
ten. Will man die Umfrageergebnisse korrekt einschatzen, muss man zudem der Tatsache
Rechnung tragen, dass das neue Exportférderungsgesetz erst am 1. Januar 2001 in Kraft trat
und seine Wirkung seither noch nicht voll entfalten konnte.

Der Zufriedenheitsgrad der Unternehmen, welche die Export- oder Investitionsférderungs-
massnahmen in Anspruch nehmen, ist im Allgemeinen sehr hoch. Dagegen ergab eine Umfra-
ge kurz nach dem Inkrafttreten des neuen Gesetzes, dass die KMU der Wirksamkeit und dem
unbliirokratischen Charakter der Schweizer Vertretungen im Ausland deutlich schlechtere No-
ten geben.

Die Osec wird von den KMU, die ihre Dienstleistungen in Anspruch nehmen, geschatzt. Seit
1997 ist vor allem bei der Auskunftserteilung und dem Seminarangebot eine Besserung spr-
bar. Auch bei den Informationen auf Internet wurden grosse Anstrengungen unternommen.
Umfragen ergaben keine signifikanten Unterschiede zwischen den Regionen und den Wirt-
schaftszweigen. Einzige Ausnahme: Der Bekanntheitsgrad der Osec liegt in der Region Zirich
geringflgig héher und der Bekanntheitsgrad ihrer Aktivitdten im Messebereich variiert je nach
Branche.

Diese relativ positiven Umfrageergebnisse stehen in scheinbarem Widerspruch zu den zahlrei-
chen Kritiken, die im Parlament bei der Beratung Gber die Weiterfliihrung der Finanzierung der
Osec laut wurden. Nach Auffassung der Eidgenéssischen Finanzkontrolle hatten die Einfiih-
rung von Leistungsauftrag und Leistungsindikatoren sowie die klar gedusserte Absicht, den
Unternehmen die Leistungen vermehrt in Rechnung zu stellen, zur Folge, dass die Kundenzu-
friedenheit oberste Prioritat erlangte. Die ebenso notwendige Zusammenarbeit mit den zahlrei-
chen anderen privaten oder 6ffentlichen Exportférderungsakteuren hingegen kam zu kurz (sie-
he Antwort auf die Frage 4).
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Im Aussennetz wurden in dreizehn Staaten Swiss Business Hubs eingerichtet. Diese kleinen,
auf die Exportfdrderung spezialisierten Einheiten stellen die grésste Neuerung dar, die mit dem
neuen Gesetz Einzug hielt. Elf Hubs sind dem Eidgendssischen Departement fir auswartige
Angelegenheiten unterstellt und zwei den bilateralen Handelskammern. Mit der Errichtung von
Hubs wurde zwar das Dienstleistungsangebot professionalisiert. Problematisch ist hingegen,
dass die Leitung der Hubs in der Regel versetzbaren Angehérigen des Karrierepersonals, also
per definitionem Generalistinnen und Generalisten Ubertragen wird, was keine Garantie fir
Stabilitat bietet. Das EDA-Personal verfligt zwar Gber weit reichende Kompetenzen, aber da es
um die fachmannische Beratung von KMU geht, ist vor allem Erfahrung in Marketing und Ver-
kaufsférderung von Waren und Dienstleistungen gefragt. Die Umfrage unter den Vertretungen
im Ausland und die Interviews ergaben, dass den umfassenden lokalen Kontakten zu staatli-
chen Akteuren oder zu lokalen Unternehmen allerhéchste Bedeutung zukommt. Der Aufbau
eines solchen Beziehungsnetzes dauert mindestens drei Jahre. Kenntnisse der Sprache und
der lokalen Geschaftsgepflogenheiten sind ebenfalls sehr wichtig. Die Schweizer Vertretungen
weisen noch mehr Vorteile auf: Der Diplomatenstatus erleichtert den Kontakt zu den politi-
schen Behérden und Verwaltungen und erweist sich insbesondere in den Transitionslandern,
in denen der Staat noch immer einen grossen Einfluss auf die Wirtschaft ausibt, als sehr nitz-
lich. Die Schweizer Vertretungen realisieren zudem weitere Aktivitaten, die fir Schweizer Un-
ternehmen und fiir die Schweizer Wirtschaft von Interesse sind.

Um das angestrebte Ergebnis zu erreichen (Effizienz), setzte der Bund im Jahre 2003 Mittel in
der Héhe von ungeféhr 47 Millionen Franken fir die Exportférderung ein. Rund die Halfte da-
von wurde fir das Innennetz (seco, Osec und die Investitionsférderung in Transitions- und
Entwicklungslandern SOFI) aufgewendet. Der Rest kam dem Aussennetz zu Gute, das haupt-
séchlich vom Eidgendssischen Departement fir auswartige Angelegenheiten (Botschaften,
Konsulate, Hubs) und einigen bilateralen Handelskammern betreut wird. Die Osec, nach neu-
em Gesetz der drittwichtigste Akteur der Exportférderung, erhélt ungefahr einen Drittel der ge-
samten Mittel. Weder Osec noch SOFI verfligen tber Personal im Ausland. Der Anteil der
Handelskammern belauft sich auf 425'000 Franken oder weniger als ein Prozent der Gesamt-
summe.

Die Subventionen des Bundes decken ungeféhr 70 Prozent der Kosten der Osec und 85 Pro-
zent der Kosten von SOFI. Die Schweizer Vertretungen im Ausland, die gesetzlich verpflichtet
sind, den Unternehmen ihre Leistungen in Rechnung zu stellen, sobald sie eine Arbeitsstunde
Ubersteigen, kénnen auf diese Weise ungefahr drei Prozent ihrer Lohnkosten decken. Seit dem
Inkrafttreten des neuen Gesetzes weist dieser Prozentsatz eine steigende Tendenz auf. Die
Umfrage der EFK ergab, dass die vom EDA verwalteten Hubs den Bund zwei bis vier Mal so
teuer zu stehen kommen wie diejenigen, die von den bilateralen Handelskammern geflhrt
werden. Diese Feststellung muss jedoch relativiert werden. Die Handelskammern Gbernehmen
einen Teil der Kosten selber und ihre Lohnkosten sind tiefer. Ausserdem sind gewisse Aufga-
ben wie das Aushandeln von Doppelbesteuerungsabkommen oder die Bekdmpfung staatlicher
Massnahmen, durch welche Schweizer Unternehmen diskriminiert werden, nicht delegierbar.
Die Kosten des versetzbaren Personals sind ungeféhr vier Mal so hoch wie diejenigen des Lo-
kalpersonals, obwohl Letzteres einen grésseren Anteil an Hochschulabsolventinnen und Hoch-
schulabsolventen aufweist.

Zusammenfassend stellt die Eidgenéssische Finanzkontrolle fest, dass die Wirksamkeit
in verschiedenen Bereichen verbessert werden konnte. Weitere Anstrengungen sind je-
doch vor allem im Aussennetz und hinsichtlich der Effizienz nétig.
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Frage 2 Die Transparenz der Exportférderung fiir die Beziiger der entsprechenden Leis-
tungen

Die Exportférderung ist ein wahres Tummelfeld zahlreicher privater oder 6ffentlicher Akteure,
und das Dienstleistungsangebot entsprechend vielféltig. Im vorliegenden Bericht wird dieses
Angebot beschrieben. Es ist selbst fir Spezialisten der Exportférderung nicht einfach, die
Dienstleistungen séamtlicher Akteure und namentlich ihre aktuellen Projekte zu kennen.

Eine der Hauptaufgaben der Osec ist die Bereitstellung von Informationen fir Unternehmen.
Um die Ubrigen Exportférderungsinstrumente kiimmerte sie sich deshalb bisher relativ wenig.
Sie bemihte sich vor allem darum, ihr eigenes Dienstleistungsangebot bekannt zu machen
und betrieb keine Werbung fir das Angebot ihrer potenziellen Konkurrentinnen wie SOFI,
Handelskammern oder private Berater. Mehrere befragte Mitarbeitende fanden, sie seien tber
die meisten anderen Exportférderungsinstrumente nicht geniigend informiert. Feststellbar war
ferner die Tendenz, sich darliber zu beklagen, dass die anderen Akteure die erforderlichen In-
formationen nicht von sich aus lieferten (siehe auch Antwort auf die Frage 4).

Unter diesen Umstanden ist es versténdlich, dass die ganze Bandbreite der staatlichen Export-
férderungsinstrumente unter den KMU nicht sehr bekannt ist. Ganz anders verhalt es sich mit
den Handelskammern. Seit 1997 hat sich der Bekanntheitsgrad der Osec bei den KMU um ei-
niges verbessert. Von allen staatlichen oder hoch subventionierten Akteuren nimmt die Osec
eindeutig den ersten Platz ein. Von den Gbrigen Akteuren sind auch heute noch vor allem die
SOFI, das seco und die Swiss Business Hubs kaum bekannt. Fiir die Bestimmung des Stand-
orts einer allfélligen zentralen Anlaufstelle ist der spontane Bekanntheitsgrad aber wichtig.

Uber das Dienstleistungsangebot aller staatlichen und privaten Partner kann man sich auf In-
ternet informieren. Was fehlt, sind ,integrierte Informationspakete”, die fir jede Art von Leis-
tungen massgeschneidert sdmtliche bestehenden 6ffentlichen oder privaten Anbieter angeben
wirden. Der "pool of experts" auf der Internetseite der Osec ist eine interessante Initiative. Lei-
der ist die Internetseite nicht sehr benutzerfreundlich. KMU, die sich flr einen bestimmten Ex-
perten interessieren, erfahren dessen Namen nicht Uber die Internetseite, sondern miissen
sich dafiir an die Osec wenden.

Die Eidgendssische Finanzkontrolle erachtet die gegenwértige Transparenz des Ange-
bots fiir die betroffenen KMU angesichts der grossen Anzahl Akteure fiir ungeniigend.
Ihre Empfehlungen zielen in Richtung eines Zusammenschlusses von Akteuren (siehe
Kapitel 6).

Frage 3 Die Vereinfachung des Zugangs zu den Instrumenten der Exportférderung
("one stop shop Prinzip"), mit dem Ziel, bessere Synergieeffekte und bessere
Kosten-Nutzen-Verhéltnisse zu erreichen.

Dieser dritte Punkt thematisiert die allgemeine Frage eines lockeren oder integrierten Zusam-
menschlusses der verschiedenen Exportférderungsinstrumente. Vier staatliche oder hoch sub-
ventionierte Akteure kénnen als Generalisten der Exportférderung bezeichnet werden: Osec,
SOFI, Schweizer Vertretungen im Ausland und Swiss Business Hubs. Die Gbrigen Akteure er-
fullen eine spezifische Funktion: Sie machen die Unternehmen entweder auf Finanzhilfemég-
lichkeiten, potenzielle Auftrage oder spezielle Informationen aufmerksam.




-70 -

Die Vielzahl von Akteuren fihrte bei der Ausarbeitung des neuen Gesetzes und in den ersten
drei Jahren seiner Anwendung dazu, dass das Konzept einer zentralen Anlaufstelle nicht wei-
ter verfolgt wurde. Der Begriff blieb sehr vage und wurde unterschiedlich ausgelegt. Seit 2001
oblag es generell dem Service Center der Osec, die Unternehmen weiter zu verweisen. Ge-
mass neuem Leistungsauftrag vom 16. Dezember 2003 muss das Service Center eine Triage
der Anfragen vornehmen, eine Erstberatung anbieten und den Support der Netzwerkteilneh-
menden sicherstellen. Auf Ersuchen der Osec muss das seco die Benlitzung des Service Cen-
ter durch die anderen Exportférderungsinstrumente des Bundes koordinieren und ihre Kosten-
beteiligung an den vermittelten Dienstleistungen regeln.

Seit einigen Monaten wird an einer genaueren Definition der Rolle des Service Centers gear-
beitet. Man entschied sich fir eine neue Struktur, das heisst fur die Errichtung einer zentralen
Anlaufstelle unter der Bezeichnung "Service Center Business Network Switzerland", in Zu-
sammenarbeit mit Osec, SIPPO, SOFI und Exportrisikogarantie (siehe dazu Kapitel 5.4). Dank
qualitativ hoch stehender Dienstleistungen (eine erste Antwort wird innert 24 Stunden erteilt)
tragt das Service Center zu einem besseren Angebot fir die KMU bei. Die Anstrengungen, die
gegenwartig fiir die Errichtung eines Service Centers unternommen werden, erlauben es den
einzelnen Akteuren, sich gegenseitig besser kennen zu lernen. Die bisherige Konfrontationslo-
gik wird durch den Willen zur Zusammenarbeit zwischen SOFI und Osec abgeldst. Die Errich-
tung des Service Center dirfte jedoch Zusatzkosten verursachen. Die bilateralen Handels-
kammern sind allerdings nicht Teil des Service Centers, obwohl sie zum Business Network
Switzerland gehéren.

Frage 4 Die Fortschritte in der Koordination zwischen der Osec und den verschie-
denen Institutionen im In- und Ausland, die sich an der Exportférderung mit-
beteiligen.

Im Leistungsauftrag zwischen seco und Osec und im Gesetz steht, dass die Osec sowohl im
Aussen- wie im Innennetz die Koordination zwischen den verschiedenen Partnern sicherstellen
muss. Dieser gesetzliche Auftrag wird jedoch nicht erfiillt. Bisher bemiihte sich die Osec nicht
systematisch um die Beschaffung aller verfligbaren Informationen Uber die Unterstitzungsan-
gebote des Bundes oder das Dienstleistungsangebot der privaten Organisationen im In- und
Ausland, die fur die KMU von Interesse sind. Im Hinblick auf die angestrebte Koordination ist
diese Informationsbeschaffung jedoch unverzichtbar. Allerdings ist zu sagen, dass die Mei-
nungsverschiedenheiten im seco zur Frage, ob SOFI ein Instrument der Exportférderung oder
der Entwicklungszusammenarbeit sei, der Osec die Aufgabe nicht gerade erleichterten.

Es gibt keine echte Koordination unter den Bundesamtern, die den KMU Informationen erteilen
oder diesen namentlich finanzielle Unterstiitzung bieten. Insbesondere im seco schotten sich
die einzelnen Abteilungen stark ab. Auch das an SOFI vergebene Investitionsférderungspro-
gramm wurde vom seco nach dem Prinzip der zentralen Anlaufstelle konzipiert. Seit 1997 wur-
den die Koordinationsprobleme zwischen den Abteilungen dieses Amtes in mehreren Berich-
ten beleuchtet. Es handelte sich einerseits um interne Berichte im Auftrag des seco und ande-
rerseits um extern in Auftrag gegebene, aber unveréffentlicht gebliebene Berichte. Konkrete
Konsequenzen wurden daraus keine gezogen und die Probleme hielten nach dem Inkrafttreten
des neuen Gesetzes an.

Bevor das heutige Gesetz in Kraft trat, gab es das Konzept eines Innennetzes fir die Export-
férderung noch nicht. Dieses Konzept ist eines der zentralsten Elemente des Massnahmenpa-
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kets, denn es soll die Triage der Anfragen und die Weiterverweisung des Interessierten an eine
Organisation erméglichen, die seine Anfrage am besten beantworten kann. Das Innennetz ist
zudem die erste Anlaufstelle fiir KMU, die Informationen lber auslandische Markte wiinschen.
Es ist aber noch sehr liickenhaft und die in der Botschaft formulierten Absichten des Bundesra-
tes wurden bisher nur unvollstdndig konkretisiert. Zwischen den verschiedenen Akteuren
herrscht noch immer ein Misstrauensklima: Viele von ihnen nahmen die Osec als Organisation
wabhr, die den Gbrigen Partnern ihren Standpunkt aufzwingen wollte. Manche fihlten sich in die
Rolle des «Juniorpartners» versetzt, welcher der Osec in Zirich Kunden zufiihren sollte. Die
Koordinationsbemiihungen im Innennetz wurden als gezielte Absicht aufgefasst, Informationen
und Dienstleistungen bei der Osec zu zentralisieren. In der Westschweiz und insbesondere im
Tessin, wo der Osec-Delegierte in die kantonale Handelskammer integriert ist, verlauft die Ko-
ordination viel befriedigender. Die Westschweizer und Tessiner Aussenstellen weisen nicht nur
den Vorteil der grosseren Néhe zu den Handelskammern auf, sie sind auch praxisbezogener
und kennen die Bedurfnisse der Unternehmen in ihrer Region besser.

Die Fihrung des Aussennetzes ist um so komplexer, als dieses zahlreiche sowohl 6ffentliche
wie private Akteure umfasst und nicht nur vom lokalen Kontext, sondern auch von der aktuel-
len Konstellation der Akteure abhangt. Die Osec erfillt eine Scharnierfunktion, weil sie als
Schnittstelle zwischen dem Innen- und dem Aussennetz dient. Diese Funktion ermdéglicht es
ihr, Informationen Uber potenzielle Markte und Dienstleistungsangebote der Netzwerkpartner
zu erhalten und die Anfragen der KMU an den richtigen Ansprechpartner weiterzuleiten. De
facto wird diese Koordinationsfunktion der Osec durch die Schranken, die ihr vom seco und
vom EDA auferlegt werden, jedoch untergraben. Vor Ort widmen sich die SBH nicht aus-
schliesslich der Exportférderung; sie sind auch dem Weisungsrecht des Missionschefs unter-
stellt. Die Koordination wird vom Missionschef supervisiert, und zwar nicht nur die Koordination
zwischen den verschiedenen Instrumenten, sondern auch die Koordination mit den Gbrigen In-
stitutionen wie zum Beispiel den Handelskammern. Die Koordination vor Ort unterscheidet sich
von Land zu Land sehr stark. Mancherorts verlauft sie relativ harmonisch, was zum Beispiel
dadurch erleichtert wird, dass sich die verschiedenen Schweizer Institutionen im selben Ge-
b&aude befinden oder einen Informationsaustausch Uber ihre Projekte pflegen, um mdgliche
Synergien, namentlich bei der Organisation von Events und Veranstaltungen, zu nutzen. An-
dernorts hingegen arbeitet jede private und éffentliche Schweizer Institution fir sich, verfolgt ihr
eigenes Konzept, entwickelt ihr eigenes Netzwerk und organisiert im In- und Ausland Veran-
staltungen oder Tagungen, ohne sich um potenzielle Partnerschaften zu kiimmern. Das fuhrt
zu einer Verzettelung der Mittel und erschwert den KMU den Zugang zu den Informationen.

Das lokale Dienstleistungsangebot privater Organisationen im Ausland, das die KMU interes-
sieren dirfte, ist in der Schweiz oftmals kaum bekannt. Die Osec neigt dazu, ihre Anstrengun-
gen vor allem auf die Kontakte mit den SBH zu konzentrieren, mit dem Argument, diese seien
fir die Zusammenarbeit mit den Netzwerkmitgliedern und weiteren einheimischen Partnern zu-
standig. In manchen Fallen sind die bilateralen Handelskammern jedoch auch in der Schweiz
vertreten, wo sie ihr eigenes Netz aufbauen kénnen. Die Osec gibt den SBH den Vorzug und
vernachléssigt die Anfragen oder Vorschlage der traditionellen Schweizer Vertretungen. Es
gibt Auslegungsdifferenzen dartiber, welche potenziellen Mérkte als prioritar zu gelten haben.
Die Osec ist der Meinung, es sei Aufgabe der Aussennetzpartner, fiir Schweizer Unternehmen
neue Markte zu erschliessen; die Aussennetzpartner wiederum vertreten die Auffassung, es
obliege der Osec oder den Mitglieder des Innennetzes, die Bedirfnisse der Schweizer Unter-
nehmen zu definieren. Mehrere Schweizer Vertretungen im Ausland beschweren sich Uber das
Fehlen einer Schweizer Strategie, geografische oder branchenbezogene Prioritdten zu setzen.



-72 -

Sie beklagen zudem das fehlende Feedback von Osec, seco oder EDA auf Initiativen, die sie
ergreifen. Sie wlrden gerne erfahren, ob diese einem echten Bedirfnis entsprechen.

Ganz allgemein strauben sich die Partner des Innen- und Aussennetzes dagegen, die heutige
gemeinsame Bezeichnung Business Network Switzerland zu benltzen, obwohl dieser Begriff
geniigend weit gefasst ist, um als Sammelbecken fiir sémtliche Akteure zu dienen. Ubrigens
birgerte sich diese Bezeichnung auch bei den Bundesamtern bisher nicht ein. Bis Ende 2003
herrschte unter den verschiedenen Partnern ein Misstrauensklima, was die Zusammenarbeit
sehr erschwerte. Allerdings war auch die Haltung der Osec nicht vertrauensférdernd, weil sie
es unterliess, die Koordination zu ihrer Hauptaufgabe zu machen. Der Osec ist zugute zu hal-
ten, dass sie sich in der ungemutlichen Lage befindet, die Verantwortung fur die Exportférde-
rung wahrnehmen zu missen, ohne Uber die entsprechenden Mittel zu ihrer Umsetzung zu
verfliigen, was ihre Aufgabe doch erheblich erschwert.

Zusammenfassend erachtet die Eidgendssische Finanzkontrolle die Koordination wei-
terhin als grésste Schwéche des heutigen Systems. Dieser Mangel ist umso schwieriger
zu beheben, als die Koordination zahireiche Akteure umfasst und der Entscheidungs-
prozess auf einer dreiteiligen Struktur (seco / Osec / EDA) beruht.

Frage 5 Die Fortschritte in den strukturellen Verbesserungen der Osec

Die Osec unternahm grosse Anstrengungen, um Produktegruppen zu definieren und alle
Dienstleistungen zu beschreiben, die den KMU angeboten werden. Ausserdem ist die Osec mit
einer Kostenrechnung ausgestattet, die eine genaue Aufschlisselung der Kosten nach Produk-
tegruppen ermdglicht. Mit dem bestehenden Reportingsystem kann regelméssig Gber den
Stand der Zielerreichung bei den Swiss Business Hubs informiert werden.

Die Osec versuchte zudem, das Dienstleistungsangebot der SBH zu standardisieren. Leis-
tungsauftrage und jahrliche Zielvereinbarungen ermdéglichen klare Vorstellungen Uber die Ziel-
setzungen und eine bessere Beurteilung der Ergebnisse. Die Idee eines standardisierten An-
gebots ist gut, doch in Wirklichkeit versuchte die Osec, bei der Zielvereinbarung ihre Sicht der
Dinge durchzusetzen, anstatt die Ziele auszuhandeln und sie den lokalen Besonderheiten an-
zupassen.

Das Manual «Aussennetz / Grundversorgung» auf dem Gebiet der Handelsférderung formali-
siert und standardisiert die Tatigkeiten, die von den Schweizer Vertretungen im Ausland er-
bracht werden missen. Es handelt sich um eine Anleitung fir die Schweizer Vertretungen. E-
benso mussten sich die bilateralen Handelskammern, die auf Rechnung einer Botschaft oder
eines Konsulats deren Grundangebot erbringen, dieser Entwicklung anpassen und Zusam-
menarbeitsziele definieren.

Die Osec kiimmerte sich auch um die Ausbildung, Sensibilisierung und Professionalisierung
der Aussenstellen, damit sie die Erwartungen der KMU erfiillen kénnen. Die Handelsattachés
oder das Lokalpersonal kann die Osec jedoch - mit Ausnahme des SBH-Personals - nicht zum
Kursbesuch verpflichten. Neben dem eigentlichen Ausbildungsprogramm bieten diese Anlasse
den Teilnehmern die Méglichkeit zum Erfahrungs- und Wissensaustausch und die Gelegen-
heit, Gber ihre Probleme zu sprechen.

Die Osec definiert sich selbst als Organisation, die Anfragen zu allen Landern beantworten
kann. Die Lander mit einem Swiss Business Hub werden als Schwerpunktmarkte definiert.
Manchmal arbeiten die Fachberater der Osec und die SBH eng zusammen, namentlich bei der
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weiteren Bearbeitung der KMU-Anfragen. In den anderen Landern ist die Situation starker zu-
fallsbedingt; sie hangt sowohl vom Wissen des Osec-Beraters wie vom Engagement und der
Kompetenz der Schweizer Vertretung ab. Die Osec legte keine Prioritaten fest, weder in Bezug
auf die Wirtschaftsbereiche, noch in Bezug auf die Weltgegenden, in denen sie wirklich lber
einen Kompetenzpool verfigt. Angesichts ihrer beschrankten Mittel scheint es etwas gewagt,
sich in der Eigenwerbung fur alle Arten von Anfragen und weltweit fir jeden Tatigkeitsbereich
fOr zusténdig zu erklaren; vor allem, wenn man sich nicht als Erganzung zur Privatinitiative
versteht und sich auch nicht um eine intensivere Partnerschaft mit den lokalen Institutionen
bemdaht.

Oftmals wollte die Osec den Netzwerkpartnern ihren Standpunkt aufzwingen. Sie versuchte
auch nicht wie in der Westschweiz und im Tessin Kontakt zu den lokalen Unternehmen aufzu-
nehmen.

Der Osec obliegt nur die Leitung der Exportférderung, wahrend die Swiss Business Hubs und
die Handelsattachés in den Schweizer Vertretungen oder die bilateralen Handelskammern
auch Anfragen auslandischer Unternehmen behandeln und Gesuche anderer Dienststellen des
Bundes entgegennehmen missen. Diese Situation erschwert die Aufgabe der Osec, denn es
gibt noch andere Akteure, welche die Dienste der Swiss Business Hubs in Anspruch nehmen
kénnen.

Die neue Gesetzgebung fiihrte in der Osec keinen Strukturwandel herbei. Hinsichtlich
der Standardisierung der Dienstleistungen und der Beziehungen zu den Schweizer Ver-
tretungen im Ausland konnten jedoch Fortschritte verzeichnet werden, insbesondere
dank der Schaffung der Hubs.

Frage 6 Die Definition, Darstellung und transparente Abgrenzung der gemein- und pri-
vatwirtschaftlichen Tatigkeiten der Osec

Die Eidgenéssische Finanzkontrolle ist der Ansicht, dass die klare Abgrenzung zwischen ge-
mein- und privatwirtschaftlichen Dienstleistungen kein zentrales Problem darstellt, weil der
Bund die Notwendigkeit der Unterstiitzung der KMU bei der Exportférderung bejaht.

Die Frage nach der Abgrenzung von gemein- und privatwirtschaftlichen Tatigkeiten stellt sich
indessen fir andere o6ffentliche oder subventionierte Organisationen, wie zum Beispiel fir das
Programm zur Investitionsférderung, das vom seco an die SOFI vergeben wurde, sowie fiir ei-
nige Amter, die mit einem Leistungsauftrag (FLAG) arbeiten. Das Gesetz verleiht auch den
kantonalen Handelskammern eine Monopolstellung, ndmlich im Bereich der Ursprungsbe-
scheinigungen und der befristeten Ein- und Ausfuhrbewilligungen, aus denen sie sich teilweise
finanzieren.

Die Evaluation ergab, dass unter den verschiedenen Dienstleistungserbringern und der Osec
zumindest auf dem Exportberatungsmarkt mit Ausnahme von zwei oder drei Sonderfallen rela-
tiv wenig Konkurrenz herrscht. In spezifischen Marksegmenten oder spezialisierten Nischen-
markten arbeiten die verschiedenen Dienstleistungserbringer sogar komplementér. Die Osec
fahrt nur wenig Mandate im Wert von Uber 5'000 Franken aus. In der Praxis wurden bereits in
mehreren Fallen Auftrdge von den Swiss Business Hubs an private lokale Berater vergeben.

Es gibt eine Grauzone und von daher ist es illusorisch, im Bereich der Exportférderung genau
zwischen beiden Arten von Dienstleistungen unterscheiden zu wollen. Die Osec muss aller-
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dings nachweisen kdénnen, dass die parallele Erbringung dieser Dienstleistungen Synergien
oder Kosteneinsparungen ermdglicht. Angesichts der hohen Subventionierung der Exportfor-
derungsorganisation muss nach Meinung der Eidgendssischen Finanzkontrolle die Mdglichkeit,
welche die zukinftige Exportférderungsorganisation haben wird, Dienstleistungen anzubieten,
die unter Umstanden den Privatsektor konkurrenzieren, gesetzlich geregelt werden (siehe
Empfehlung 4).

Das Hauptproblem liegt in der Definition des Subsidiaritatsprinzips und seiner Anwendung. Die
Osec bemiihte sich kaum darum, komplementar zur Privatinitiative tatig zu werden. Die Export-
férderungsorganisation soll in denjenigen Markten, in denen der Privatsektor schon gut veran-
kert ist und Leistungen erbringt, die den Bedirfnissen der Unternehmen in qualitativer und kos-
tenmassiger Hinsicht entsprechen, nicht tatig werden. Die Anfragen der KMU sind an diejeni-
gen Leistungserbringer weiter zu leiten, die sie am besten beantworten kénnen. Ob diese 6f-
fentlich oder privat sind, spielt fir die KMU keine Rolle, so lange die Qualitat und das Kosten-
leistungsverhaltnis stimmen.

Bei einem solchen Vorgehen sind jedoch zuvor die Leistungen der privaten Organisationen
genau zu definieren. Es ist gut mdglich, dass in einem bestimmten Land flr einen spezifischen
Markt kein privates Angebot existiert. Mdglicherweise fehlt das Angebot des Privatsektors in
einer bestimmten Region. In einem solchen Fall wére es durchaus legitim, dass die Osec ihre
Dienstleistungspalette erweitert, um die Licke im privatwirtschaftlichen Angebot zu fillen.
Denkbar ist auch die Entwicklung anderer Formen der Zusammenarbeit, je nach Spezialisie-
rung der einzelnen Parteien. Die Koordination ist demnach sehr wichtig, ebenso die Entwick-
lung von Partnerschaften mit lokalen Institutionen.

Das Subsidiaritétsprinzip sollte dort Prioritaten nach Tatigkeitsbereichen oder nach geographi-
schen Radumen und die Zusammenlegung der Bundesmittel ermdglichen, wo das Angebot des
Privatsektors lickenhaft, die Nachfrage der KMU aber gross ist. Auch das Eingehen von Part-
nerschaften mit lokalen Institutionen, wie es zum Beispiel die diplomatischen Vertretungen in
Hong Kong oder in den Vereinigten Arabischen Emiraten taten, bevor es die SBH gab, war ei-
ne Initiative, die man zum Vorbild hatte nehmen sollen. Zu oft erfolgen solche Initiativen iso-
liert, anstatt Teil einer Gesamtstrategie zu sein.

Das Subsidiaritatsprinzip wurde vom seco noch nicht konkretisiert. Es versuchte nicht, der O-
sec klare Schranken zu setzen. Die Osec ihrerseits bemUihte sich nicht darum, erganzend zur
Privatinitiative tatig zu werden und wéhlte stattdessen die Strategie, in sémtlichen Wirtschafts-
bereichen und Uberall auf der Welt eine breite Palette von Dienstleistungen anzubieten. So
kam es, dass die Osec die Anfrage einer KMU nicht immer an einen vielleicht geeigneteren
Dienstleistungserbringer weiterleitete, sondern es vorzog, den Kunden zu behalten.

Eine absolut strikte und durchgehende Einhaltung des Subsidiaritdtsgebotes ist jedoch unmdg-
lich. Es kann immer wieder vorkommen, dass ein neuer Dienstleistungserbringer auftaucht o-
der ein bestehender sein Angebot erweitert oder sich im Gegenteil aus dem Beratungsmarkt
zuriickzieht. Es ware deshalb besser, wichtige Auftrage regelmassig alle 4 bis 5 Jahre auszu-
schreiben.

Zusammenfassend vertritt die Eidgenéssische Finanzkontrolle die Auffassung, dass

das Hauptproblem in der Definition und Anwendung des Subsidiaritatsgebotes liegt. Die
Osec bemiihte sich nicht wirklich darum, ihre Tatigkeit komplementéar zur Privatinitiative
auszuiiben. Im Kapitel 6 des Berichts werden entsprechende Empfehlungen abgegeben.
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Frage 7 Die Aufgabenteilung zwischen dem Eidg. Departement fiir auswértige Angele-
genheiten und dem Eidg. Volkswirtschaftsdepartement

Gegeniber dem Bundesrat Gibernimmt das seco die Verantwortung fir das System als Gan-
zes. Das EDA stellt sein Aussennetz zur Verfligung. In der Praxis liegt die Gesamtverantwor-
tung fUr die operationelle Umsetzung des Exportférderungsprogramms bei der Osec. Ein Un-
gleichgewicht besteht insofern, als die Osec zwar Pflichten hat, aber nicht Gber die entspre-
chenden Kompetenzen verflgt, um sie auch erflllen zu kénnen, insbesondere was die Fiih-
rung des Aussennetzes anbelangt. Beide Departemente haben die Kompetenzen der Osec
eingeschrankt, so dass die SBH konkret dem Weisungsrecht des Missionschefs unterstehen
und ihr Mandat tber die reine Exportférderung hinausgeht. Die Osec kann zwar in operationel-
ler Hinsicht Weisungen erteilen, hat aber nicht die entsprechenden Mittel, um ihre Vorstellun-
gen durchzusetzen. Zudem (ibt sie nur einen sehr begrenzten Einfluss auf die Handelsattachés
in den Schweizer Vertretungen sowie auf die Anstellung des Lokalpersonals aus. Nicht einmal
die Kriterien der Personalgewinnung darf sie mitbestimmen.

Der Entscheidungsprozess ist komplex und fihrt bis zu einem bestimmten Grad zu einer Ver-
wasserung der Verantwortlichkeiten. Das System zeichnet sich durch eine mehrgliedrige Be-
fehlskette aus. Das fuhrt dazu, dass jeder in der Auslegung seines Auftrags sehr autonom ist
und Uber einen grossen Handlungsspielraum verfugt. In der Folge wurden mehrere Vereinba-
rungen zwischen beiden Departementen abgeschlossen und zahlreiche Gremien gebildet, die
eine Vielzahl mehr oder weniger formeller Sitzungen abhielten, um sich tber die Kompetenz-
aufteilung zu einigen. Seit 2001 versuchen die verschiedenen Akteure ihre Kompetenzen zu
klaren. Das ist begriissenswert. Sie alle mussten aber auch zugeben, dass sich die Aufgaben-
teilung als sehr schwierig erwies.

Der Rahmenvertrag zwischen dem EDA und dem EVD ist in erster Linie ein technisches Ab-
kommen, das die Bereitstellung von Ressourcen durch das EDA fir die Exportférderung fest-
legt. Diese Lésung — d.h. die Benutzung des EDA-Aussennetzes - wurde bevorzugt, weil sie
sich auf bereits bestehende Ressourcen abstiitzt. Es war wohl etwas optimistisch, davon aus-
zugehen, dass das EDA-Personal innert kiirzester Zeit fahig sein wirde, diese neuen und zum
Teil sehr spezifischen Aufgaben, die fundierte Kenntnisse voraussetzen, zu erfillen. Zudem
wurde nicht genau definiert, wie die traditionelle Tatigkeit einer diplomatischen Vertretung mit
den spezifischen Aktivitaten der SBH vereinbart werden kann. Die diplomatischen Vertretun-
gen sollten in erster Linie offizielle Kontakte vermitteln, aber auch Kontakte zwischen Privator-
ganisationen herstellen, etwa so, wie es bestimmte Missionschefs tun, die private Initiativen
ergreifen. Eine solche Vorgehensweise musste sich jedoch an einer vom seco und vom EDA
vorgegebenen Strategie orientieren kdnnen.

Die Vereinbarung zwischen beiden Departementen blieb ein unzulanglicher Versuch, den
Geist des Gesetzes zu konkretisieren und eine Strategie fir die gesamte Exportférderung, ein-
schliesslich der Finanzhilfeinstrumente, festzulegen. Die Vereinbarung geht mit keinem Wort
auf die Komplementaritat zur Privatinitiative und auf die Fokussierung der Bundesmittel auf
Grund branchenbezogener oder rdumlich-geografischer Prioritdten ein. Sie unterlasst es, die
Koordination mit den Ubrigen Exportférderungsinstrumenten des Bundes zu prazisieren, ob-
wohl die Schweizer Vertretungen vor allem in den Schwellen- und Transitionslandern oft von
dieser Frage betroffen sind. Weder die Position des Chefs eines Swiss Business Hub, noch
diejenige des Personals, das sich in den Schweizer Vertretungen um die Handelsférderung
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kiimmert, wird darin klar definiert. In der Praxis werden denn auch die unterschiedlichsten Er-
wartungen an sie gestellt.

Zusammenfassend erweist sich die Rollenverteilung als extrem komplex. Die auf dem
Papier definierten Flihrungs- und Kontrollkompetenzen folgen nicht dem Grundsatz
"Wer zahlt, befiehlt". Hinsichtlich der Verwaltung der Hubs und der Personalgewinnung
nimmt das EDA gegeniiber der Osec weiterhin eine dominierende Stellung ein.

5.2 Wichtigste Schlussfolgerungen im Sinne der Zielsetzungen der neuen
Gesetzgebung

Die Versprechen im Zusammenhang mit dem neuen Exportférderungsgesetz weckten sehr
hohe Erwartungen.

Das Gesetz trug mit der Errichtung von Hubs und der Einflihrung von Ausbildungsbestrebun-
gen zu Gunsten des Personals in den Auslandsvertretungen zur weiteren Professionalisierung
des Dienstleistungsangebots fir die Unternehmen bei. Die Akteure der Exportférderung sind
bestrebt, ihr Mandat im Interesse des Bundes mdglichst gut zu erfillen. Die Eidgendssischen
Finanzkontrolle beurteilt die Frage, ob die drei allgemeinen, in der Botschaft zum neuen Ge-
setz verankerten Ziele erreicht wurden (siehe Kapitel 1.2), wie folgt:

Das Ziel, die Exportférderung auf drei Hauptaufgaben (Information, Beratung fir KMU und
Auslandmarketing) zu fokussieren, darf als erreicht bezeichnet werden. Die verschiedenen
Dienstleistungen wurden klar definiert. Die vom New Public Management inspirierten und von
der Osec eingefiihrten Instrumente ermdglichen eine bessere Beurteilung der Wirksamkeit des
Systems. Der Einfiihrung dieser innovativen Instrumente ging eine umfassende Konzept- und
Umsetzungsarbeit voraus. Die neuen Instrumente stellen zweifellos ein grosses Plus fir die
Transparenz und Legitimitat des Systems dar. Es bedarf jedoch noch zusétzlicher Anstren-
gungen, um den Zeitaufwand fir das Reporting zu verringern und die Evaluation der Vertrage
in Bezug auf die allgemeinen Zielsetzungen und die besondere Situation der einzelnen Partner
zu verbessern.

Das Ziel der Konzentration der Exportférderungsmittel wurde nicht vollstandig erreicht.

» Da der grosste Teil der Kosten der Osec gedeckt waren, konnte sie ihre Dienstleistungen
in den weniger eintraglichen Bereichen, namentlich auf dem Gebiet der allgemeinen Infor-
mation (Bulletin, Internet, usw.) ausbauen.

= Das Ziel der Vermeidung einer Verzettelung der finanziellen Mittel ist hingegen noch bei
weitem nicht erreicht. Entsprechende Massnahmen dréangen sich auf. Siehe Empfehlungen
1und 2.

» Im Hinblick auf die rechtliche Klarung des Subsidiaritatsbegriffs sind ebenfalls Massnah-
men zu treffen. Es sind Anstrengungen zu unternehmen, damit die Unternehmen an die
kompetentesten Dienstleistungserbringer weiter geleitet werden. Siehe Empfehlungen 3
und 4.

» Es fehlen klare Prioritéaten bezlglich der Wirtschaftsgebiete und Lander, in denen man ak-
tiv werden will. Die Osec wirbt weiterhin mit einem Generalistenimage. Dieses Image mag
far die Grundversorgung der KMU Giiltigkeit haben, die wenig oder gar keine Erfahrung im
Exportgeschéft besitzen, das heisst flr Dienstleistungen, mit denen die Unternehmen sen-
sibilisiert werden sollen. Bei allen tbrigen Dienstleistungsarten hingegen (Beratung, Mes-
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sen, Marktforschung) nimmt die Osec eine unklare und manchmal sogar widerspriichliche
Haltung ein und definiert keine Prioritaten. Mehr Klarheit wiirde es insbesondere den priva-
ten Konkurrenten ermdglichen, sich klarer zu positionieren.

Das Ziel der Koordination der Exportférderungsmassnahmen des Bundes wurde nicht er-
reicht. Allerdings geben weder Gesetz noch Botschaft eine schliissige Antwort auf die Frage,
was die Koordinationspflicht alles umfasst und wer die Koordination gewahrleisten soll, die Ex-
portférderungsorganisation oder eine neue administrative Einheit. Zwischen den verschiede-
nen Partnern herrschte ein Misstrauensklima, was die Mdglichkeiten zur Zusammenarbeit stark
einschrankte. Allerdings war die Haltung der Osec auch nicht gerade vertrauensbildend. Die
Osec erklarte die Koordination nicht zu ihrer Prioritat. Ihr ist zu Gute zu halten, dass sie sich in
einer sehr ungemtlichen und problematischen Position befindet. Sie ist zwar fir die Exportfér-
derung verantwortlich, ohne jedoch Uber die entsprechenden Mittel zu verfigen, um diese Auf-
gabe umfassend wahrnehmen zu kénnen.

Leider unterliess es das seco, das Mandat oder die Mandate, die dieser Organisation nach Ar-
tikel 3 des Exportforderungsgesetzes Ubertragen werden, auszuschreiben®®. Das hétte insbe-
sondere den Handelskammern und den bilateralen Handelskammern, den Branchenberufsver-
bénden und den Ubrigen privaten oder 6ffentlichen Akteuren die Méglichkeit eréffnet, ihr Inte-
resse an der Erflllung dieser Aufgabe klar zu manifestieren und gegebenenfalls konkrete
Dienstleistungsangebote zu unterbreiten. Auf diese Weise hatten bestimmte Formen der Zu-
sammenarbeit gefunden oder ein engeres Zusammengehen mit der Osec beschlossen werden
kénnen.

5.3 Starken der verschiedenen Akteure in der Leitung des Aussennetzes

Die verschiedenen Akteure, denen die Leitung eines Hubs Ubertragen werden kdnnte, weisen
die folgenden Starken auf.

Die nachstehende Tabelle geht von der heutigen Situation aus, in der sich die vom EDA und
von den bilateralen Handelskammern gefiihrten Hubs befinden. Sie legt die theoretische Situa-
tion eines Hub dar, der zur Osec gehéren wiirde, und diejenige eines integrierten Hubs, der zu
einer Organisation gehéren wirde, in der die Dienstleistungen, die heute von der Osec und
den Handelskammern getrennt erbracht werden, unter einem Dach zusammengefasst waren
(siehe Empfehlungen 2 und 3).

% Siehe Gesetz (iber die Exportforderung im Anhang 4
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Tabelle 20: Starken der verschiedenen Akteure, die fiir die Leitung eines Hubs in Frage

kdamen

Heutige Situation

Mégliche Optio-

nen
EDA Handels- Osec | Inte-
kammern griert
Dienstleistungsangebot fiir Schweizer Un-
ternehmen
Kenntnis der Bediirfnisse der Exportunterneh- + +++ ++ +++
men
Zugang zu nationalen Behdrden und lokalen +++ + + +
Verwaltungen
Networking mit den im Land tatigen Schweizer ++ +4+ ++ +4+
Unternehmen
Networking mit den lokalen Unternehmen + +4++ ++ +4+
Kenntnis der Handelsgewohnheiten und des lo- + +++ +++ +4+
kalen Marktes
Kenntnis der lokalen Sprachen ++ +++ +++ +++
Neutralitat, Vertraulichkeit bei der Bearbeitung +++ + ++ +
der Anfragen
Kenntnis der Schweizer Dienstleistungen im Be- ++ + +4+ ++
reich der Exportférderung
Dispositiv — Struktur
Landerspezifische Anpassung der Forderstrate- + + +++ +++
gien
Koordination Innennetz + F++
Koordination Aussennetz + + + +++
Koordination Innen- und Aussennetz + ++ +++ +++
Unterstellungsverhéltnisse ++ + +++ +++
Standardisierung des Dienstleistungsangebots ++ + ++ ++
Méglichkeit der Personaleinstellung und + ++ +++ +++
—auswahl
Kosten + +++ ++ ++
Aufteilung der Arbeitslast innerhalb der Vertre- +++ + ++ ++
tungen (Synergien)
Aufsicht durch den Bund +++ + ++ ++

Im Grunde genommen sind die Personalressourcen eines Hubs sein wichtigstes Kapital. Erfah-
rung, Kompetenz und Persodnlichkeit der Hubleitung zum Beispiel kbnnen vorhandene Vorteile
zusatzlich verstarken. Das ist dann der Fall, wenn die Person an der Spitze des Hubs Uber ei-
ne mehrjéhrige Erfahrung in einem Exportunternehmen verflgt oder zuvor in einer bilateralen

Handelskammer arbeitete und ihr nun der Diplomatenstatus verliehen wird™.

" Ein Teil der im Ausland stationierten Angestellten der dsterreichischen Bundeswirtschaftskammern besitzt den Dip-
lomatenstatus. Haben sie ihre Raumlichkeiten in der Botschaft, ibernehmen sie sdmtliche Kosten, die sie dem Aus-
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Je nach Land sind bestimmte Aspekte besonders wichtig. In China zum Beispiel ist es der Dip-
lomatenstatus; er erleichtert den Zugang zu den lokalen Behérden und Verwaltungen. Die ein-
zelnen Aspekte missen somit je nach Land, in dem sich der Hub befindet, unterschiedlich ge-
wichtet werden.

Bei der Personalrekrutierung stehen zwei wichtige Aspekte im Vordergrund:

= Es gibt nur sehr wenig versetzbares und qualifiziertes Personal, das die Leitung eines
EDA-Hubs ubernehmen kdnnte.

= Die Handelskammern kénnen auf dem ganzen Arbeitsmarkt qualifiziertes Personal rekru-
tieren. Im Allgemeinen stehen ihnen aber fur ihre Entldhnung viel weniger Mittel als dem
EDA zur Verfligung.

5.4 Massnahmen zur Behebung der festgestellten Mangel
(Stand Oktober 2004)

5.4.1 Getroffene Massnahmen

Der Entscheid des Parlaments, vorerst nur fiir die Jahre 2004 und 2005 einen Zahlungsrah-
men zu gewahren und die Ergebnisse einer Evaluation abzuwarten, bevor tber die Fortset-
zung der Finanzierung entschieden wird, zwang die Akteure — insbesondere SOFI und Osec —
zur Suche nach neuen Zusammenarbeitsformen.

Die befragten Akteure und diejenigen, die an den seco-Workshops teilnahmen, anerkennen,
dass sowohl die Bundesinstrumente, als auch diejenigen der Handelskammern (Innennetz)
und der bilateralen Handelskammern (Aussennetz) folgende Schwachstellen aufweisen: Man-
gel an Transparenz, ungeniigende Nutzung der Synergien, Fehlen einer Triage der KMU-
Anfragen. Die Tendenz, diese Schwierigkeiten der Persénlichkeit des friheren Osec-Direktors
anzulasten, ist weit verbreitet. Gleichzeitig ist man aber auch bereit, zu anerkennen, dass die-
se Schwierigkeiten bereits vor dessen Amtsantritt bestanden. Mehrere Akteure erklaren, seit
der Ernennung des neuen Direktors seien die Kontakte besser und es sei leichter geworden,
neue Vorschlége einzubringen.

Nachstehend in groben Ziigen die wichtigsten, bis Ende Oktober 2004 umgesetzten Mass-
nahmen.

» Die Ausbildung der Unternehmen im Bereich der Exportférderung wurde aus dem Pflich-
tenheft der Osec herausgenommen.

» Der Leistungsauftrag 2004-2005 wurde leicht abgeéndert.
»= Die Osec erhielt eine neue Direktion und einen neuen Aufsichtsratsprasidenten.

» Die Empfehlungen aus dem Bericht des Instituts fiir Politikwissenschaften, der im Rahmen
dieser Evaluation in Auftrag gegebenen worden war, sind teilweise in den Uberarbeiteten
Leistungsauftrag 2004/2005 und die Zielvereinbarungen 2004 eingeflossen; namentlich
die, bei denen es um die Art und Weise der Berichterstattung geht (siehe Bericht Widmer
im separaten Dolkument).

senministerium zurtickerstatten. REYNOLDS A. (2002), Benchmarking Study of Trade Promotion Structures Under-
taken for Osec, October 2002.
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» Die Internetseite der Osec erfuhr im Bereich Informationen Gber Veranstaltungen der
Netzwerkpartner einige Verbesserungen. Die Newsletter enthalt mehr Neuigkeiten, welche
die KMU interessieren (Méarkte, neue Regelungen, usw.).

5.4.2 Gegenwairtig gepriifte Massnahmen

In Erflllung des parlamentarischen Auftrags prifte das seco zusammen mit dem Unternehmen
BRUGGER & PARTNER (BHP) die Vor- und Nachteile von sechs Zukunftsvarianten fir die
Osec. Zu diesem Zweck wurden mehrere Workshops organisiert, an denen die Akteure des
Bundes, der Exportunternehmen und der Dienstleistungserbringer teilnahmen.

An den Workshops fand das Modell "Organisation mit ausschliesslich gemeinwirtschaftlichen
Leistungen und zentraler Anlaufstelle"”' am meisten Anklang. Es setzt die Schaffung einer
zentralen Anlaufstelle mit dem Namen "Service Center Business Network Switzerland" in Zu-
sammenarbeit mit Osec, SIPPO, SOFI und Exportrisikogarantie (ERG) voraus. Diese Anlauf-
stelle bietet den Unternehmen eine Erstberatung und verweist sie im Bedarfsfall an eine Fach-
person. Die vier involvierten Parteien bekundeten den deutlichen Willen, dass die Firmenan-
fragen von einem erfahrenen Team beantwortet werden sollen. Das nachstehende Organi-
gramm zeigt, wo dieser ,Service” im heutigen Organigramm angesiedelt wére.

Schema 21: Organigramm mit Projekt ,,Service Center”

Part- Hub EDA EDA Hubs | Subv. | Bilaterale
Im Aus- ner 84 Botschaften Han- Handels-
land SOFI 43 Konsulate dels- | kammern
kam
mern
SWISSCHAM
. ____________________________________________________________________________________________________________________________________________________________|
Seco |
E S Bunde- Kantonale
R
In der SOFI Osec G | samter Handels-
Schweiz P (BLW, kammern,
P BEW Branchen-
(o BUWAL) berufsver-
bénde

Service Center Business Network -

UNTERNEHMEN

Es wurden weitere Modelle geprtft, die jedoch bei der Abfassung dieses Berichts noch nicht
soweit gediehen waren, dass sich bereits konkrete Massnahmen daraus ergeben hatten. Er-
wahnenswert sind folgende Absichten von Osec, ERG und SOFI:

" "Organisation mit ausschliesslich gemeinwirtschaftlichen Leistungen und zentraler Anlaufstelle”
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= die Verantwortlichen wollen sich vier Mal jahrlich treffen, um Veranstaltungen von gemein-
samem Interesse zu koordinieren und

» alle Datenbanken Uber das Profil von Schweizer Unternehmen sollen gemeinsam genutzt,
also allen Partnern zugénglich gemacht werden.

Osec und SOFI teilen ferner mit, dass sie gewillt sind, in den Bereichen Ausbildung, Organisa-
tion und SOFI-Spezialitdten (Finanzierungs-Know-how) kiinftig intensiver zusammenzuarbei-
ten.

Im Ubrigen wird die Osec die Aufgaben im Bereich der Messeunterstiitzung von Schweizer Un-
ternehmen nach und nach ausschreiben.
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6 Empfehlungen

6.1 Stossrichtung der EFK-Empfehlungen: Die Professionalisierung
vorantreiben

Die Eidgendssische Finanzkontrolle ist der Ansicht, dass das neue Exportférderungsgesetz,
das 2001 in Kraft trat, sich in dem Sinn positiv auswirkte, als es zur Professionalisierung des
Dienstleistungsangebots flir die Unternehmen beitrug. Die Akteure der Exportférderung sind
bestrebt, ihr Mandat im Interesse des Bundes mdglichst gut zu erfillen und unternehmen dafir
alles Notwendige.

Die Professionalisierung des Aussennetzes muss fortgesetzt und verstérkt werden. In der
Exportférderung braucht es Generalisten, namentlich zur Unterstiitzung der noch unerfahrenen
KMU. Nétig ist aber auch eine gewisse Spezialisierung und die Festlegung von Prioritaten,
wenn es um die Bediirfnisse der erfahrenen KMU geht. Die KMU brauchen Ansprechpartner,
mit denen sie sich identifizieren kdnnen; diese sollten den Produkte- oder Dienstleistungsver-
trieb auf dem lokalen Markt aus eigener Erfahrung kennen. Aus dieser Uberzeugung heraus
wurde in der neuen Gesetzgebung die Errichtung spezialisierter Hubs in bestimmten Schwer-
punktldndern verankert.

Auch hinsichtlich der Koordination zwischen staatlichen Akteuren und hinsichtlich der Kom-
plementaritat gegeniber privaten Akteuren sind noch grosse Anstrengungen vonnéten. Seit
einigen Monaten ist ein starker Wille zur engeren Zusammenarbeit spirbar, ohne die eigenen
Besonderheiten und die Unabhangigkeit der bestehenden Organisation aufgeben zu wollen.
Es ist noch zu friih, Gber den Erfolg oder Misserfolg der geplanten Massnahmen zu urteilen.
Ein klares Bekenntnis zu mehr Offnung ist erfolgt. Nach dem Entscheid des Parlaments (iber
die Erneuerung der Finanzierungskredite wird sich weisen, ob der Wille zur Zusammenarbeit in
den kommenden Jahren Bestand haben wird.

Nach Auffassung der Eidgendssischen Finanzkontrolle handelt es sich bei den aufgezeigten
Problemen nicht um ,Kinderkrankheiten®. Die Probleme sind vielmehr struktureller Natur. Aus
diesem Grund ist es von ihr aus gesehen wichtig, Massnahmen vorzuschlagen, welche die
festgestellten Méngel erfolgreich beheben kénnen. Sie gibt dazu fiinf Empfehlungen ab:

1. Verringerung der Anzahl &ffentlicher oder hoch subventionierter Akteure, um die Koordina-
tion im Innennetz zu vereinfachen und die Transparenz fir die KMU zu erhéhen.

2. Vereinfachung der Befehlsstrukturen und Erhdéhung der Kostentransparenz im Aussen-
netz. Die beste Lésung zur Erreichung dieser Ziele ware die Unterstellung der Hubs unter
die Exportférderungsorganisation. Diese Ldésung wirde eine bessere Nutzung der Syner-
gien zwischen dem Innen- und dem Aussennetz erlauben.

3. Zusammenlegung des Dienstleistungsangebots der Exportférderungsorganisation mit
demjenigen der Handelskammern und der bilateralen Handelskammern, um eine echte
Komplementaritat zu erzielen und die Erbringung der Dienstleistungen néaher bei den KMU
anzusiedeln.

4. Definition und Anwendung des Subsidiaritédtsgebotes.

5. Prazisere Definition der Aufsicht Uber die Exportférderungsorganisation.
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Diese Empfehlungen setzen eine Ausschreibung des laufenden Exportférderungsauftrags vor-
aus. Die Eidgendssische Finanzkontrolle geht nicht grundséatzlich davon aus, dass dieses
Mandat der Osec in ihrer heutigen Form erteilt wird.

6.2 Verringerung der Anzahl von Akteuren, die im Innennetz zu koordinie-
ren sind (Empfehlung 1)

Diese Empfehlung an das seco schléagt insbesondere vor, das aktuelle Dienstleistungsangebot
von Osec und SOFI im Rahmen einer neuen Exportférderungsorganisation zusammenzulegen,
da es sich um &hnliche Dienstleistungen handelt. Bedeutende Synergien sind zu erwarten in
Bezug auf:

= die Qualitdt und die Transparenz des Dienstleistungsangebots fir KMU;
= die Koordination der Hubs (China, Indien, Russland, usw.);

» die klare Zuteilung der internen, aber auch externen Personalressourcen, eventuell auch
der Personalressourcen der Handelskammern;

» eine engere Zusammenarbeit mit den Handelskammern.

Als SOFI kiirzlich das Mandat zur Verwaltung des SWISSCHAM-Sekretariats sowie einiger
Handelskammern (bernahm, wurde sie sozusagen zu einer Parallelorganisation der Osec. Sie
geniesst jedoch mehr Unterstiitzung von Seiten der Handelskammern.

Andererseits soll auch geprift werden, ob die verschiedenen Investitionshilfefonds (Start-up
Fund, Sino-Swiss Partnership Fund) einheitlich verwaltet werden kénnten.

Diese Empfehlung setzt ferner voraus, dass die Ansprechpartner, die im seco fiir die
verschiedenen Exportférderungsinstrumente und Finanzierungsformen zusténdig sind,
zusammengelegt werden.

6.3 Vereinfachung der Befehlsstrukturen und Erhéhung der Kostentrans-
parenz im Aussennetz. Die beste Léosung zur Erreichung dieser Ziele
waire die Unterstellung der Hubs unter die Exportféorderungsorganisa-
tion (Empfehlung 2)

Gemass dieser Empfehlung an das Eidg.Volkswirtschaftsdepartement und an das Eidg.
Departement fiir auswartige Angelegenheiten sollte die Hub-Verantwortung der Exportfér-
derungsorganisation Ubertragen werden. Ihr sollten zudem die Finanzmittel fir die aktuellen
Hub-Personalkosten des EDA und des seco (2,7 bzw. 1,3 Mio), also insgesamt rund 4 Millio-
nen Franken, zur Verfligung gestellt werden. Natirlich misste die Exportférderungsorganisati-
on im Gegenzug die Dienstleistungen und die Infrastruktur abgelten, die sie vom Bund insbe-
sondere fir das Aussennetz erhélt.

Die Schweiz ist eines der wenigen westlichen Lander, dessen Exportférderung Uber keine Per-
sonalressourcen im Aussennetz verfigt. Unter Berlcksichtigung aller fir die Exportférderung
bereitgestellten Mittel zeichnet sich die Schweiz ferner dadurch aus, dass sie flir das Innennetz
bedeutende Summen aufwendet. Der Exportférderer sollte jedoch dem Aussennetz mehr Mittel
bereitstellen. Diese Lésung schliesst keinesfalls eine enge Zusammenarbeit mit den Schweizer
Vertretungen im Ausland aus und soll nicht der Schaffung eines Parallelnetzes Vorschub leis-
ten. Sie ermdglicht ausserdem Synergien zwischen dem Innen- und dem Aussennetz.
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Weitere bedeutende Synergien sind in folgenden Bereichen mdglich:

= Qualitét des Dienstleistungsangebots, namentlich fir KMU, die sich mit spezifischen An-
fragen zu Landern, in denen ein Hub existiert, an die Exportférderungsorganisation wen-
den;

= Definition von landerspezifischen Strategien und Prioritdten in Staaten mit einem Hub, ins-
besondere beziglich des Mitteleinsatzes und des Dienstleistungsangebots;

»  Wissenstransfer im Bereich der Exportférderung innerhalb der Organisation selbst;
= mdgliche Personalrotation zwischen Innen- und Aussennetz;

= Verwaltung und Kontrolle der Hubs (Aufhebung der doppelten oder sogar dreifachen Un-
terstellung, Ausbildung, Personalrekrutierung).

Fir die Gbrigen Vertretungen im Ausland wiirde das EDA die im Manual «Aussennetz / Grund-
versorgung» beschriebenen Exportférderungsaktivitdten behalten und somit weiterhin von den
Weiterbildungsmassnahmen profitieren kénnen, die von der Exportférderungsorganisation an-
geboten werden. Das EDA sollte seine Mittel gezielt dort einsetzen, wo keine anderen Akteure
prasent sind.

Infrastrukturen und Logistik im Ausland werden der Exportférderungsorganisation vom EDA
gegen Bezahlung zur Verfligung gestellt. Es gelten dieselben Modalitédten wie fir Leistungen,
die fir andere Aufgabenbereiche des Bundes im Ausland erbracht werden.

6.4 Zusammenlegung des Dienstleistungsangebots der Exportférderungs-
organisation mit demjenigen der Handelskammern
(Empfehlung 3)

Diese Empfehlung an das seco sieht die Errichtung einer Exportférderungsorganisation vor, in
der die aktuellen Dienstleistungsangebote der Osec und der Handelskammern unter einem
Dach zusammengefasst wirden.

Zu diesem Zweck ist das Mandat fiir die Exportférderungsorganisation auszuschreiben. Die
potenziellen Beauftragten sollen die Mdglichkeit haben, gemeinsame Angebote zu unterbrei-
ten, wenn sie dies wiinschen.

Im Rahmen des Leistungsauftrags wirde dies eine bessere Koordination aller involvierter Ak-
teure und eine starkere Unterstitzung des aktuellen Dienstleistungsangebots der kantonalen
und bilateralen Handelskammern ermdglichen. Die Umsetzung dieser Empfehlung hangt natir-
lich davon ab, ob die Handelskammern Uberhaupt an einer solchen Lésung, die ihre Autono-
mie bei der Ausfiihrung von Dienstleistungsauftragen des Bundes einschréanken wirde, inte-
ressiert sind.

Dieses Modell kdnnte die Exportférderung den lokalen Unternehmen rdumlich ann&hern. So
wirde sie deren Bedurfnisse besser kennen lernen. Nach dem Vorbild des heutigen Tessiner
und Westschweizer Modells kénnte die Osec einen Teil der Kosten der Handelskammern (-
bernehmen.
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6.5 Definition und Anwendung des Subsidiaritiatsprinzips
(Empfehlung 4)

Die Exportférderungsorganisation soll in den Markten, in denen der Privatsektor gut verankert
ist und Leistungen fiir die Unternehmen erbringt, die deren Bedrfnissen in qualitativer und
kostenmassiger Hinsicht entsprechen, nicht téatig werden. Die Gesuche der KMU sind an den-
jenigen Dienstleistungserbringer weiterzuleiten, der sie am besten beantworten kann. Ob die-
ser 6ffentlich oder privat ist, spielt fur die Unternehmen keine Rolle, so lange die Leistung in
Bezug auf Qualitat und Preis stimmt.

Nach Auffassung der Eidgenéssischen Finanzkontrolle ist es angesichts der hohen Subventio-
nierung der Exportférderungsorganisation notwendig, in einer Gesetzesgrundlage zu definie-
ren, inwiefern sie Dienstleistungen anbieten kann, die mit dem Privatsektor konkurrenzieren.

Das Subsidiaritétsprinzip setzt verschiedene Anpassungen gegeniiber der heutigen Situation
voraus.

A. Der Bundesrat erarbeitet mit Hilfe des seco und des Bundesamtes flr Justiz einen Verord-
nungsentwurf, in welchem die Dienstleistungen beschrieben werden, die von der Exportférde-
rungsorganisation und den Vertretungen im Ausland angeboten werden diirfen, wenn sie die
privaten Dienstleistungserbringer konkurrenzieren. Zu regeln sind insbesondere folgende Fra-
gen:

= Bezeichnung der Dienstleistungen, die den Privatsektor konkurrenzieren;

» Fdhrung einer Kostenrechnung, um Dienstleistungen, die mit dem Privatsektor konkurren-
Zieren, separat auszuweisen;

= Veréffentlichung der Gebihrenpolitik fir Dienstleistungen und der Stundenanséatze;

= schriftliche Einreichung eines Angebots und Verrechnung von Dienstleistungen ab einer
bestimmten Anzahl Arbeitsstunden;

= Einholen weiterer Angebote, sobald eine Beratungsleistung eine bestimmte Kostenhdhe
Uberschreitet;

» Ausschreibung durch die zukiinftige Exportférderungsorganisation von allen wichtigen
Dienstleistungen, die eine bestimmte Anzahl Jahre und einen bestimmten Betrag Uberstei-
gen und auch von einem privaten Akteur erbracht werden kénnten, wie zum Beispiel
Dienstleistungen zur Unterstiitzung von Messen oder zur Organisation von events.

B. In Bezug auf die Exportférderungsorganisation sind verschiedene Massnahmen zu tref-
fen:

= Sie sollte ihr Personal méglichst nicht zur ,Umsatzsteigerung” anhalten, damit es nicht ver-
sucht, den Kunden zu behalten, obwohl es auf dem Markt einen kompetenteren Anbieter
gibt. Die Zielvorgaben muissen verninftig sein.

»  Sie muss sich bemuhen, das in- und auslandische Dienstleistungsangebot privater Orga-
nisationen kennen zu lernen, und sich regelmassig Uber die Neuigkeiten auf diesem Ge-
biet informieren. Bei der Festlegung ihrer Prioritédten sollte sie sich nach dem bestehenden
Dienstleistungsangebot der privaten Anbieter richten.

= Es gehort zu ihren Aufgaben, vor allem auf ihrer Internetseite Werbung fir das Dienstleis-
tungsangebot der privaten Organisationen zu machen, indem sie fiir jede Dienstleistung
die verschiedenen Anbieter (seco / Osec / Handelskammern aber auch Private) erwahnt.
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Das kann in der heutigen Form des "Pool of experts" erfolgen, unter der Bedingung, dass
der Name des Experten angegeben wird.

» Bezlglich der Ausschreibung von Dienstleistungen im Bereich der Messeunterstitzung ist
die Méglichkeit zu prifen, dem Auftragnehmer im Gegenzug eine Defizitgarantie zu ge-
wahren.

C. Als vertrauensbildende Massnahme und um sicherzustellen, dass die Exportférderungsor-
ganisation die Anfragen wirklich an den geeignetsten Anbieter weiterleitet, muss das seco eine
Qualitétskontrolle firr die Auskiinfte einrichten, die vom ,Service Center” erteilt werden. Die Er-
gebnisse dieser Kontrollen miissen den Ubrigen interessierten Anbietern zuganglich sein.

6.6 Prazisere Definition der Aufsicht iiber die Exportférderungs-
organisation (Empfehlung 5)

Es ist Sache des seco, das Modell der Aufsicht Uiber die Exportférderungsorganisation sowie
die Ubrigen von ihm unterstiitzten Organisationen neu zu gestalten. Es gilt, in Zukunft besser
zu unterschieden zwischen:

» Instrumenten zur Qualitédtsverbesserung (formative Evaluation) und
» Instrumenten zur Qualitédtskontrolle (summative Evaluation).

Besteht der Hauptzweck in der Qualitatsverbesserung, sollten die Leistungserbringer méglichst
eng in die Evaluation miteinbezogen werden. Geht es hingegen um Qualitatskontrolle, ist dar-
auf zu achten, dass die Kontrollinstanz institutionell und personell méglichst weit weg vom
Leistungserbringer angesiedelt ist.

Ausserdem ist besser zwischen Leistungsprifung (outputs) und Wirkungsprifung zu unter-
scheiden.

Jéhrliche Umfragen unter den Unternehmen sind zu vermeiden, weil sie sehr kostspielig sind.
Alle vier bis sechs Jahre muss eine vertiefte Beurteilung stattfinden. Diese Beurteilung muss

auch eine Qualitatsanalyse der Dienstleistungen der wichtigsten Anbieter auf dem Markt um-
fassen und untersuchen, ob dem Subsidiaritdtsgebot nachgelebt und die Koordination voran-
getrieben wird.

Geht es darum, Rechenschaft Gber die Einhaltung des Leistungsauftrags in Bezug auf die
Leistungsfahigkeit abzulegen, empfehlen sich weniger haufige, dafiir aber vertiefte Stichpro-
benerhebungen und Analysen, insbesondere, um die Standards der Schweizerischen Evalua-
tionsgesellschaft (SEVAL) besser einhalten zu kénnen.

6.7 Referenzmodell

Langfristig kdnnte das Referenzmodell, auf das sich die wichtigsten Empfehlungen der EFK
abstitzen, so aussehen:
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Schema 22: Referenzmodell fiir die Exportférderung in der Schweiz

EDA Hubs Bilate-

Im Ausland - Botschaften rale
- Konsulate Handels
kammer

n
| Seco |

Finanzie- Exportférderungsorgani-

In der rungsins- sation (Business Net-

Schweiz trumente work Switzerland)
UNTERNEHMEN

Dieses Modell vereinfacht die gegenwartige, im Organigramm in Absatz 4.3.1. prasentierte Or-
ganisation. Zwischen dem einzelnen KMU und dem lokalen Markt l&sst sich eine Briicke
schlagen, wenn die folgenden Organismen miteinander verbunden werden:

»= vom Bund subventionierte Organisationen,
= |nnen- und Aussennetz,
= Exportférderungsorganisation und Handelskammern.

In einem solchen Modell lassen sich die Synergien der beschrankten Bundesmittel besser nut-
zen. Das Modell nutzt auch die Komplementaritat zu den kantonalen und bilateralen Handels-
kammern besser aus.

Das EDA spielt in den Landern ohne Hub bei der Erbringung der Leistungen, die geméass Ma-
nual «Aussennetz / Grundversorgung» vorgeschrieben sind, weiterhin eine wichtige Rolle. Die-
ses Modell verleiht den Handelskammern in der Exportférderung ein grésseres Gewicht. Es
gleicht starker dem &sterreichischen und dem deutschen System, in dem der Staat den Han-
delskammern eine ausserst wichtige Rolle beimisst. Werden die heutigen Finanzmittel beibe-
halten, kdnnten mit diesem Modell zusatzliche Hubs errichtet werden.

Die Eidgenéssische Finanzkontrolle ist sich bewusst, dass diese Organisation bloss einen
Entwurf oder ein Modell darstellt, die noch der Vervollkommnung bedirfen. Die Exportférde-
rungsorganisation bestimmt aufgrund der Qualitdt der Bewerbungen und des lokalen Umfelds
selbst, ob sie die Verantwortung eines Hubs diplomatischem oder konsularischem Karriereper-
sonal anvertrauen will. Namentlich Uber den Status des Hubverantwortlichen und die Bereit-
stellung oder Miete der diplomatischen Infrastruktur ist man sich noch nicht einig. Man sollte
sich die Kompetenzen und die Erfahrung des EDA zu Nutze machen, ohne eine neue Struktur
zu schaffen.

Auf den ersten Blick sollte es maglich sein, diese Empfehlungen ohne Anderung des heutigen
Exportférderungsgesetzes umzusetzen.

Originaltext: Franzésisch
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Anhang 1

BISHERIGE STUDIEN UND BIBLIOGRAPHIE

Berichte, Studien, Analysen

A. Alilgemeine Studien zur Exportférderung

BUNDESAMT FUR AUSSENWIRTSCHAFT (1997), Evaluation Exportférderung, Oktober 1997
—analyse interne

T&B Consult (2002), Strengthening Synergies Between Seco-Funded Instruments / Mandates
Aiming at Promoting International Trade and Investments, Copenhagen, March 2002 — mandat
seco — non publié

FACHHOCHSCULE SOLOTHURN NORDWESTSCHWEIZ (2000), Schulthess Daniel,
Schlussbericht "Marktinformationssystem" SWISSMEM (Schweizer Maschinen-, Elektro- und
Metall-Industrie)

B. Studien zur Osec

(*) Etudes essayant de mesurer les performances de I'Osec sur la base de sondage auprés de
ses clients ou de ses partenaires

BHP, BRUGGER & PARTNER AG (2004-1), Strategiealternativen fir die Exportférderung des
Bundes, mandat seco

BHP, BRUGGER & PARTNER AG (2004-2), Analyse Export-Offensiven in Deutschland,
Frankreich, Italien und Osterreich, mandat seco

* BHP, BRUGGER & PARTNER AG (2003), Osec Marktanalyse 2002 — mandat Osec+seco
* BHP, BRUGGER & PARTNER AG (2001), Osec Marktanalyse 2001 — mandat Osec

* D&S, INSTITUT FUR MARKT- UND KOMMUNIKATIONSFORSCHUNG AG (1992), Positi-
onsanalyse: Osec — mandat Osec — non publié

* DEMOSCOPE (2001), Osec Kundenbedurfnis-Analyse — mandat BHP — non publié
* DEMOSCOPE (2002), Osec Marktanalyse — mandat BHP — non publié

HOCHSCHULE FUR WIRTSCHAFTS-, RECHTS- UND SOZIALWISSENSCHAFTEN (HSG)
(2004), Peter M. Aukamp, Der Nutzen eines Swiss Business Hub fir ein Schweizer KMU als
Bestandteil des Schweizerischen Aussenwirtschaftsférderung- Dispositivs am Beispiel Japan,
Bachelor-Arbeit, 14. Juni 2004

* ISOPUBLIC (1999), Osec Kundenzufriedenheit, Marketing / Quality Management — mandat
Osec — non publié

* Osec (2002), analyses internes:

- Messen - anonymisierte Zusammenfassung 2002

- Beratung - anonymisierte Zusammenfassung 2002

- Ausbildung - anonymisierte Zusammenfassung 2002 aller Ausbildungen unter
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dem Leistungsauftrag, sowie 12 privatwirtschaftliche Ausbildungen Osec
- Auswertung aus der Webstatistik
- Kundenzufriedenheit der Aussteller (Schweizer Messauftritt International)

REOPLAN TREUHAND AG (2003), Schlussbericht Osec basierend auf den uns gestellten
Fragen — mandat seco — non publié

PROGNOS AG (2000), Strategische Neupositionierung des Messebereichs der Osec — man-
dat Osec — non publié

REYNOLDS A. (2002), Benchmarking Study of Trade Promotion Structures Undertaken for
Osec — mandat Osec

* SECO (2002), Etude de satisfaction de I'Osec aupres des partenaires du réseau (septembre
2002) — analyse interne

C. Studien zu den Euro Info Centers

GESCHAFTSPRUFUNGSKOMMMISSION SR (2003), Stellungnahme betreffend die Wir-
kungsverbesserungen des Euro Info Centers zuhanden der Kommission fiir Wirtschaft und
Abgaben des Standerats — mandat WAK SR

PRICEWATERHOUSECOOPERS (2000), Bericht Evaluation Euro Info Center CCS, Mai 2000
— mandat seco — non publié

D. Studie zur SOFI

T&B Consult (2001), Evaluation of SOFI — Swiss Organisation for Facilitating Investment, Co-
penhagen, June 2001 — mandat seco — non publié

E. Studien, die im Rahmen der vorliegenden Evaluation von der Eidg. Finanzkontrolle
durchgefiihrt oder in Auftrag gegeben wurden

CONTROLE FEDERAL DES FINANCES (2003), étude de faisabilité concernant une évalua-
tion de la promotion des exportations, 22 octobre 2003

EIDGENOSSISCHE FINANZKONTROLLE (2003), Bericht an die Finanzdelegation der eidg.
rate. Osec Business Network Switzerland, Zirich, Staatssekretariat fir Wirtschaft (seco) — non
publié

EIDG. FINANZKONTROLLE (2004), Bericht Uber die Ergebnisse der Umfrage bei den Aus-
senstellen des EDA (separater Anhang zum Bericht Uber die Evaluation der Exportférderung),
Bern, Oktober 2004

MUNDI CONSULTING (2004), Bericht Eidgendssische Finanzkontrolle — Modul 3 Marktstudie
Exportférderung im Rahmen der Evaluation Exportférderung, Bern 27. Januar 2004 — mandat
CDF

WIDMER THOMAS, HIRSCHI CHRISTIAN, HUTTER SWEN (2005), Qualitatsbeurteilung und
Synthese von Studien zur Wirksamkeit der Osec. Zircher Politik- und Evaluationsstudien, Nr.
2. ZUrich: Institut fir Politikwissenschaft, Universitat Zirich
http://www.ipz.unizh.ch/publikationen/evalstud/
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Anhang 2

INTERVIEWTE PERSONEN

SCHWEIZ

BURGI BEAT, DFAE, Division politique V (affaires économiques et financiéres)

BUSER MARC, Consultant senior, Osec

GUTERMUTH MANFRED, Consultant senior, Osec

HAFEN THOMAS, chef secteur promotion des exportations et de la place économique, seco
(jusqu’a fin juin 2004)

HIMMELREICH KLAUS, Osec, chef management des services et des projets stratégiques

HOzLY BALz, CEO Osec (jusqu’a fin février 2004)

JEKER ROLF, ancien président de SWISSCHAM, président du Conseil de surveillance de
'Osec (depuis mai 2004)

JoLY REGIS, Sous-directeur, Chambre vaudoise du commerce et de 'industrie, Lausanne (en-
tretien réalisé avec Mundi)

KINGSTONE LANE, Consultant senior, Osec

KNOBLAUCH BEAT, Président, Swiss Australian Chamber of Commerce and Industry

KUNG DANIEL, CEO Osec (a partir de mars 2004)

KUNzLI THERESE, Osec

LEIMBACHER URS, Osec, chef management de I'information et du savoir

MALCOTSIS GEORGES, Directeur, SOFI

MAYER MICHAEL J., suppléant (jusqu’a fin juin 2004), puis chef secteur promotion des exporta-
tions et de la place économique, seco

MINAccI CHRISTIAN, Osec chef de I'antenne de Lausanne (entretien réalisé avec MUNDI)

RECHSTEINER ALFRED, Consultant senior, Osec

REMUND MONIKA, Consultante senior, Osec

VON WALTERSKIRCHEN MARTIN, Chef, Swiss Businness Hub Etats-Unis

WILD JEAN-ANTOINE, Osec, chef de I'antenne de Lugano

CHINA

BARRAS, FRANGOIS, consul général, Hong Kong

CHAN, WING KAl, Assistant trade commissioner, consulat général de Suisse a Hong Kong

CHANG, RuBy, CBA International, Pékin

CHUNG, ANNE, Manager, External Relations, Hong Kong Trade Development Council

CONG, MING, Deputy Managing Director, Swiss Business Hub Chine, Pékin

DE KLEBNIKOFF, SERGE, Chief Project Coordinator, UNIDO Environmentally Sound
Technologies Program in China

DEVONSHIRE-ELLIS, CHRIS, Senior Partner, Dezan Shira & Associates

DREYER, DOMINIQUE, Ambassadeur, Pékin

DuBols, GERARD, Vice président, Swiss Business Council in Hong Kong

DuBoIs, THIERRY, Managing Director Asia Pacific, Fédération de 'industrie horlogére suisse,
Hong Kong

ELTSCHINGER, CYRILL, Chairman, Chambre sino-suisse de commerce, Pékin

ETGEN, BJORN, Partner — Head of China Practice, Beiten Burkhardt, Pékin

FREYMOND, PATRICK, chef, section environnement (financement de projets), ambassade de
Suisse a Pékin

FURRER, FABIAN, Executive Director, Chambre sino-suisse de commerce, Pékin

GLAUSER, OLIVIER, Director of the Board & Treasurer, Chambre sino-suisse de commerce,
Pékin

GLATZ, MARTIN, (")sterreich_i_scher Handelsdelegierter fir Hongkong, Macao & Siidchina,
Aussenwirtschaft Osterreich, Hong Kong

GUERTLER, CHRISTIAN, Chairman, Chambre sino-suisse de commerce, Shangai

HOFMANN, HERMANN, consultant, CEO Advantage Asia Pacific, Hong Kong

Koo, JENNY, Head, Special Duties, Hong Kong Trade Development Council

KuUNz, HANS RUDOLF, Vice-président, Swiss Business Council in Hong Kong

LAu, PAUL, Country President & Chief Representative, Novartis, Pékin

LEE, MICHAEL, General Manager, Sino-Swiss Venture Capital Fund Management (a joint
venture Company between China Development Bank and seco), Pékin

LEl, XIN, Trade Officer, Swiss Business Hub Chine, Pékin
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LEUNG, MICHELLE, Marketing Officer, Hong Kong Trade Development Council

LICHTENSTERN, JEAN-FRANGOIS, consul général adjoint, Hong Kong

LIEBESKIND, JEAN-CHRISTOPHE, Paul, Hastings, Janofsky & Walker, Beijing Representative
Office

LiM HENG, Trade Officer, Swiss Business Hub Chine, Pékin

Liu, ZHIQIN, Chief Representative, Ziircher Kantonalbank, Beijing Representative Office

LUTHI, ERWIN, Managing Director, Swiss Business Hub Chine, Pékin

MAN, WONG YIK, Senior Customer, Service Manager, Hong Kong Trade Development Council

MERKLE, CHARLES, President, CBC Marketing Research & Business Consulting, Shangai

Musy, NicoLAs, Managing Director, Swiss Center Shangai et CH-ina, Shangai

NG, WILSON, DKSH Market Intelligence, Hong Kong

RADEMACHER, SUSANNE, Beiten Burkhardt, Pékin

RINGELE, PETER, Consultant, Peter Pernitz (Tianjin) Consulting

ROTH, HANS JAKOB, consul général, Shangai

SCHURTENBERGER, ERWIN, Senior Advisor, ancien ambassadeur de Suisse en Chine

SONG, YUJIA, Trade Officer, Swiss Business Hub

VAN KERCKHOVE, GILBERT, Beijing Investment Promotion Bureau and Beijing Global Strategy
Consulting

VOUIALLAMOZ, JOHN, General Manager, Lee Garden Service, Pékin

WANG, JANE, CBC, Marketing Research & Business Consulting, Pékin

WONG, ALAN, Deputy Executive Director, Hong Kong Trade Development Council

WEHLI, YVES, Consultant, Chief Representative Asia, The Solution Alliance, Pékin

ZHANG, MICHELLE, General Manager Assistant, Swiss Center Shangai

ZWAHLEN, PHILIPPE, General Manager, Swiss Center Shangai

ITALIEN

CAMERONI, MARCO, consul général, Milan

FROVA, GIOVANNA, Switzerland Cheese Marketing Italia

KESSLER, GIANCARLO, ancien conseiller économique aupres de 'ambassade ; actuellement
détaché a I'Office fédéral de la santé publique (affaires internationales)

LAUTENBERG, ALEXIS, Ambassadeur, Rome

MODENESE KAUFMANN, ALESSANDRA, Secrétaire générale de la Chambre de commerce suisse
en ltalie et responsable du Swiss Business Hub ltalie

RINDI, FABRIZIO, Président, Chambre de commerce suisse en ltalie

RUHOFF, JOHN, attaché commercial, ambassade de Suisse a Rome

SCcHMUTZ KIRGOEZ, MONIKA, conseillere économique, ambassade de Suisse a Rome

TARTINI, MARZIO, consul général adjoint, Milan

TAVOSO, PAOLA, Executive Manager, Swiss Business Hub ltalie

Im Rahmen der MUNDI-Studie durchgefiihrte Interviews
AEBISCHER H., Chambre de commerce des deux Bale

BERNOULLI C., Chambre neuchateloise de commerce et d’industrie
BEROUD G., SinOptic

BorpP R.J., Chambre de commerce Suisse — Allemagne

BURKHALTER F., BNPO

HANER H., Vereinigung Schweizerischer Unternehmen in Deutschland
HOLLIGER H., natural

HORVATH S., Chambre de commerce Suisse — Chine, Zurich

ISLER D., Fargate AG

JAUNIN E., Friderici SA Transport

KALIN H., UBS

LUPKE H., Vereinigung Schweizerischer Unternehmen in Deutschland
MEIER K., SWISSMEM

MOERKER C, Swiss Export

MORALES M., Chambre neuchéateloise de commerce et d’'industrie
NEUENSCHWANDER M., Chambre de commerce et d’'industrie Saint-Gall — Appenzell
PFENNINGER R., Zircher Kantonal Bank

PLUss S., Chambre de commerce bernoise

PORTMANN R., Chambre de commerce bernoise

THEURER M., Chambre de commerce Suisse — Allemagne
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Teilnahme an Beobachter an einem Beratungsgesprach der Osec (Ziirich)
MATEOS ISABELLE, sous-directrice, Swiss Business Hub Madrid
BUSER MARC, Consultant senior, Osec

Teilnahme an weiteren Sitzungen mit Beobachterstatus

1. Sitzungen der Arbeitsgruppe seco / BHP
e Séance avec des représentants des PME (10 octobre 2003)
e Séance avec les représentants des associations économiques, des organisations
de promotion des exportations et des partenaires des réseaux interne et externe
(21 octobre 2003)
e Séance concernant la promotion de I'’économie suisse a I'étranger avec les repré-
sentants de 'administration fédérale (4 décembre 2003)

2. Journée des Swiss Business Hubs 2004, DFAE, 2 septembre 2004

Begleitgruppe EFK (7 Sitzungen)

BURGI BEAT, représentant du DFAE

MAYER MICHAEL J., représentant du seco

RUTSCHI BETTINA, seco, collaboratrice scientifique, secteur promotion des exportations

Je nach Thema nahmen an bestimmten Sitzungen folgende Personen ebenfalls teil:

BARRAS CLAUDE, seco, chef de secteur, promotion des investissements

BRUGGER ERNST A., BRUGGER & PARTNER

HIMMELREICH KLAUS, Osec

LEIMBACHER URS, Osec

MALCOTSIS GEORGES, Directeur, SOFI

MARTIN ERIC, ambassadeur, DFAE, Division politique V

RIGASSI BARBARA, BRUGGER & PARTNER

SCHEIDEGGER ERIC, ambassadeur, seco, chef de la direction de la promotion économique

SCHNELLMANN MAX, seco, chef suppléant, secteur coopération pour le commerce et la
technologie environnementale

TENGER FELIX, BRUGGER & PARTNER
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Anhang 3

Leistungsvorgaben und Wirkungsmessung bezogen auf die wesentlichen

Instrumente der Aussenwirtschaftsforderung

INFORMATION

Zielsetzung

Indikator

Basiswerte

Sollwerte

Erflllungs-
grad (E: 2002)

Kontroll-
instrument

Steigerung des Informati-
onsgrades (ber die Schwei-
zer Aussenwirtschaft

Anzahl Internet Anwen-
dersitzungen

2000: 17°168/Mt.

2001: + 10 %
2002: + 15 %
2003: + 20 %
(50 % Uber 3J.)

01: 22'950 (33 %)
02: 30’337 (32 %)

Controlling Osec

Anerkannte Qualitat der im Durchschnittliche Sit- 2000: 12 Min. 2001: +5% 01:10,0° Controlling Osec
Internet verfligbaren aus- zungsdauer 2002: + 10 % 02: 9,5’
senwirtschaftlich relevanten 2003: + 10 %
Informationen (30 % Uber 3J.)
Zielgruppe kennt Informati- Anteil aller Befragten, 2001: 56 % 66 % 67 % Marktanalyse 2002
onsangebot des Osec welcher mindestens ein

Informationsangebot der

Osec kennt
Benutzer beurteilen Info- Anteil der regelmassi- Internet Internet Internet Marktanalyse 2002
Angebot der Osec hinsicht- gen/sporadischen, zu- 2001: 82 % 80 % 91 %
lich Qualitat, Benutzer- friedenen Benutzer des Print Print Print
freundlichkeit und Praxisbe- | Info-Angebots 2001: 88 % 80 % 89 %
zug als mindestens ,gut” Audiovisuell Audiovisuell Audiovisuell

2001: 61 % 70 % 71 %

Anzahl der zufriedenen Nut- | Anteil aller Befragten, Internet Internet Internet Marktanalyse 2002
zer des Info-Angebotes in welcher die Informati- 2001:17 % 30 % 39 %
der Zielgruppe steigt onsangebote nutzt und Audiovisuell Audiovisuell Audiovisuell

als mindestens ,gut“ be- | 2001: 5 % 7,5 % 9%

urteilt

BERATUNG
Zielsetzung Indikator Basiswerte Sollwerte Erfillungs- Kontroll-
grad (E: 2002) | instrument

Zielgruppe kennt Angebot Anteil aller Befragten, 2001:37 % 50 % 52 % Marktanalyse 2002
der individuellen Beratung welcher vom Beratungs-
der Osec angebot mindestens

schon gehért hat.
Benutzer beurteilen Bera- Anteil der regelméassigen | Telefon Telefon Telefon Marktanalyse 2002
tungsangebot der Osec als / sporadischen, zufrie- 2001: 75 % 75 % 83 %
mindesten ,gut” denen Benutzer des Be- | Personlich Persodnlich Persénlich

ratungsangebots 2001: 94 % 80 % 91 %
Anzahl der zufriedenen Nut- | Anteil aller Befragten, Telefon Telefon Telefon Marktanalyse 2002
zer des Beratungsangebots | welcher das Beratungs- 2001: 16 % 25 %
steigern angebot nutzt und als Personlich Persoénlich Personlich

mindestens ,gut” beur- 2001: 9 % 15 % 20 %

teilt.




-95-

MESSEN
Zielsetzung Indikator Basiswerte Sollwerte Erflllungs- Kontroll-
grad (E: 2002) | instrument
Messezielgruppe, d.h. KMU | Anteil aller Befragten aus | 2001: 32 % 66 % Marktanalyse 2002
aus jenen Branchen, in denen| der Messezielgruppe,
die Osec Messen anbietet, welche vom Osec-
kennt das Messangebot der | Messeangebot zumindest
Osec schon gehért hat
Informierte Messezielgruppe | Anteil der zufriedenen und| 2001: 49 % 75 % 45 % Marktanalyse 2002
beurteilt Osec-Messe- informierten Befragten
angebot als mindestens ,gut“| aus der Messezielgruppe
Zufriedene Nutzer des Mes- | Anteil aller befragten 2001: 96 % 90 % 95 % Osec-Befragung der
seangebotes Messeteilnehmer, welcher| Messekunden
die Dienstleistung als
mindestens ,gut” beurteilt
AUSBILDUNG
Zielsetzung Indikator Basiswerte Sollwerte Erflllungs- Kontroll-
grad (E: 2002) | instrument
Partner des Innennetzes sind| Anteil der Stltzpunkte Angebot neu seit | 75 % >90 % Controlling Osec;
gut ausgebildet Innennetz in denen min- | Leistungsauftrag
destens eine Person die
Osec-Ausbildung be-
sucht hat
Partner des Aussennetzes Anteil der ausgebildeten | Angebot neu seit | 80 % >90 % Controlling Osec;
sind gut ausgebildet Mitarbeiter/innen in den Leistungsauftrag
Swiss Business Hubs
(Hub ist mindestens seit 1
Jahr operativ)
Die Ausbildung der Innen- Mindestens ,gute” Qualifi-| Angebot neu seit | 90 % >95% Controlling Osec;
und Aussennetzpartner ist kation der Ausbildung Leistungsauftrag
erfolgreich und motiviert durch jene Teilnehmen-
den, die die Priifung be-
standen haben
MARKETING UND KOMMUNIKATION
Zielsetzung Indikator Basiswerte Sollwerte Erfillungs- Kontroll-
grad (E: 2002) | instrument
Zielgruppe kennt Osec und / | Anteil aller Befragten, ungestiitzt ungestiitzt ungestiitzt Marktanalyse 2002
oder Business Network Swit- | welcher Osec und / oder | 2001: 31 % 35%
zerland Business Network Swit- gestutzt gestiitzt gestiitzt
zerland kennt 2001:27 % 45 % 52 %
TOTAL TOTAL TOTAL
2001: 58 % 80 %
Osec hat positives Imagebild | Anteil aller Befragten, 2001 Marktanalyse 2002
welcher die Osec als k: 32 % k: 30 % k: 40 %
kompetent (k), effizient e:29% e:30 % e:35%
(e), unbirokratisch (u), u: 22 % u: 30 % u: 30 %
freundlich (f) und praxis- | f: 31 % f: 30 % f:41 %
nah (p) bezeichnet p: 29 % p: 30 % p:35%

source: Osec - CDF
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Anhang 4

AUSZUGE AUS DEM BUNDESGESETZ UBER DIE FORDERUNG DES EXPORTS (SR 946.14)
vom 6. Oktober 2000 (Stand 17. April 2001)

Art. 1 Grundsatz

1 Der Bund férdert die Exporte der Schweizer Wirtschaft durch eigene Aktivitdten, namentlich durch den
Einsatz seiner Aussenstellen, sowie mit Finanzhilfen und Abgeltungen fir Dritte, die mit der Exportférde-
rung beauftragt werden; er berlcksichtigt dabei insbesondere die Interessen der schweizerischen Klein-
und Mittelbetriebe (KMU).

2 Die Exportférderung soll in Ergdnzung zur privaten Initiative insbesondere:

a. Absatzméglichkeiten im Ausland ermitteln und wahrnehmen;

b. die schweizerischen Exporteure als international konkurrenzféhige Anbieter positionieren;

c. den Zugang zu ausléndischen Markten im Sinne von Artikel 2 unterstltzen.

Art. 2 Gegenstand

Gegenstand der Exportférderung sind insbesondere:

a. Information der in der Schweiz ansassigen Unternehmen Uber Auslandmaérkte;

b. Beratung und Vermittlung von Kontakten, Geschaftsmdglichkeiten und Geschéftspartnern im Ausland ;
c. allgemeine Werbung im Ausland zu Gunsten schweizerischer Produkte und Dienstleistungen, ein-
schliesslich der Beteiligung an Messen und der Erteilung von Auskiinften an ausléndische Unternehmen
Uber Firmen, Marken und Produkte von Anbietern in der Schweiz.

Art. 3 Auftrag

1 Das zustandige Bundesamt’? (Bundesamt) beauftragt einen Dritten oder mehrere Dritte (den Beauftrag-
ten) mit der Exportférderung; diese erfolgt mittels Leistungsauftrag.

2 Der Auftrag kann jeweils fir héchstens vier Jahre erteilt werden. Bei der Bestimmung der Dauer be-
rlcksichtigt das Bundesamt insbesondere die Planungsbediirfnisse des Beauftragten.

Art. 4 Abgeltungen und Finanzhilfen

1 Abgeltungen und Finanzhilfen werden dem Beauftragten im Rahmen der bewilligten Kredite gewahrt. 2
Das Bundesamt bemisst die Beitragshéhe nach dem Umfang des Auftrags. Dabei berlcksichtigt es die
Interessen des Bundes an der Exportférderung sowie das Eigeninteresse des Beauftragten.

Art. 5 Verpflichtungen des Beauftragten

1 Der Beauftragte ist verpflichtet:

a. die Exportférderung zweckmassig, kostengiinstig und mit einem minimalen administrativen Kosten-
und Organisationsaufwand zu betreiben;

b. bei der Wahl der Férdermittel jeweils das wirtschaftlich glinstigste Angebot zu berlcksichtigen;

c. die Aussenstellen zu befahigen, im Rahmen dieses Gesetzes wirkungsorientierte Dienstleistungen zu
erbringen;

d. die an der Exportférderung beteiligten Stellen zu koordinieren;

e. ein Controllingsystem vorzusehen.

2 Das Bundesamt legt im Auftrag alle weiteren sachdienlichen Verpflichtungen des Beauftragten fest.

Art. 6 Rechtsschutz

1 Verfligungen des Bundesamtes kénnen mit Verwaltungsbeschwerde bei der Rekurskommission EVD
angefochten werden. Streitigkeiten aus Auftrdgen beurteilt die Rekurskommission EVD als Schiedskom-
mission.

2 Deren Entscheide sind endgiiltig.

3 Im Ubrigen gelten die allgemeinen Bestimmungen Gber die Bundesrechtspflege.

Art. 7 Finanzierung

Die Bundesversammlung bewilligt jeweils fur vier Jahre mit einfachem Bundesbeschluss den Héchstbe-
trag flr die Exportférderung nach diesem Gesetz.

(...)

"2 Staatssekretariat fiir Wirtschaft (seco)
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ABKURZUNGEN
Abkiirzungen
BLW Bundesamt fiir Landwirtschaft
BUWAL Bundesamt fir Umwelt, Wald und Landschaft
DEZA Direktion fir Entwicklung und Zusammenarbeit
EDA Eidg. Departement fiir auswartige Angelegenheiten
EDI Eidg. Departement des Innern
EFD Eidg. Finanzdepartement
EFV Eidg. Finanzverwaltung
EZV Eidg. Zollverwaltung
EICS Euro Info Center Schweiz
ERG Exportrisikogarantie
ETH/Kof Konjunkturforschungsstelle der ETH
EVD Eidg. Volkswirtschaftsdepartement
GWF Gruppe flir Wissenschaft und Forschung
IRG Investitionsrisikogarantie
IHK Industrie und Handel Kammer
KMU Kleine und mittlere Unternehmen
Osec Osec Business Network Switzerland
SBH Swiss Business Hub
Seco Staatssekretariat fir Wirtschaft
SIPPO Swiss Import Promotion Program
SNV Schweizerische Normen-Vereinigung
SOFI Swiss Organization for Facilitating Investments
UVEK Eidgendssisches Departement fir Umwelt, Verkehr,
Energie und Kommunikation
WTO World Trade Organization

Anhang 5
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Anhang 6
STELLUNGNAHMEN DES EDA UND DES SECO
Staatssekretariat fiir Wirtschoft
Secrétariat d’Etat a |I'économie
Segretariate di Stato dell’economia
| State Secretariat for Economic Affairs

Eidgenbssi i lle (EFK)
Bern, 17. Dezember 2004 Herrn Emmanuel Sangra

Leiter Fachbereich Wirtschaft und
Unser Zeichen: rub; #461616.2 Evaluation

Monbijoustrasse 45

3003 Bern

Stellungnahme seco zum Bericht iiber die Exportférderung (Entwurf vom 3.12.04)

Sehr geehrter Herr Sangra

Wir danken lhnen fiir die Zustellung lhres Berichts (Entwurf vom 3.12.04) und die
Mdglichkeit der Stellungnahme vor Redaktion lhres Schlussberichts,

Das seco begrisst weitgehend die in Ihren Empfehlungen aufgezeigten Zielsetzungen
fur die kiinftige Ausrichtung der Exportforderung. Wir werden uns fiir eine moglichst
rasche Zielerreichung einsetzen.

In den folgenden Abschnitten beschranken wir uns auf Anmerkungen zu Ihren
Empfehlungen sowie auf kleinere inhaltliche Karrekturen zu einzelnen Kapiteln:

EFK-Empfehlung 1:

Das seco unterstiitzt das von der EFK angestrebte Ziel der Erhéhung der Effizienz des
Aussenwirtschaftsforderungssystems nur teilweise. Mit Erstaunen stellen wir namlich
fest, dass die EFK Synergiemdglichkeiten nur zwischen Osec und SOFI, einem
Instrument der Entwicklungszusammenarbeit, sieht und die rein wirtschaftlichen Export-
und Absatzférderungsinstrumente der anderen Amter, in erster Linie des Bundesamtes
fur Landwirtschaft (BLW), aber auch des Bundesamtes fiir Energie (BFE) sowie des
Bundesamtes fiir Umwelt, Wald und Landschaft (BUWAL), nicht in diese Uberlegungen
miteinbezieht (vgl. Fragen in der Beilage). Das seco setzt sich fur eine noch
weitergehende Nutzung der vorhandenen Synergiemdglichkeiten zwischen allen
Instrumenten der Aussenwirtschaftsférderung und der Landeswerbung ein. In diese
Richtung gehen auch die beiden Vorstdsse von WAK-S und —N zur besseren
Koordination der Landeswerbung (04.3199 und 04.3434).

Effingerstrasse 1, CH-3003 Barn
Tel, 037 322 22 05, Fax 031 323 31 31
www.seco-admin.ch, jean-daniel.gerber@seco.admin.ch

Eidgendssisches Volkswirtschaftsdepartement Département fédéral de I'économie Dipartimento federale dell'economia
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EFK-Empfehlung 2:

Das seco unterstitzt das von der EFK angestrebte Ziel der Erhéhung der
Verfiigungsgewalt der Osec uiber die im Aussennetz eingesetzten Mittel. Zu diesem
Zweck ist vorgesehen, der Osec im Jahre 2005 nicht nur ein noch starkeres
Durchgriffsrecht auf die Swiss Business Hubs zu geben, sondern ihr auch die
Maglichkeit einzuraumen, auch Private als Hubleiter und Hubleiterinnen einzustellen,
sowie ihr auch die Kompetenz der Hubverlagerungen zu tbertragen. Zusammen mit
EDA und Osec wird das seco in den nichsten zwei Jahren beurteilen, ob zur
Zielerreichung zusatzlich ein Transfer der vom EDA in den Hublandern eingesetzten
Mittel an Osec notwendig ist.

EFK-Empfehlung 3:

Das seco unterstltzt das von der EFK angestrebte Ziel der optimalen Nutzung aller auf
dem Markt angebotenen Exportférderungsdienstleistungen. Die Koordination zwischen
Osec und Handelskammern im In- und Ausland sowie zwischen anderen privatwirt-
schaftlich organisierten Akteuren bzw. die Abstimmung des Leistungsangebots von
Osec auf jenes dieser Akteure wurde im 2004 bereits stark verbessert und wird auch in
Zukunft noch weiter verstarkt. Das seco wird in den nachsten zwei Jahren beurteilen, ob
zur Zielerreichung zusétzlich eine Ausschreibung des Exportférderungsmandats
notwendig und sinnvoll ist.

EFK-Empfehlung 4:

Das seco unterstltzt das von der EFK angstrebte Ziel der Einhaltung der Subsidiaritat
und erachtet eine klare Definition der in Einhaltung des Subsidiaritatsprinzips
anbietbaren privatwirtschaftlichen Leistungen ebenfalls als notwendig. Innerhalb der
Bundesverwaltung bestehen hier jedoch stark unterschiedliche Handhabungen:
Wahrend Osec heute keine finanziell nennenswerten privatwirtschaftlichen
Dienstleistungen mehr anbietet, werden solche beispielsweise von Meteoschweiz, wenn
auch auf gesetzlicher Grundlage beruhend, weiterhin angeboten. Aus diesem Grund
sollte eine solche Regelung mit Geltung fur die gesamte Bundesverwaltung erarbeitet
werden,

EFK-Empfehlung 5:

Das seco unterstiitzt das von der EFK angestrebte Ziel der Erhéhung des
Kundennutzens. Die von der EFK genannten Massnahmen wurden bereits umgesetzt.

Seire 2

Eidgendssisches Volkswirtschaftsdepartement Département fédéral de I'économie Dipartimento federale dell'economia
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Inhaltliche Korrekturen:

Kapitel 2.1, Schema 1/Kapitel 6.7, Schema 22:
- Die ERG sollte als eines der klassischen Exportforderungsinstrumente (mit dem
Ziel Schaffung und Erhaltung von Arbeitsplétzen) direkt unterhalb der Osec

(Schema 1) bzw. Giberhaupt aufgefiihrt werden (Schema 22). Sie gehart nicht zu
den Instrumenten der Entwicklungszusammenarbeit.

Kapitel 2.5.2, Wirtschaftsmissionen seco (vgl. Beilage):
- KMU bzw. KMU-Vertreter nehmen an allen Missionen teil.
- Es ist nicht korrekt, dass nur unzureichend tber diese Missionen informiert wird.

Diese werden immer von der Presse begleitet, welche dann auch aktiv
informiert.

- Es werden fur jede Mission schriftlich Ziele formuliert (vgl. Beilage zu Japan und
Mexiko).

- Nach jeder Mission wird ein umfassender Bericht erstellt, der allen Teilnehmern
und allen Amtsstellen zugestellt wird. Ebenfalls informiert werden Osec, die
Handelskammern und die wichtigen Dach- und Branchenverbénde.

Kapitel 2.7, Wirtschaftsmissionen Osec:

- Osec organisiert keine Missionen, es besteht eine implizite Arbeitsteilung mit den
bilateralen Handelskammern, welche solche Missionen durchfiihren (teilweise
unter dem Patronat seco/Bilaterale Wirtschaftsbeziehungen).

Wir bitten um Beriicksichtigung unserer Anliegen sowie die Beantwortung der Fragen in
der Beilage und danken der EFK an dieser Stelle noch einmal fiir Ihr grosses
Engagement bei der Erarbeitung des vorliegenden Berichtsentwurfs.

Mit freundlichen Griissen

Staatssekretariat fiir Wirtschaft

.@rﬁ_ﬂ

Jean-Daniel Gerber
Staatssekretar

Seite 3

Eidgenéssisches Volkswirtschaftsdepartement Département fedéral de I'économie Dipartimento federale dell'economia
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EIDGENOSSISCHES DEPARTEMENT
FUR AUSWARTIGE ANGELEGENHEITEN

DER STAATSSEKRETAR 3003 Bern, den 15. Dezember 2004

Herm Direktor

Kurt Griiter

EFD / Eidg. Finanzkontrolle
Monbijoustrasse 45

3003 Bern

Evaluation der Exportférderung

Herr Direktor

Wir danken Thnen fiir das konstruktive Gespriich, das Frau Bundesritin Micheline Calmy-Rey
kiirzlich mit Thnen gefiihrt hat. Die Diskussion hat es uns erlaubt, die Position des EDA in der
Frage des Exportforderungsdispositivs im Allgemeinen zu erliutern.

Wir haben IThren Diensten am 1. Dezember 2004 eine ausfiihrliche Stellungnahme zum
provisorischen Bericht der EFK zugestellt. Wir verzichten deshalb darauf, nochmals auf alle von
uns bereits kommentierten Passagen einzugehen, sondern beschriinken uns auf die fiir uns
zentrale Empfehlung Nr. 2 und gewisse Punkte und Wertungen, bei denen wir die im Berichts-
entwurf entwickelte Analyse nicht vollumféinglich teilen. Bevor wir dies tun, mochten wir Thnen
einleitend gerne in aller Kiirze unsere Vision der Rolle des Aussennetzes darlegen.

Die Exportforderung hat bekanntlich verschiedene Akteure mit unterschiedlichen Rollen. Fiir
uns ist es aber unerlasslich, dass diese verschiedene "Players” gemeinsam und einem einzigen
Ziel folgend agieren. Dies ist auch der Grund, dass wir uns fiir ein einziges Aussennetz stark
machen: Es geht um die Effizienz und um die Kohérenz des Systems als Ganzes und vor allem
um die Wirksamkeit der Dienstleistungen, die angeboten werden.

Die Botschaften und Konsulate sind wesentliche Bestandteile des Dispositivs zur Aussen-
wirtschaftsforderung. Sie tragen vor Ort dazu bei, die Rahmenbedingungen fiir schweizerische
Exportfirmen zu verbessern. Sie beschaffen und bewerten Informationen iiber Exportméglich-
keiten, Vertriebskanile und Marktzutrittsbedingungen. Sie helfen bei der Losung handels-
politischer Probleme mit, erbringen fiir Exporteure Tiirdffnerdienste gegentiber offiziellen
Stellen und vermitteln Kontakte zu Wirtschaftsvertretern. Staatliche Exportforderinstrumente
sind besonders wirksam in Lindern, in denen diplomatische Vertretungen einen privilegierten
Zugang haben und Verbindungen zu anderen Bereichen staatlicher Tétigkeiten genutzt werden
koénnen. In einem Satz zusammengefasst: Die Integration der Exportférderung in eine Ausland-
vertretung hat den Vorteil des einfachen und direkten Zugangs zur politischen Ebene
insbesondere und offnet gerade in Transitionsldndern, in denen der staatliche Einfluss auf die
Wirtschaft noch bedeutend ist, Tiiren, die anderen Akteuren verschlossen bleiben.

Die Feststellung, die bei den offiziellen Vertretungen angegliederten Swiss Business Hubs
kimen zwei- bis viermal teurer zu stehen als jene, die bei den Handelskammern angesiedelt sind,
trifft wohl rein rechnerisch zu, trigt aber dem Umstand, dass die Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter der offiziellen Vertretungen und der Handelskammern unterschiedliche Aufgaben
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haben, nicht Rechnung. Hier werden — um es zugespitzt zu sagen — Apfel mit Birnen verglichen.
Ein bei der Botschaft angesiedelter Hub profitiert von einem grossen Synergiepotenzial und
bezieht zahlreiche Dienstleistungen, die nicht in Rechnung gestellt werden. Die Vertretung iiber-
nimmt beispielsweise die administrativen Aufgaben des Hubs (Personalverwaltung usw.). Wir
sind deshalb der Meinung, dass die im Berichtsentwurf angestellte Vollkostenrechnung nicht
angebracht ist. Wenn der Swiss Business Hub ausgelagert wird, resultieren fiir die Botschaft
keine Ersparnisse. Die frei werdenden Réumlichkeiten in der Botschaft konnen, von Sicherheits-
grunden einmal abgesehen, aufgrund der Wiener Konvention iiber diplomatische und
konsularische Beziehungen nicht an Dritte vermietet werden.

Im Ubrigen hingt die Diskussion iiber die optimale Ansiedlung der Business Hubs unseres
Erachtens mit der irrefiihrenden Bezeichnung oder — um es mit einem Modewort auszudriicken —
mit dem Brand "Business Hub" zusammen. Die Business Hubs sind heute in den allermeisten
Féllen die friiheren Wirtschafis- und Handelsdienste der schweizerischen Vertretungen. Thre
Bezeichnung schafft die Illusion eines parallelen Vertretungsnetzes und weckt den Eindruck von
Tétigkeiten, die dem Privatsektor (Business) zugehdren. Deshalb werden sie filschlicherweise
auch mit den Leistungen privater Exportforderer verglichen und nicht als Service public wahr-
genommen,

Wenn der Berichtsentwurf eine Mittelverlagerung zur OSEC vorschlégt, trigt er aus unserer
Sicht der Tatsache nicht genligend Rechnung, dass eine offizielle Vertretung auch im Fall einer
Auslagerung der Swiss Business Hubs an die OSEC mit der Exportforderung verwandte
Aufgaben erfiillen misste. Firmen kdnnen nicht gezwungen werden, ihre Exportanliegen bei der
OSEC anzumelden. Eine Entkoppelung der offizicllen Exportforderung von den anderen
Massnahmen der wirtschaftlichen Interessenvertretung macht wenig Sinn. Der Vollstindigkeit
halber mdchten wir Sie noch darauf hinweisen, dass das EDA bei der Schaffung des neuen
Exportforderungsdispositivs vom Parlament keine zusétzlichen finanziellen Mittel erhalten und
die Swiss Business Hubs dank einer Umlagerung bestehender Personalressourcen geschaffen hat.
Man wird schwerlich ein System finden, das einen so flexiblen Personaleinsatz gewihrleistet wie
dasjenige des EDA.

Wir sind uns indes durchaus bewusst, dass es gewisse spezialisierte Aufgaben gibt — wir denken
zum Beispiel an das Produktmarketing, die Produkteinfilhrung und die Partnersuche —, die von
Privaten billiger und besser wahrgenommen werden kénnten. Der Empfehlung, die Mittel, die
das EDA und das Seco gegenwirtig fiir die Hubs aufwenden, dem offiziellen Exportforderer —
sprich der OSEC — zur Verfiigung zu stellen und den Handelskammern gemiiss dsterreichischem
oder deutschem Vorbild eine zentrale Rolle zu verleihen, kénnen wir uns aber nicht anschliessen.
Zu einem Zeitpunkt, wo die WAK NR und SR eine stirkere Biindelung der
aussenwirtschaftlichen Bundesinstrumente verlangen, kann eine Abtretung von EDA-Mitteln an
die OSEC zur Schaffung eines parallelen Aussennetzes nicht der Absicht des Parlaments
entsprechen. Die OSEC miisste zur Administration ihres Aussennetzes eigene Kapazititen
schaffen. Wir sehen keinen Uberzeugenden Grund, in Ziirich fir das im Ausland eingesetzte
Personal eine zusatzliche biirokratische Struktur zu errichten. Die Anbindung der im Ausland im
Bereich der Exportforderung titigen Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter an das EDA erlaubt eine
Personalpolitik aus einem Guss, vermeidet Doppelspurigkeiten und gewéhrleistet eine optimale
Steuerung des Aussennetzes. Auch wenn die finanziellen Mittel fiir die Hubs bei der OSEC
gebiindelt werden, ist die Steuerung der Handelskammem, die privatrechtlich organisiert und
stark von der Personlichkeit ihrer jeweiligen Prasidenten geprdgt sind, nicht ohne weiteres
sichergestellt. Hier mochten wir deshalb nochmals die Wichtigkeit eines einzigen Aussennetzes
unterstreichen.
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Aufgrund der vorgehenden Erlauterungen bitten wir Sie, bei der Uberarbeitung des
Berichtsentwurfes folgende Punkte zu beriicksichtigen.

Beziiglich Empfehlung Nr. 2, die eine institutionelle Neuausrichtung der Export-
forderung verlangt, bitten wir Sie, im Bericht aus den oben erwihnten Griinden auf
die Empfehlung zu verzichten, die Mittel stirker bei der OSEC zu Konzentrieren und
den Handelskammern eine wichtigere Rolle zu geben.

In der Zusammenfassung und in der Schlussfolgerung Q.1 sollte darauf hingewiesen
werden, dass die den offiziellen Vertretungen angegliederten Hubs zwar teurer zu
stchen kommen, aber deren Mitarbeiter auch andere Aufgaben haben als die
Angestellten der Handelskammern. Die Tiitigkeit der EDA-Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter beschrinkt sich nicht auf Exportforderungsmassnahmen, sondern
beinhaltet auch andere Aktivititen der wirtschaftlichen Interessenvertretung (Vor-
bereitung und Begleitung von Verhandlungen von Doppelbesteuerungsabkommen, von
Investitionsschutzabkommen, Massnahmen gegen Diskriminierung schweizerischer
Firmen usw.). Es ist offensichtlich, dass Mitarbeiter und Mitarbeiterinnen, die auch
mit der Wahrung von Wirtschaftsinteressen betraut sind und den Zugang zur
politischen Ebene haben, iiber eine umfassendere Ausbildung und iiber interkulturelle
Kompetenzen verfiigen miissen. Sie kommen deshalb zwangsliufig teurer zu stehen.

In der Zusammenfassung und in der Schlussfolgerung Q.1 sollte auf die unseren
Mitarbeitern und Mitarbeiterinnen nicht gerecht werdende Beurteilung verzichtet
werden. Falls Sie an Ihrer Beurteilung festhalten sollten, ersuchen wir Sie, im Bericht
Zu erwiihnen, dass eine externe Evaluation ausgewihlter Swiss Business Hubs und
schweizerischer Auslandskammern in cinem Zwischenbericht zu einem gegenteiligen
Ergebnis gekommen ist. Laut dieser externen Evaluation sind die Qualifikation und
Erfahrung der Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter von Auslandskammern jenen der
Exportspezialisten im EDA nicht ebenbiirtig.

Wir hoffen, dass Sie bei der Schlussredaktion des Evaluationsberichts unseren Erwégungen
werden Rechnung tragen kénnen, und danken Ihnen, dass Sie uns konsultiert haben.

Mit freundlichen Griissen

fl:- vem ﬁﬂ:«‘/\.

Franz von Déniken



