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EDITORIAL

Chancen trotz
Volatilitat: Polen

Liebe Leserinnen, liebe Leser

Die Weltwirtschaft setzt auch 2026 ihren Kurs der
Unsicherheit fort. Geopolitische Spannungen, frag-
mentierte Mirkte und neue regulatorische Hiirden
priagen den Alltag exportorientierter Unternehmen.
Fiir viele Schweizer KMU stellt sich die Frage, wo
sich trotz Gegenwind verlédssliche Chancen erdffnen.
Hier setzt unser Schwerpunktthema an: «Potenzial
im Herzen Europas - Fokus Polen». Das Land ent-
wickelt sich dynamisch, ist strategisch positioniert
und bietet Moglichkeiten, um die Wertschopfung brei-
ter abzustiitzen.

Claudia Moerker
Geschaftsleiterin

Sybille Amstutz

. . . . ) Redaktionsleiterin
Wie Schweizer Firmen den polnischen Markt realis-

tisch einschitzen, Risiken minimieren und konkrete

Chancen nutzen konnen, erfahren Sie ab Seite 5. Es werden wirtschaftliche
Trends, rechtliche Rahmenbedingungen und Best-Practice-Beispiele beleuchtet.
Diese sollen Ihnen Orientierung geben — und Mut machen, neue Wege in Europa
zu beschreiten.

Gleichzeitig freuen wir uns, Sie im neuen Jahr wieder persénlich zu treffen.
Die ersten Veranstaltungen und «Save the Dates» finden Sie auf Seite 23. Nutzen
Sie diese Anldsse, um Wissen zu vertiefen, Netzwerke zu stirken und gemeinsam
die Herausforderungen des Jahres 2026 anzugehen.

Auch unser Weiterbildungsprogramm wdchst weiter: So haben wir den seit
Jahren etablierten und sehr gefragten swiss export Intensivkurs gemeinsam
mit Fachexperten neu konzipiert und inhaltlich geschérft. Alle Informationen
dazu stehen auf Seite 24.

swiss export begleitet Sie zudem 2026 mit Analysen, praxisnahen Angeboten

und einem starken Netzwerk. Wir wiinschen IThnen ein erfolgreiches Jahr mit
neuen Perspektiven und unternehmerischer Zuversicht.

Herzlich

Claudia Moerker
Geschiftsleiterin

Sybille Amstutz
Redaktionsleiterin



Why be a customer.

When you can feel
like a partner.

SWISS


http://swissworldcargo.com

STATEMENT

Polen im Fokus: Chancen und Heraus-
forderungen fur Schweizer KMU

Die Weltwirtschaft befindet sich im Umbruch. Stra-
tegische Rivalititen, geopolitische Spannungen und
protektionistische Tendenzen prdgen die interna-
tionale Handelsordnung. Sicherheitspolitische Uber-
legungen beeinflussen zunehmend wirtschaftliche
Entscheidungen. Fiir exportorientierte Unternehmen
bedeutet das: Lieferketten miissen neu gedacht, Risi-
ken aktiv gemanagt werden.

In diesem Umfeld gewinnen verldssliche Partner in
Europa an Bedeutung. Innerhalb der Europdischen
Union (EU) als wichtigster Handelspartner der
Schweiz riicken die Linder Mittel- und Osteuropas
stdrker in den Fokus. Besonders Polen bietet Chancen,
aber auch Herausforderungen.

Polen: Dynamisch und strategisch positioniert

Polens Wirtschaft ist eine der am schnellsten wachsenden in
Europa. Polen ist heute die sechstgrosste Volkswirtschaft der EU
und gehort mittlerweile zu den 20 grossten weltweit. Mit einem
Wachstum des Bruttoinlandprodukts (BIP) von 2,9 Prozent und
einer Arbeitslosenquote von nur 2,8 Prozent (2024) zeigt sich die
Wirtschaft weiterhin robust. Seit dem EU-Beitritt 2004 hat Polen
eine bemerkenswerte wirtschaftliche Entwicklung durchlaufen:
von tiefgreifenden Reformen in den 1990er-Jahren iiber die Inte-
gration in europdische Wertschépfungsketten bis zur Rolle als
regionaler Wirtschaftsmotor. Investitionen in Infrastruktur, Ener-
gie und Digitalisierung sowie die Position als Knotenpunkt zwischen
Ost und West und als logistischer Hub fiir die Unterstiitzung der
Ukraine unterstreichen die strategische Bedeutung des Landes.

Chancen und Herausforderungen fur Schweizer Unternehmen
Polen bietet eine Kombination aus grossem Binnenmarkt, wettbe-
werbsfihigen Kostenstrukturen und gut ausgebildeten Fachkraf
ten. Besonders interessant sind die Sektoren Dienstleistung und
Produktion, vor allem der IT- und der Tech-Sektor sowie erneuer-
bare Energien. Fiir KMU, die ihre Lieferketten resilienter gestalten
wollen, kann Polen eine Option sein - sei es als Produktionsstand-
ort, als Partner fiirs Nearshoring oder zunehmend als Absatz-
markt. Gleichzeitig gilt es, die Komplexitit der Geschaftstitig-
keit, die regulatorischen Anforderungen sowie die polnische
Biirokratie zu meistern, ebenso wie lokale Marktbedingungen
und geopolitische Entwicklungen sorgfiltig zu priifen. Hinzu
kommen immer stirker ausgetrocknete Arbeitsmirkte und hohe

 EXPORTHD®RNAKOstenydiiel2aeh viele Schweizer Firmen betreffen.

Andrea Rauber Saxer

Botschafterin, Leiterin

Bilaterale Wirtschafts-
beziehungen (BW), Mitglied
der Geschaftsleitung SECO

Bilaterale Wirtschaftsbeziehungen Schweiz-Polen
Fiir die Schweiz ist Polen ein Handelspartner mit viel
Potenzial: Wir sind der viertgrosste Dienstleistungs-
partner Polens, und Polen ist unser 13. Handelspart-
ner im Warenhandel (2024). Schweizer Unternehmen
haben rund 7,6 Milliarden Franken investiert und
iiber 91 000 Arbeitsplitze geschaffen. Uber 200 Schwei-
zer Firmen sind in Polen aktiv: von ABB, das neben
Produktionsstétten ein globales Shared Services Cen-
ter betreibt, bis zur Ziirich Versicherung, die in Krakau
ebenfalls ein Dienstleistungszentrum fiir die welt-
weite Zurich-Gruppe unterhilt.

SECO: Wirtschaftsdiplomatische Unterstiitzung

Das SECO begleitet diese positive Entwicklung aktiv. Wir pflegen
einen regelmdissigen, institutionalisierten Wirtschaftsdialog mit
Polen. Im Mai 2025 fiihrte Bundesrat Guy Parmelin bilaterale
Gespriche unter anderem mit dem polnischen Wirtschafts-
minister — mit dem Ziel, giinstige Rahmenbedingungen fiir
Schweizer Unternehmen zu sichern und neue Chancen zu er-
schliessen. Ein Hohepunkt 2025 war die Schweizer Prdsenz an
der Innovationskonferenz Impact in Poznan, bei der die Schweiz
als Country-Partner auftrat. Mit einem Swiss House, Keynotes
von fithrenden Personlichkeiten und einem Business-Panel mit
Schweizer CEOs wurde die bilaterale Zusammenarbeit in den
Bereichen Wirtschaft, Innovation und nachhaltige Entwicklung
sichtbar gestdrkt. Dariiber hinaus beteiligt sich die Schweiz
mit dem Erweiterungsbeitrag: Zwischen 2019 und 2029 fliessen
320 Millionen Franken nach Polen. Damit werden Projekte in
den Bereichen Stddteentwicklung, Forschung und Innovation
unterstiitzt und die bilaterale Kooperation vertieft.

Fazit: Chancen nutzen, Risiken managen

Polen ist kein Geheimtipp mehr, sondern ein etablierter Markt
mit Potenzial. Wer heute investiert, profitiert von einer dynami-
schen Wirtschaft und einer strategischen Lage — muss aber
geopolitische Risiken und regulatorische Anforderungen im
Blick behalten. Fiir Schweizer KMU gilt: Netzwerke aufbauen,
sorgfiltig planen und die eigene Position in Europa stdrken.
Resilienz bleibt der Schliissel zum Erfolg. Das SECO unterstiitzt
Schweizer Firmen in ihren Bemiihungen, neue Mirkte zu er-
schliessen und Zugang zu den Behdrden zu erhalten.



Polen: Chancen, Regeln,

Wie kann man vom polnischen Wirtschaftswachs-
tum profitieren, ohne dabei in juristische Fallstricke
zu geraten? Polen gilt vielerorts als wachstums-
starker Markt — doch ist er rechtlich verldsslich?

Im September 2025 verkiindete der polnische Premier-
minister Donald Tusk mit Stolz, dass das polnische
Bruttoinlandprodukt die Marke von 1 Billion US-Dollar
iberschritten habe und Polen damit zur 20. grossten
Volkswirtschaft der Welt aufgestiegen sei — noch vor
der Schweiz. Zwar bleibt der Unterschied zwischen
beiden Lindern beim Wohlstand pro Kopf weiterhin
deutlich, aber in der Geschichte Polens ist etwas

anderes interessant und wichtig: 35 Jahre nahezu ununterbroche-
nes Wirtschaftswachstum mit einer durchschnittlichen jahrli-

chen Steigerung von fast 4 Prozent.

6

Risiken

Dr. Michat Roszak, LL.M.
Radca Prawny
Rechtsanwaltskanzlei Coliber
Legal, Warschau, Polen

gegeniiber

Da es einfacher ist, auf einem wachstumsstarken
Markt Geld zu verdienen als auf einem stagnierenden,
und die Schweiz sowie Schweizer Unternehmer in
Polen einen ausgezeichneten Ruf geniessen, ist Polen
ein ausgesprochen attraktiver Zielmarkt fiir Schwei-
zer Unternehmen. Doch ist eine Investition in Polen
rechtssicher? Und welche vertraglichen Herausforde-
rungen gilt es, bei Geschédften mit polnischen Part-
nern zu beachten?

Eines muss klar gesagt werden: Das heutige polnische
Wirtschaftswunder wurde in hohem Masse von aus-
ldndischen Unternehmen aufgebaut. Nach der Wende

1989 entschied sich Polen — damals ein graues, armes und bank-
rottes Land - fiir eine vollstindige Offnung seiner Wirtschaft

der Welt. Diese Entscheidung brachte aussergewohn-
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liche Ergebnisse. Heute — nach einem tiefgreifenden wirtschaft-
lichen Wandel - befindet sich Polen an einem vollig anderen
Punkt als 1989: Auf den Triimmern der Planwirtschaft entstand
ein vielfiltiges Okosystem aus Niederlassungen internationaler
Konzerne und neuen polnischen Unternehmen, die erfolgreich
global konkurrieren und zunehmend iiber die Landesgrenzen
hinauswachsen. Fiir auslindische Unternehmen bedeutet das
vor allem, dass sie in Polen rechtlich gleichgestellt sind und ihre
Kapitalanlagen gemdiss internationalen Standards geschiitzt
werden. Das gewdhrleisten sowohl die EU-Mitgliedschaft Polens
als auch das wirtschaftliche Interesse des Landes.

Wie ernst Polen die Ansiedlung neuer Unternehmen nimmt, zeigt
die Geschwindigkeit unternehmerischer Formalititen. Die Griin-
dung und die Registrierung einer GmbH erfolgt seit Jahren voll-
stindig online und dauert meist weniger als 24 Stunden. Zusétz-
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lich existieren staatliche Forderinstrumente wie das «<Programm
zur Unterstiitzung von Investitionen von wesentlicher Bedeu-
tung fiir die polnische Wirtschaft» (2011-2030) oder Steuerbe-
freiungen in der «polnischen Investitionszone».

Dennoch ist der Markteintritt nicht frei von Risiken. Das polni-
sche Recht dndert sich vergleichsweise hdufig und bildet damit
den Ausgangspunkt vieler operativer Herausforderungen. Die
Steuerbehoérde ist fast allmdchtig, und Verwaltungsverfahren
sind oft komplex. Bei Vertrdgen mit polnischen Partnern sollte
man zudem wissen, dass ein Rechtsstreit vor einem polnischen
Gericht sich endlos hinziehen kann. Das hat direkten Einfluss auf
die Vertragsgestaltung: Eine zunehmend gingige Praxis ist die
Aufnahme von Schiedsgerichtsklauseln. Das Schiedsverfahren
ist zwar kostspieliger, in der Regel aber deutlich schneller.

Von besonderer Bedeutung bei der Zusammenarbeit mit polni-
schen Partnern ist ein kultureller Aspekt: das niedrige Niveau
des sozialen Vertrauens. In Polen herrscht eine ausgepragte «Kon-
trollmanie», die aus dem geringen Vertrauen zwischen Unter-
nehmen und Behorden resultiert. Deshalb ist eine griindliche
Priifung des Geschiftspartners Standard, zum Beispiel durch
die Pflicht zur Offenlegung des wirtschaftlich Berechtigten im
UBO-Register geméss dem Gesetz vom 1. Médrz 2018 zur Bekdmp-
fung der Geldwédsche und der Terrorismusfinanzierung. Ohne
diese Angabe verweigern viele Unternehmen die Zusammen-
arbeit. Weitverbreitet sind auch hohe Sicherheitskautionen von
5 bis 10 Prozent des Vertragswerts, die bis zum Ablauf der Ge-
wahrleistungsfrist einbehalten werden, da Unternehmer lieber
auf Nummer sicher gehen. Ebenso wirkt das System sehr hoher
gesetzlicher Verzugszinsen nach dem Gesetz vom 8. Mirz 2013
liber Zahlungsverzégerungen im Geschéftsverkehr, das auf dem
Referenzzinssatz der polnischen Nationalbank plus 10 Prozent-
punkten basiert. All diese Mechanismen dienen dazu, das Risiko
zu minimieren, und zeigen gleichzeitig, dass der polnische
Markt Unternehmen belohnt, die Vertrige sorgfiltig strukturie-
ren und Absicherungen klar definieren.

Investitionen in Polen lassen sich gut mit einem chinesischen
Sprichwort zusammenfassen: «Die beste Zeit, einen Baum zu
pflanzen, war vor 20 Jahren. Die zweitbeste Zeit ist heute.» Polen
verbindet einen stabilen Markt mit erheblichem Wachstums-
potenzial. Ein ausldndischer Investor, der kulturelle Unterschiede
und rechtliche Besonderheiten beriicksichtigt, kann erfolgreich
Kapital in Polen einsetzen, mit Chancen auf solide Gewinne
und eine gestdrkte Priasenz in Mitteleuropa.



Internationalisierung mit Tiefgang

Die PAWI Group AG mit Hauptsitz in Winterthur ist
ein fithrender Anbieter von Verpackungslosungen
aus Karton und Papier fiir den Food- und Non-Food-
Bereich. Seit iiber sechs Jahrzehnten steht das Fami-
lienunternehmen fiir Qualitét, Innovation und Nach-
haltigkeit. Mit Produktionsstandorten in der Schweiz
(Winterthur), in Deutschland (Singen) und seit 2023
in Polen (Warschau) verfolgt PAWI eine klare Stra-
tegie: Spezialisierung, Technologiefiihrerschaft und
Internationalisierung — mit dem Ziel, ihren Kunden
in ganz Europa einen echten Mehrwert zu bieten.

Im Mai 2023 iibernahm PAWI das Verpackungsunter-
nehmen Printmax in Warschau. Printmax ist spezia-

lisiert auf die Hochveredelung von Faltschachteln fiir Kosmetik,
Near-Pharma und Luxusgiiter. Die Ubernahme war ein strate-
gischer Schritt, um das Produktportfolio gezielt zu erweitern
und die internationale Wettbewerbsposition zu stdrken.

8

Andreas Keller
Group CEO
PAWI Group AG

Zwei Jahre spéater - unsere Erfahrungen

Die Integration erfolgte in vier Phasen: 2023 stand im
Zeichen der minimalen Eingliederung, 2024 folgten
erste Optimierungen und eine engere Zusammenarbeit.
2025 ist gepragt von Wachstum und gezielten Investi-
tionen in Maschinen und Gebéude. 2026 konzentrieren
wir uns auf die Produktionseffizienz und die Stirkung
unserer internationalen Verkaufsorganisation.

Polen hat sich seit unserer Ubernahme als dynami-
scher Markt mit beeindruckendem Wachstum ge-
zeigt. Wihrend viele europdische Lander stagnieren,
legt Polen laut Prognosen um 3,3 Prozent zu — dreimal
so stark wie der EU-Durchschnitt und deutlich vor

Deutschland. Besonders beeindruckt hat uns das ausgeprégte
Arbeitsethos: Die Menschen sind motiviert, mutig und bereit,
Risiken einzugehen. Diese Mentalitét ist spiirbar und wirkt sich

positiv auf die Zusammenarbeit aus.
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Natiirlich bringt diese Dynamik auch Herausforderungen mit
sich. Der Wettbewerb um Fachkrifte nimmt spiirbar zu, die
Arbeitslosenquote liegt mit 3,2 Prozent sogar unter derjenigen
von Deutschland. Das treibt die Lohne — allein im letzten Jahr
stiegen sie real nach Abzug der Inflation um 9,5 Prozent. Polen
hat seit der Jahrtausendwende das stdrkste Lohnwachstum in
Mittel- und Osteuropa verzeichnet. Zwar liegen die Lohne noch
unter dem deutschen Niveau, doch der Abstand hat sich deutlich
verringert: von 9 Prozent des deutschen Durchschnitts im Jahr
2000 auf heute rund 39 Prozent.

Diese Entwicklung zeigt: Polen ist 1dngst mehr als nur die «Werk-
bank Europas». Es ist ein Markt mit Potenzial, Mut und einem
starken Willen zur Weiterentwicklung — Eigenschaften, die wir
in unserem Team vor Ort tdglich erleben.

Diese makrodkonomischen Entwicklungen widerspiegeln sich
in unseren operativen Erfahrungen. Besonders positiv iiber-
rascht haben uns neben der erwdhnten professionellen Arbeits-
einstellung die Gastfreundschaft und die Herzlichkeit des Teams
in Warschau, gepaart mit Kreativitit, Pragmatismus und einem
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starken Bildungsbewusstsein. Diese Eigenschaften haben we-
sentlich dazu beigetragen, ein engagiertes Team aufzubauen
und die Prozesse kontinuierlich zu verbessern.

Gleichzeitig mussten wir lernen, mit strukturellen Besonder-
heiten umzugehen: EU-Férdermittel haben in Polen zu Uber-
kapazititen gefiihrt, was den Preiskampf verschéarft. Die Produk-
tivitdt liegt unter dem Niveau unserer anderen Werke, was ge-
zielte Massnahmen erforderlich macht. Auch die Verfiigbarkeit
von qualifizierten Technikern und Rohmaterialien ist nicht im-
mer gewdhrleistet.

Ein zusdtzlicher Faktor, der sich zunehmend bemerkbar macht,
ist die geopolitische Unsicherheit in der Region. Der Krieg im
Nachbarland Ukraine verunsichert die Bevolkerung und wirkt
sich spiirbar auf das Konsumverhalten aus - vor allem bei nicht
lebensnotwendigen Produkten im Luxusbereich. Diese Zuriick-
haltung stellt zusdtzliche Anforderungen an die Marktpositio-
nierung und die Vertriebsstrategien.

Unser Fazit

Mit viel Energie und grossen Erwartungen sind wir 2023 gestartet
und haben in den letzten zwei Jahren enorm viel gelernt und
ein starkes Fundament gelegt. Die Herausforderungen zeigen
uns klar, wo wir besser werden miissen — hauptsdchlich in
den Bereichen Wachstum, Produktivitdt und Positionierung als
attraktiver Arbeitgeber in Warschau.

Ubernahmen werden in der Theorie oft mit Synergien begriin-
det - gemeinsame Stidrken, Effizienzgewinne, neue Marktchan-
cen. In der Praxis zeigt sich jedoch, dass gerade die Umsetzung
dieser Synergiepotenziale zu den anspruchsvollsten Aufgaben
gehort. Denn sie erfordert Verdnderung: Mitarbeitende miissen
Gewohntes loslassen, sich auf Neues einlassen und bereit sein,
ihre Komfortzone zu verlassen. Nicht selten scheitern gute
Ideen und Pldne an der menschlichen Realitét, an der Flexibilitit,
der Verdnderungsbereitschaft und dem Vertrauen, das nétig
ist, um gemeinsam neue Wege zu gehen.

Unsere Investition im Ausland beruhte auf fundierten Analysen,
exzellenten Excel-Tabellen und einer Prise Optimismus, der sich
im Nachhinein als leicht iiberdosiert herausgestellt hat. Eine
Auslandsinvestition ist ein bisschen wie eine Fernbeziehung:
Am Anfang ist alles aufregend, man hat grosse Pline, und irgend-
wann merkt man, dass der Alltag mehr Geduld benétigt als ge-
dacht. Die Integration einer Firma ist wie eine Wanderung in
den Bergen - je nach Entwicklung des Wetters braucht man
doppelt so lang als geplant.

Doch mit den Erfahrungen der letzten zwei Jahre, der Kompetenz
unseres Teams und dem klaren Blick auf das Wesentliche sind
wir iiberzeugt: Wir werden das Potenzial des Standorts Warschau
heben und unsere internationale Kundenbasis weiter ausbauen. B



Wachstumschampion mit
Rustungsbedarf

Polens Beitritt zur Europdischen Union (EU) liegt
mehr als 20 Jahre zurtick, und die Entwicklung des
Landes war seitdem ein wirtschaftlicher Erfolg. Das
kaufkraftbereinigte Pro-Kopf-Bruttoinlandprodukt ist
in diesem Zeitraum von rund 50 Prozent des euro-
péischen Durchschnitts auf iiber 80 Prozent gestie-
gen. Das Wirtschaftswachstum war nicht nur hoch,
sondern auch recht stabil: Polen erlebte keine Rezes-
sion infolge der globalen Finanzkrise und schaffte
eine schnelle positive Wende nach der Pandemie.

Der Wachstumsausblick bleibt positiv. Mit sinkender

Inflation bei gleichzeitig weiterhin erh6htem Lohn-
wachstum, ausserordentlich hohen Fiskaldefiziten und dem
investitionstreibenden Zufluss europdischer Gelder sind genug
Treiber vorhanden. Auch lingerfristig sind Polens Aussichten
solide: Gemadss dem vor Kurzem verdffentlichten Ausblick des In-
ternationalen Wahrungsfonds wird bis 2030 ein durchschnitt-
liches Wachstumsdifferenzial von 1,3 Prozent pro Jahr im Ver-
gleich zur EU vorhergesagt.

Polens Vorreiterrolle beschrankt sich nicht nur aufs Wachstum.
Das Land nimmt die geopolitische Bedrohungslage in Europa sehr
ernst und gibt entsprechend hohe Summen fiir die Verteidigung
aus. Es tibertraf bereits 2022 die Nato-Marke von 2 Prozent des
Bruttoinlandprodukts und hat seitdem deutlich aufgestockt
(2025: 4,7 Prozent). Zudem fliessen diese Ausgaben zur Hilfte in
die Anschaffung von Ausriistung, was ebenfalls im Nato-Ver-
gleich sehr viel ist. Die lokale Riistungsindustrie kann diese Nach-
frage nur zum Teil erfiillen, und Riistungsimporte werden wohl
ein fortlaufendes Merkmal im polnischen Aussenhandel in den
kommenden Jahren sein.
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Tilmann Kolb
Analyst fur Schwellenlander
UBS Switzerland AG

Auch Deutschland hat sich der Aufriistung ver-
schrieben, und mit der Lockerung der Schulden-
bremse und der Einrichtung eines Sondervermogens
steht deutlich mehr Geld fiir Militdrausgaben und
Infrastrukturinvestitionen bereit. Fiir Polen kénnte
sich hier ein allgemeiner zyklischer Antrieb ent-
wickeln, da die polnische Wirtschaft stark mit der
deutschen verbunden ist. Sollte es den europdischen
Lindern zudem gelingen, Riistungsvorhaben zu biin-
deln und eine gemeinsame ldnderiibergreifende
Riistungsindustrie aufzubauen, wiirde Polen sich
dank seiner wirtschaftlichen Struktur, seinen Fertig-
keiten im verarbeitenden Gewerbe und seinen im
Vergleich zu Westeuropa noch immer tieferen Léhnen als Stand-
ort anbieten.

Steigende Lohne in Polen sind ein Resultat angespannter Arbeits-
madrkte. Zusammen mit der Aufwertung des polnischen Zloty
in den letzten Jahren hat das die Wettbewerbsfdahigkeit gemin-
dert, aber dieser insgesamt nicht zu sehr geschadet — ausldndische
Direktinvestitionen waren in den letzten Jahren deutlich héher
als vor der Pandemie.

Fir die Wahrung wird neben den Wachstumsaussichten die
Geldpolitik eine wichtige Rolle spielen. Die polnische Zentral-
bank befindet sich auf einem Zinssenkungskurs, der sich im
kommenden Jahr fortsetzen konnte. Das abnehmende Zinsdiffe-
renzial zur Eurozone, fiir die wir einen unveridnderten Leitzins
erwarten, sollte dabei ausgleichend wirken und den Zloty weiter-
hin stabil gegeniiber dem Euro halten. B
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Polnische Mehrwertsteuer: Was
Schweizer Akteure wissen mussen

Wer als Schweizer Unternehmen in Polen Umsitze
erzielt, trifft auf ein Mehrwertsteuer-(MWST-)System,
das zwar auf EU-Recht basiert und damit vertraut
wirkt, sich aber in der Praxis als dusserst formalis-
tisch erweist. Verfahrensfehler fithren rasch zu Ver-
zogerungen oder Sanktionen; ein frither und vertief-
ter Blick auf die polnischen Spielregeln lohnt sich.

Registrierung und Fiskalvertreter

Ausldndische, in Polen nicht ansédssige Unternehmen
miissen sich ohne Umsatzgrenze mehrwertsteuerlich
registrieren lassen (das gilt tbrigens in allen EU-
Staaten, Ausnahmen gibt es nur bei sogenannten
Fernverkaufsumséitzen bis 10000 Euro pro Land).
Typische Ausloser fiir eine lokale Registrierung sind inner-
gemeinschaftliche Erwerbe, Verbringungen eigener Waren in
ein polnisches Lager oder lokale Lieferungen innerhalb von
Polen. Reine B2B-Leistungen, die vollstindig dem Reverse-Charge-
Verfahren unterliegen, kénnen dagegen ohne Registrierung er-
bracht werden - das ist aber sorgfiltig zu priifen und zu doku-
mentieren. Als Nicht-EU-Unternehmen muss eine Schweizer Ge-
sellschaft einen polnischen Fiskalvertreter bestellen. Dieser muss
in Polen ansissig sein, iiber einen schriftlichen Vertretervertrag
verfiigen, und er haftet gesamtschuldnerisch fiir die polnische
MWST des Schweizer Unternehmens. Die Wahl des Fiskalver-
treters ist damit keine reine Formalitdt, sondern muss gut durch-
dacht sein, und die Ernennung eines mit der Materie vertrauten
Vertreters ist hier zwingend.

Lokale Umsatze

Sobald das Schweizer Unternehmen in Polen registriert ist, unter-
liegen dessen lokale Lieferungen grundsitzlich dem Standardsatz
von 23 Prozent, sofern keine Befreiung oder ein reduzierter
Satz greift. Im B2B-Bereich greift hiufig das Reverse-Charge-
Verfahren: Ist der Schweizer Leistungserbringer in Polen weder
ansdssig noch registriert und der polnische Geschiftskunde ein
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Partner
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aktiver MWST-Pflichtiger, schuldet dieser die polni-
sche MWST auf einer Vielzahl von Leistungen selbst.
Mit der polnischen MWST-Registrierung eines Schwei-
zer Unternehmers entfillt diese Regelung, dann
muss dieser fiir lokale Lieferungen grundsitzlich
polnische MWST fakturieren, periodische MWST-
Abrechnungen einreichen und die polnischen Vor-
gaben zur Rechnungsstellung, zum MWST-Ausweis
in polnischer Wéahrung und zur Aufbewahrung
einhalten. In vielen Fillen lohnt sich ein <MWST-
Check» der Vertrdge und Lieferketten, bevor der
erste polnische Kunde beliefert wird - und mog-
licherweise ist die lokale MWST-Registrierung trotz
Hiirden die sinnvollere Alternative.

Vorsteueruberschiisse und Auszahlungen

Ubersteigen die in Polen abziehbaren Vorsteuern die Ausgangs-
steuer, kann der Uberschuss vorgetragen oder zur Auszahlung
beantragt werden. Die Standardfrist fiir die Auszahlung liegt -
je nach Konstellation - bei rund 40 Tagen; daneben existieren
verkiirzte Fristen (u.a. 15 bzw. 25 Tage bei besonderer Compliance,
z.B. bei Verwendung des Split-Payment-Mechanismus oder bei
ausschliesslich strukturierten E-Rechnungen). Leider kann es
aber auch zu Verzoégerungen von bis zu 180 Tagen kommen, wenn
der MWST-Pflichtige in der betreffenden Periode weder in Polen
noch ausserhalb Polens Umsitze erzielte.

Riickerstattungen aus polnischen MWST-Abrechnungen werden
ausschliesslich auf ein Bankkonto bei einer polnischen Bank
ausgerichtet, eine Auszahlung auf ein ausldndisches Konto wird
nicht akzeptiert. Wer mit Vorsteuerbetrdgen in Polen rechnet,
sollte friihzeitig ein polnisches Bankkonto eréffnen. In der Praxis
ein nicht zu unterschitzendes Unterfangen. B
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EXPORTBAROMETER

2026: Ruckenwind
aus Deutschland?

Die Schweizer Wirtschaft schrumpfte im dritten Quar-
tal 2025 um 0,5 Prozent (bereinigt um Sportevents) im
Vorquartalsvergleich. Verantwortlich fiir den Riick-
gang der Wirtschaftsleistung war hauptsidchlich ein
Einbruch der Exporte, die im Vergleich zum Vorquartal
um insgesamt 4,2 Prozent zuriickgingen.

Einen besonders starken Riickgang verzeichnete die
chemisch-pharmazeutische Branche, deren Wertschop-

immer substanziell und diirften das Wachstum der
US-Exporte im Vergleich zum Vorjahr stark bremsen.

Erholung in Europa?

Angesichts der Herausforderungen in Bezug auf die
Exporte in die USA wird Europa als Exportmarkt
fiir die Schweiz umso wichtiger. Wir erwarten fir
das Jahr 2026 rund 1 Prozent Wachstum in der Euro-
zone. Wihrend das Wachstum 2025 noch aus der

fung sich im dritten Quartal um fast 8 Prozent ver- ME{::O'\::?&E" Peripherie unterstiitzt wurde, diirfte Deutschland
ringerte. Der Riickgang ist vorwiegend auf wegfallende C1O Macro & gt{ategy 2026 zum Taktgeber werden, wovon die Schweizer
UBS Switzerland AG

Vorzieheffekte im Zusammenhang mit den US-Zollen
in der ersten Jahreshélfte zurtickzufiihren. Sie diirften
das Wachstum auch im kommenden Quartal belasten.
Die Industrie ohne die chemisch-pharmazeutische Branche ver-
zeichnete hingegen ein Wertschépfungswachstum von 0,6 Prozent
im Vergleich zum Vorquartal. Der Dienstleistungssektor legte im
dritten Quartal ebenfalls zu.

Zélle bremsen das Wachstum der Exporte in die USA

Im November haben sich die Schweiz und die USA auf einen US-
Zollsatz von 15 Prozent fiir Schweizer Exporte geeinigt. Schweizer
Unternehmen haben sich im Gegenzug verpflichtet, Investitionen
von rund 200 Milliarden US-Dollar in den USA zu tétigen, wobei
ein grosser Teil dieser Investitionen aus dem Life-Sciences-Sektor
stammt. Eine Reduktion der Z6lle von 39 auf 15 Prozent unter-
stiitzt stark betroffene Branchen, zum Beispiel die Uhrenindus-
trie. Mit dem tieferen Zollsatz von 15 Prozent entfillt zudem der
Wettbewerbsnachteil gegeniiber der Konkurrenz aus der EU. Der
Zolldeal diirfte den Unternehmen zu einer héheren Planungs-
sicherheit verhelfen und damit die Ausriistungsinvestitionen
stiitzen. Doch auch bei einer Reduktion bleiben die US-Zélle noch

Rucklaufige Exporte im dritten Quartal 2025

Wirtschaft dank der starken Vernetzung mit der
deutschen Wirtschaft profitieren wiirde. Nach fiinf
Jahren Stagnation und strukturellem Gegenwind
(z.B. im Automobilsektor und durch hohe Energiekosten) stellt
sich aber die Frage, ob der Fiskalimpuls in Deutschland stark ge-
nug ist, um eine neue Dynamik zu entfachen.

Verbesserung im Exportbarometer

Fiir 2026 erwarten wir in der Schweiz ein unterdurchschnittliches
Wachstum von rund 1 Prozent. In der zweiten Jahreshilfte konnte
der Aussenhandel von einer Konjunkturaufhellung in Deutschland
profitieren, doch die aussenwirtschaftliche Unsicherheit bleibt
hoch. Das widerspiegelt sich auch im Exportbarometer, das nach
wie vor unter der Wachstumsschwelle verharrt. Dank einer Ver-
besserung der europdischen Industrie-Einkaufsmanagerindizes
hat sich das Exportbarometer zwar in den letzten Monaten verbes-
sert und konnte durch die Entlastung der zollbedingten Gegen-
winde weiteren Schwung gewinnen. Allerdings sind die Risiken
aufgrund der weiterhin fragilen europédischen Stimmung und der
dynamischen Handelspolitik nach unten gerichtet. B

Exportbarometer verharrt unter der Wachstumsschwelle

Exporte in Milliarden CHF, saisonbereinigt In Standardabweichungen
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CBAM ab 1. Januar 2026

Die Europdische Union (EU) moéchte bis 2050 Klima-
neutralitdt erreichen, so das eherne Ziel der Kom-
missionsprédsidentin Ursula von der Leyen. Ein be-
deutsamer Baustein soll dafiir die europdische CO,-
Grenzausgleichsmassnahme sein: Carbon Border
Adjustment Mechanism (CBAM).

Denn wer emissionsintensive Waren in die EU impor-
tiert, muss ab dem 1. Januar 2026 CBAM-Zertifikate
erwerben, um die Differenz der Kosten fiir CO,-Emis-
sionen zwischen dem Produktionsland und der EU
auszugleichen. Damit sollen die wirtschaftlichen
Nachteile durch Abwanderung von Industrien in Lin-
der mit weniger strengen Regulierungen der CO,-
Emissionen (Carbon-Leakage) eingeschriankt werden.

Betroffen sind zundchst sechs Produktkategorien (Eisen und
Stahl, Aluminium, Zement, Diingemittel und Strom). Miissen der-
zeit lediglich quartalsweise CBAM-Berichte den EU-Behdrden
iibermittelt werden, sind ab 1. Januar 2026 die Importeure erst-
malig verpflichtet, Emissionszertifikate zu erwerben, die spétes-
tens bis zum 30. September 2027 riickwirkend fiir das Jahr 2026
vorliegen miissen.

Die damit verbundenen Regelungen wurden nun von der EU-
Kommission vereinfacht.

EU-Omnibus-Paket |

Im Rahmen des Omnibus-Pakets I sollen Importeure ausgenom-
men sein, die Waren bis 50 Tonnen pro Jahr einfiihren. So entféllt
fiir kleine Unternehmen kiinftig die Pflicht zur Teilnahme am
CBAM und der damit verbundene biirokratische Aufwand. Nach
Aussagen der EU-Kommission fithren diese Erleichterungen zu
einem Ausschluss von 90 Prozent der betroffenen Unternehmen,
die von der CBAM-Gesetzgebung ausgenommen sind. Gleichzeitig
bleiben rund 99 Prozent der verursachten Emissionen vom CBAM
erfasst, da diese mit grossen Grundstoffmengen zusammen-
héingen, die von wenigen Importeuren eingefiihrt werden.
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Dartiiber hinaus soll es die Moglichkeit geben, die
Einreichung von CBAM-Erklirungen komplett an
Dritte zu delegieren.

Der Zertifikatsverkauf, geplant ab 2026, soll nun am
1. Februar 2027 starten. Dadurch dauert die Umset-
zung langer und wird eine Erleichterung der betroffe-
nen Unternehmen erwartet. Ebenfalls wurde die Vor-
haltepflicht fiir Zertifikate verringert. Statt derzeit
80 Prozent miissen lediglich 50 Prozent der erwarte-
ten Zertifikate vierteljihrlich vorgehalten werden.

Eine weitere wichtige Anderung betrifft die Verwen-
dung von Standardwerten. Die vorgesehene Pflicht
zur Priifung von CBAM-Erklirungen soll nur dann
einschldgig sein, wenn tatsidchliche und keine Standardwerte
in der Erklirung verwendet werden. Ausserdem kénnen, wenn
keine besseren Daten vorhanden sind, fiir den in einem Drittland
bezahlten, abzuziehenden CO,-Preis ebenfalls Standardwerte
verwendet werden.

Ausblick fir Schweizer Firmen

Mit der graduellen Aussteuerung des europdischen Emissions-
handelssystems (ETS) wird eine Ausweitung des CBAM auf alle
Industrieprodukte bis zum Jahr 2032 von der EU angestrebt.
Damit erhoht sich die Wahrscheinlichkeit fiir Unternehmen, die
aufgrund der 50-Tonnen-Schwellengrenze noch nicht betroffen
sind, von dieser Regelung erfasst zu werden.

Schweizer Waren, die ihre wesentliche Be- und Verarbeitung in
der Schweiz erfahren haben, sind zwar nicht von CBAM erfasst,
das gilt jedoch nicht fiir Waren, die aus Nicht-EU-Lidndern in die
EU eingefiihrt werden. Ab dem 1. Januar 2026 konnen nur noch
zugelassene CBAM-Anmelder CBAM-Waren in das Zollgebiet der
EU einfithren - ohne nachweisbare Registrierung droht ein
Importstopp. Schweizer Firmen, die keinen Sitz innerhalb der
EU haben, benétigen einen indirekten Zollvertreter, der nicht
nur iiber die erforderliche Registrierung verfiigt, sondern im
Auftrag des Einfiihrers CBAM-Zertifikate erwirbt. B
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Daten und KI:

Schlussel fur

resiliente Lieferketten

Die Prognosen fiir die europédische Wirtschaft zeigen
ein gemischtes Bild, aber ebenso Chancen. Wiahrend
Volkswirtschaften wie Deutschland (0,2 Prozent) und
die Schweiz (rund 1 Prozent) in diesem Jahr kaum
wachsen, gibt es Mirkte mit deutlich mehr Dynamik.
Polen gehort dazu: Mit prognostizierten 3,2 Prozent
Wachstum entwickelt sich das Land zu einem wichti-
gen Faktor fiir exportorientierte Unternehmen. Doch
mit der Expansion steigen die Anforderungen: Liefer-
ketten werden komplexer, regulatorische Vorgaben
strenger, und Entscheidungen miissen schneller ge-
troffen werden.

Nur 33 Prozent der Schweizer Hersteller

nutzen Daten effektiv

Ein Blick auf die Fertigungsbranche in der Schweiz und in Deutsch-
land zeigt, wie entscheidend datengetriebene Prozesse fiir Resi-
lienz und Wettbewerbsfihigkeit sind. Laut der aktuellen Manu-
facturing Pulse Survey 2025 von Dun & Bradstreet fiihlen sich
nur 33 Prozent der Schweizer und 25 Prozent der deutschen Her-
steller in der Lage, ihre Daten effektiv fiir Entscheidungen zu nut-
zen. Trotz Investitionen in digitale Tools dominieren manuelle
Prozesse — mit erheblichen Folgen: Daten liegen nach wie vor
fragmentiert in Silos (Schweiz: 60 Prozent, Deutschland: 40 Pro-
zent), was weiterhin zu Dubletten in den Systemen und zu
mangelndem Vertrauen in die eigene Datenbasis fiihrt (Schweiz:
48 Prozent, Deutschland: 41 Prozent).

Diese Datenliicken wirken sich direkt auf die Lieferketten aus.
Die meisten Unternehmen iiberwachen nur die ersten beiden
Ebenen ihrer Lieferantenstruktur, obwohl Risiken oft in tieferen
Ebenen verborgen sind - zum Beispiel bei ESG-Vorgaben oder
Sanktionen. Ohne integrierte Daten bleibt die Sicht auf kritische
Abhidngigkeiten eingeschrinkt. Das erschwert nicht nur die Ein-
haltung von Compliance-Vorgaben, sondern auch die Fihigkeit,
Stérungen friihzeitig zu erkennen und flexibel zu reagieren.
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Kiinstliche Intelligenz als Hebel fir

Resilienz und Agilitat

Hier setzt die ndchste Entwicklungsstufe an: KI kann
Daten nicht nur schneller verarbeiten, sondern auch
Muster erkennen, Risiken modellieren und Szenarien
simulieren. Losungen verbinden Daten mit der Power
von KI - fiir automatisierte Workflows, prézise Risiko-
analysen und intelligente Lieferantensteuerung. Da-
mit wird aus Datenmanagement ein strategisches
Steuerungsinstrument.

Vier Schritte fur bessere Datenqualitét

Um KI sinnvoll einzusetzen, braucht es eine solide

Basis:

¢ eindeutige Identifikation von Businesspartnern

e Zugriff auf vertrauenswiirdige Quellen

¢ Datenbereinigung und Harmonisierung

¢ kontinuierliche Pflege und Anreicherung von relevanten
Datenpunkten

Unternehmen, die diese Prinzipien umsetzen, schaffen Transpa-
renz und kénnen regulatorische Anforderungen wie CSRD oder
NIS2 proaktiv erfiillen. Gleichzeitig eréffnen sich Chancen fiir
automatisierte Compliance, optimierte Lieferantenbeziehungen
und resiliente Wertschépfungsketten.

Resilienz entsteht nicht durch zusédtzliche Kapazititen, sondern
durch prézise, datenbasierte Steuerung - unterstiitzt durch KI.
Unternehmen, die Daten als operativen Hebel nutzen, kénnen
Risiken friihzeitig erkennen, regulatorische Anforderungen zu-
verlissig erfiillen und Prozesse effizienter gestalten. Gerade in
dynamischen Mirkten wie Polen, die stark digitalisiert und inter-
national vernetzt sind, zeigt sich: Wer heute in Datenqualitit,
klare Governance und KI-gestiitzte Analytik investiert, reduziert
Kosten, steigert Agilitit und sichert sich einen nachhaltigen Wett-
bewerbsvorteil. B
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BUSINESS EXCELLENCE

Trade & Export Finance: Strategische
Sicherheit in turbulenten Zeiten

In einer zunehmend unsicheren Weltwirtschaft ist
die Fihigkeit, Risiken zu erkennen und gezielt zu
steuern, ein entscheidender Erfolgsfaktor im Aussen-
handel. Schwankende Wechselkurse, fragile Liefer-
ketten, geopolitische Spannungen und sich &ndernde
regulatorische Rahmenbedingungen stellen insbe-
sondere kleine und mittlere Unternehmen (KMU) vor
grosse Herausforderungen.

In dieser Artikelserie mochten wir aufzeigen, wie
Schweizer Unternehmen Trade & Export Finance (TREF)
als strategisches Instrument nutzen kénnen, um ihre
Chancen im Aussenhandel durch gezielte Risikosteue-
rung zu sichern und auszubauen und somit ihre Wettbewerbs-
fahigkeit zu stirken.

Richtig eingesetzt, werden TREF-Produkte wie Akkreditive, Ga-
rantien oder Dokumenteninkassos zu strategischen Werkzeugen,
die Zahlungsausfallrisiken reduzieren, Vertrauen zwischen Ge-
schiftspartnern schaffen und den Markteintritt in neue Linder
erleichtern. Die vier zentralen Produktgruppen lassen sich wie
folgt kurz definieren:

Beim Dokumenteninkasso iibernimmt die Bank eine vermit-
telnde Rolle bei der Ubergabe der Lieferdokumente. Der Impor-
teur erhélt die Dokumente - je nach Vereinbarung — nur gegen
Zahlung oder ein Zahlungsversprechen. Ohne diese Dokumente
kann er nicht {iber die Ware verfiigen.

Eine Bankgarantie ist eine schriftliche Verpflichtung der Bank,
fiir die Nichterfiillung der versprochenen Leistung des Vertragspart-
ners einzustehen beziehungsweise im Garantiefall zu zahlen. Das
schafft Vertrauen bei Geschiftspartnern und sichert Vertrage ab.

Das Akkreditiv enthdlt das unwiderrufliche Zahlungsverspre-
chen einer Bank gegeniiber dem Exporteur, den Warenwert gegen
Vorlage von akkreditivkonformen Lieferdokumenten zu zahlen.
Es bietet beiden Vertragsparteien eine hohe Sicherheit.

Die Exportfinanzierung ist eine Moglichkeit, die Liquiditét bei
hoheren Exportgeschiften durch Finanzierung zu sichern, und
deckt gleichzeitig das Risiko von Zahlungsausféllen.

Risiken gezielt steuern

Ein professioneller Risikosteuerungsansatz basiert auf drei zen-
tralen Dimensionen: dem Erkennen, dem Bewerten und dem
Steuern von Risiken.
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Sobald potenzielle Risiken erkannt wurden, kénnen

diese mit zwei Fragen bewertet werden:

1. Wie wahrscheinlich ist es, dass das Risiko eintritt?

2. Wie hoch wire der finanzielle Schaden, wenn es
eintritt?

Die Risikomatrix stellt die Eintrittswahrscheinlichkeit
des erkannten Risikos und die mogliche Schadens-
hohe gegeniiber. Diese Visualisierung hilft Unterneh-
men, Risiken korrekt einzustufen.

Je nach Einstufung kénnen erkannte Risiken gezielt
durch organisatorische, vertragliche oder finanzielle
Losungen, wie zum Beispiel TREF-Produkte, gesteuert werden.

Um den praktischen Nutzen von TREF-Produkten greifbar zu
machen und deren strategische Anwendung zu erliutern, werden
in den nédchsten Folgen dieser Serie die einzelnen Instrumente
im Kontext der Risikomatrix ndher betrachtet.

In der nédchsten Folge geht es um das Dokumenteninkasso. An-
hand eines praktischen Beispiels zeigen wir, welche Risiken sich
mit diesem Instrument minimieren lassen und wann dessen
Anwendung am sinnvollsten ist.

Unsere Empfehlung bis dahin: Uberlegen Sie sich, welches die
grossten Risiken Ihrer Auslandsgeschifte sind, wie hoch deren
Eintrittswahrscheinlichkeit ist und welche potenzielle Schaden-
hohe sie haben konnten. Eine klare Risikoanalyse ist der erste
Schritt zu einer passenden Absicherungsstrategie. Wir unter-
stiitzen Sie dabei gern. B

Risiko-Matrix-Vorlage
Hilfestellung zur Visualisierung der Risikoeinstufung
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BUSINESS EXCELLENCE

Geistiges Eigentum gekonnt
schutzen und nutzen

Die Schweiz gehdrt zu den innovativsten Lindern
der Welt und ist sozusagen ein Exportschlager. Ein
nicht unwesentlicher Teil dieses Erfolgs geht auf
das Konto von Start-ups und KMU, die mit Ideenreich-
tum und Pioniergeist neue Wege gehen. Der Schutz
des geistigen Eigentums spielt oft eine wichtige Rolle.
Mit der IP Academy des Eidgenéssischen Instituts fiir
Geistiges Eigentum (IGE) erfahren Sie, wie Marken,
Patente und Co. zu einem Vermogenswert werden

4. Nutzen Sie offentlich zugédngliche Daten: Patent-
und Markenregister sind wertvolle Informations-
quellen. Sie helfen, Neuheiten zu priifen, Trends
zu erkennen oder Wettbewerber im Blick zu be-
halten.

5. Machen Sie IP wirtschaftlich nutzbar: Schutzrechte
konnen verkauft oder lizenziert werden - ein zu-
sdtzlicher Weg zur Monetarisierung von Know-how.

konnen. A;Ztr‘y’:e';:;b Eigene Schutzrechte sind nicht zwingend, ein bewuss-
Geistiges Eigentum IGE ter Umgang mit geistigem Kapital aber unerlésslich.

Marken, Designs, technische Losungen, Software oder
kiinstlerische Werke entstehen nicht zufillig. Sie bil-

den das geistige Kapital eines Unternehmens - und genau dieses
Kapital entscheidet oft iiber den spdteren Markterfolg. Damit Inno-
vationen nicht von Trittbrettfahrern kopiert werden, lohnt sich
ein bewusster Umgang mit geistigem Eigentum (siehe Infobox).

Das beginnt bereits mit dem Vermeiden von Fehlern, die nachtréig-
lich kaum mehr korrigierbar sind. Zwei Beispiele: Wer eine Erfin-
dung zum Beispiel in einem Blog oder an einer Messe vor der Anmel-
dung offentlich macht, kann sie nicht mehr patentieren. Oder bei
der Expansion in ein anderes Land stellt man fest, dass die Marke
dort bereits existiert. Die Folge ist ein teures Rebranding. Mit einer
Recherche hitte man sich diesen Schritt erspart. Beherzigen Sie
folgende fiinf Schritte im Umgang mit [hrem geistigen Eigentum:

1. Denken Sie friih iiber Schutz nach: Marken, Patente, Designs
und das Urheberrecht sind wirksame Mittel, um Missbrauch
zu verhindern und Innovationen abzusichern.

2. Handeln Sie rechtzeitig: Wer zu spit anmeldet, riskiert, dass
andere denselben Namen oder dieselbe Idee registrieren und
damit die eigene geschiftliche Freiheit einschrinken.

3. Vermeiden Sie Rechtsverletzungen: Eine sorgféltige Priifung
bewahrt vor Abmahnungen, Produktriickziigen oder Schaden-
ersatzforderungen.
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Wer seine Optionen kennt, entscheidet besser. B

IP Academy: Geistiges Eigentum gekonnt
nutzen

Die IP Academy des Eidgendssischen Instituts fur Geistiges
Eigentum (IGE) unterstutzt Sie mit modularen Informa-
tions- und Weiterbildungsangeboten. Diese richten sich
an Einsteiger wie an Start-ups, KMU und Privatpersonen
genauso wie an Universitaten und IP-Fachleute. Wenn geis-
tiges Eigentum Neuland fur Sie ist, empfehlen wir den IP-
Basisworkshop. Er vermittelt Ihnen Grund- n
kenntnisse zu Marken, Patenten, geschutz- E
ten Designs und dem Urheberrecht. Darauf =
aufbauend stehen Ihnen verschiedene spe-
zifische Workshops und weitergehende
Kurse zur Verfigung.

[=]

SWISS EXPORT JOURNAL | 1. Quartal 2026


https://www.ige.ch/ip-academy

Unternehmensnachfolge
richtig planen

Viele Inhaber*innen von Speditions-, Transport- und
Logistikunternehmen stehen vor der Frage: Wie ge-
lingt die Zukunft des eigenen Unternehmens - ohne
Uberforderung? Eine geregelte Nachfolge ist kein For-
malakt, sondern ein strategischer Prozess, der Zeit,
Weitsicht und Struktur verlangt. Der folgende Beitrag
gibt Thnen ein paar Impulse, wie die Unternehmens-
nachfolge vorausschauend geplant werden kann.

Friihzeitig planen - entscheidend fiir den Erfolg

Idealerweise beginnt die Nachfolgeplanung finf bis
zehn Jahre vor der Ubergabe. So bleibt Zeit, Optionen
zu priifen, Nachfolger zu entwickeln und Risiken zu
minimieren. Auch Krankheit oder Unfall kénnen
eine sofortige Regelung noétig machen. Friihzeitige
Planung erhoht den Unternehmenswert und sorgt fiir
einen reibungslosen Ubergang. Tipp: Nehmen Sie das
Thema Nachfolge jahrlich in die strategische Planung auf.

Zentrale Fragen im Nachfolgeprozess

Personlich: Bin ich bereit loszulassen? Welche Rolle will ich da-
nach einnehmen? Strategisch: Ist mein Unternehmen attraktiv
fiir Nachfolger? Gibt es interne Kandidaten? Finanziell und recht-
lich: Welche steuerlichen, finanziellen und rechtlichen Folgen
bringt die Ubergabe mit sich?

Interne oder externe Nachfolge?

Intern (Familie, Mitarbeitende): Vorteile: Vertrauen, Kontinuitit,
Wissenstransfer. Nachteile: emotionale Verflechtungen, mogliche
Qualifikationsliicken.

Extern (Verkauf an Dritte): Vorteile: neue Impulse, oft mehr Kapi-
tal. Nachteile: kulturelle Briiche, lingere Ubergabephase.

Tipp: Priifen Sie beide Optionen parallel — die beste Losung zeigt
sich meist erst im Vergleich.
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Thomas Schwarzenbach 5
(1), Direktor SPEDLOGSWISS,
und Patric Kaser,
CEO Briese Schiffahrt
(Schweiz) AG, beide
Mitglieder der Kommission
Betriebswirtschaft
SPEDLOGSWISS

Der Nachfolgeprozess in funf Etappen
1. Standortbestimmung: Vision und aktuelle
Lage kliren.
2. Konzeptentwicklung: Zeitplan, Kommunikation,
Einbindung von Familie und Berater*innen.
3. Nachfolgesuche: Anforderungen und Suchkanéle
definieren.
4. Vertragsverhandlung: Preis, Finanzierung und
Rolle des Ubergebers festlegen.
. Begleitung und Loslosung: geordneter Ausstieg,
emotionale Vorbereitung.

Kommunikation als Erfolgsfaktor

Eine offene, transparente Kommunikation schafft
Vertrauen - intern wie extern. Mitarbeitende sollen
frithzeitig informiert werden, um Unsicherheiten zu
vermeiden. Nach aussen gilt: Wechsel klar als Chance
vermitteln, nicht als Risiko.

Empfehlungen fir die Praxis

¢ Jihrliche Standortbestimmung zur Reflexion der eigenen Nach-
folgeperspektive.

¢ Nachfolgedossier mit zentralen Unterlagen (Bewertung, Orga-
nigramm, Rollenprofile) erstellen.

e Fachpersonen friihzeitig einbeziehen — zum Beispiel Treuhdn-
der*innen, Jurist*innen oder Nachfolgeexpert*innen.

¢ Eigene Rolle kldren und transparent kommunizieren.

Fazit

Eine Nachfolge ist ein mehrjdhriger Prozess, kein Ereignis. Wer
friih plant, gewinnt Handlungsspielraum, senkt Risiken und stirkt
die Zukunftsfiahigkeit. Eine strukturierte Nachfolge bewahrt
Wissen, Arbeitsplitze und Vertrauen. Sie schafft Klarheit und
Sicherheit — fiir Unternehmer*innen, Nachfolger*innen und Mit-
arbeiter*innen. m
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MITGLIEDER IM FOKUS

Seit tiber 50 Jahren ist Roche Dia-
gnostics am Standort Rotkreuz ak-
tiv und hat sich als fiithrender
Anbieter von Diagnostiklésungen
etabliert. Das Unternehmen ent-
wickelt und produziert innovative
Systeme und Tests, die weltweit in
Kliniken, Laboren und Arztpraxen
eingesetzt werden. Die Losungen
dienen der schnellen und zuverlis-
sigen Diagnose von Krankheiten,
um so das Leben von Patient*innen
zu verbessern.

Roche Diagnostics in Rotkreuz ist
die grosste Arbeitgeberin im Kanton
Zug und beschiftigt mehr als 2900
Mitarbeitende aus iiber 70 Natio-
nen. Zudem werden in Rotkreuz
iiber 170 Lernende in elf verschiede-
nen Lehrberufen ausgebildet.

Roche in Rotkreuz:
Diagnostiklosungen fur die Welt

Diagnostik ist entscheidend fiir
den Behandlungserfolg

Ob Krebs, Infektionskrankheiten,
neurologische oder Herz-Kreislauf-
Erkrankungen - bei der Suche
nach Losungen fiir die grossten
medizinischen Herausforderun-
gen spielt Diagnostik immer eine

Schliisselrolle. Rund 70 Prozent
aller Therapieentscheidungen im
Krankheitsverlauf werden durch
die Diagnostik beeinflusst, aber
lediglich 2 Prozent der globalen
Gesundheitsausgaben entfallen
auf diesen Bereich. Ein einziger
Diagnosetest kann die Behandlung

eines Menschen - und letztlich
sein ganzes Leben - grundlegend
veriandern.

Roche Diagnostics International
ist Teil der Roche Gruppe mit
Hauptsitz in Basel und gehort mit
iiber 100 000 Mitarbeitenden zu
den weltweit grossten Biotech-
Unternehmen. B

Roche Diagnostics International AG
Forrenstrasse 2, 6343 Rotkreuz
T+41 417992244
rotkreuz.reception@roche.com
www.roche.ch/standorte/rotkreuz

Unser Slogan «Fair - Flexibel -
Frisch» zeigt nicht nur unsere
Transportkompetenz, sondern
auch unsere Unternehmensphilo-
sophie. Wir transportieren und la-
gern nicht nur eine breite Palette
an Produkten - von Lebensmitteln
wie Frichten, Niissen und Milch-
produkten bis zu Pflanzen -, wir
verstehen uns auch als Komplett-
dienstleister.

Neben den klassischen Logis-
tikaufgaben bieten wir unseren
Kunden eine Gesamtlosung.

Alles aus einer Hand - eine um-
fassende Betreuung entlang

der gesamten Wertschopfungs-
kette:

Verzollung, Lagerung, prizise
Einhaltung der Kiihlkette, Vertei-
lung ab Lager oder Value-Added-
Services.
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Logistik nah
am Kunden

Zudem kiimmern wir uns um
viele weitere Dienstleistungen
wie kurzfristiges Umpacken, Eti-
kettieren, zusdtzliche Qualitits-
kontrollen oder individuelle Kom-
missionierung — immer massge-
schneidert auf die Bediirfnisse
unserer Kunden.

Persénliche Betreuung und Bera-
tung ist fiir uns ein wichtiger
Wert. Gerade im Bereich der tem-
peratursensiblen Logistik konnen
wir auflangjihrige Erfahrung und
ein eingespieltes Team setzen.
Schokolade soll nicht schmelzen,
Tomaten sollen nicht zerdriickt
werden.

Unser Motto zeigt, dass wir offen
fiir Neues sind, flexibel und schnell
auf Kundenwiinsche reagieren,
faire Losungen bieten und als
mittelstindisches Unternehmen
stets die Balance zwischen per-
sonlicher Betreuung und effizien-
tem Service anstreben - klein ge-
nug, um nah am Kunden zu sein,
und gross genug, um die Logistik
zu meistern. l

GEISSELER

Cargo Logistik AG

Geisseler Cargo Logistik AG

Im Wannenboden 8, 4133 Pratteln
T+41618263030
sales@geisseler.ch
www.geisseler.ch
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Seit 1947 entwickelt und produ-
ziert die Schaerer Schlaepfer AG
in Rothrist hoch spezialisierte
grenzflichenaktive Substanzen -
sogenannte Tenside. Aus der ur-
spriinglichen Herstellung von
Tirkischrotol hat sich das Unter-
nehmen zu einem gefragten Spe-
zialisten fiir massgeschneiderte
Losungen in Industrie, Kosmetik
und Pharma entwickelt.

Die Schaerer Schlaepfer AG ver-
fiigt Giber ein breites Spektrum
nicht ionischer und anionischer
Tenside, hergestellt unter ande-
rem durch Alkoxylierung, Sulfa-
tierung und Phosphatierung. Kun-
den in der Schweiz, Europa und
weltweit profitieren von flexiblen
Produktionsanlagen, schneller

Massgeschneiderte Chemie

aus der Schweiz

Entwicklung und héchster Quali-
tit — zertifiziert nach ISO 9001/
14001 und Swissmedic-GMP.

Ob innovative Spezialtenside fir
Reinigungs-, Beschichtungs- und
Pflegeprodukte oder Polidocanol
600 fiir die Pharmaindustrie — die

Schaerer Schlaepfer AG realisiert
individuelle Anforderungen di-
rekt, effizient und zuverlissig. Die
enge Zusammenarbeit von For-
schung, Produktion und Vertrieb
gewdihrleistet kurze Reaktions-
zeiten und ermoglicht inspirie-
rende Kundenprojekte.

MITGLIEDER IM FOKUS

Unser Credo: massgeschneiderte
Chemie mit Verantwortung — flexi-
bel, kompetent und personlich. B

Schaerer Schlaepfer AG
Juraweg 45, 4852 Rothrist
T+4162 7858038
info@schaerer-surfactants.com
www.schaerer-surfactants.com
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luftfracht
mit leichtigkelt

Wohin lhre Guter auch geliefert werden — setzen Sie auf
Uber 80 Jahre Erfahrung und auf unsere vollumfanglichen
Luftfrachtleistungen. In der Luft kennen wir uns aus.
Weltweit und individuell.

Lamprecht Transport AG
Peter Merian-Strasse 48 / Postfach
lamprecht ;=
p T +41612847474
mailbox@lamprecht.ch
weltweit E individuell lamprecht.ch

/
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RUCKBLICK AKTUELL

Best Practice Fachveranstaltung - Navigieren im globalen
Sturm: Geopolitische Herausforderungen und Chancen
far Schweizer KMU

Wie gelingt es Schweizer KMU, in einem zunehmend fragilen
globalen Umfeld handlungsfihig zu bleiben? Diese Frage stand
im Zentrum der Best Practice Fachveranstaltung bei Endress +
Hauser in Reinach, wo sich Entscheidungstriager*innen aus Ex-
portunternehmen trafen, um Strategien fiir eine widerstands-
fahige Zukunft zu diskutieren.

Besonderes Interesse galt der Prdsentation der KMU Mittelstand-
studie 2025. Die Ergebnisse gaben einen Uberblick iiber die
aktuelle Stimmung des Schweizer Mittelstands, seine gréssten
geopolitischen Herausforderungen sowie die strategischen Prio-
rititen fiir die kommenden Jahre. Die wichtigsten Details zu
den Ergebnissen lesen Sie auf der nichsten Seite.

Beim anschliessenden Apéro nutzten die Giste die Gelegenheit,
sich auszutauschen und die Eindriicke zu reflektieren.

engagiert-

Gebrider Weiss

Transport und Logistik
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AKTUELL

KMU MITTELSTANDSTUDIE 2025

Zuversicht mit Fragenzeichen -
Zolle und EU-Beziehungen pragen die Erwartungen

Zum achten Mal widmet sich die Analyse den kleinen und mitt-
leren Unternehmen (KMU) in der Schweiz, um ihre aktuelle
Lage sowie ihre kiinftigen Perspektiven zu erfassen. Nach meh-
reren Jahren, die von der Pandemie, Energieengpdssen und geo-
politischen Krisen geprigt waren, riicken neue Unsicherheiten in
den Vordergrund, insbesondere Fragen rund um Zoélle und die
unklaren Beziehungen zur Europdischen Union (EU). Die Befra-
gung erfolgte zu einem Zeitpunkt, an dem die angekiindigten
US-Zolle auf Schweizer Exporte ein zentrales Thema in Politik
und Wirtschaft darstellten.

Die Studie zeigt, dass Schweizer KMU trotz diesen herausfordern-
den Rahmenbedingungen mit vorsichtigem Optimismus auf
die nédchsten Jahre blicken. Im Vergleich zum Vorjahr hat sich
die Zuversicht abgeschwicht. Uber 70 Prozent der Unternehmen
bewerten die wirtschaftspolitischen Rahmenbedingungen als
positiv oder neutral. Fiir die kommenden zwolf Monate rechnen
30 Prozent mit einer positiven Entwicklung, gegeniiber 53 Pro-
zent im Vorjahr. Besonders exportorientierte Unternehmen mit
komplexen Lieferketten reagieren auf die globalen Unsicher-
heiten zunehmend zuriickhaltend mit vorsichtigen Investitions-
entscheidungen und angepassten Wachstumspldnen.

Mittelgrosse und grosse Unternehmen blicken deutlich skepti-
scher in die Zukunft. Viele von ihnen erwarten schwierigere Rah-
menbedingungen, wihrend binnenmarktorientierte KMU von

Herausgeber

Huiss

export

Foreign Trade
Association

KEARNEY
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einer stabilen Nachfrage ausgehen. Mit Blick auf die kommenden
drei Jahre fallen die Erwartungen somit spiirbar weniger positiv
aus und liegen 16 Prozentpunkte tiefer als im Vorjahr.

Das Stimmungsbild variiert deutlich zwischen den Branchen. Der
Bausektor zeigt sich mit 80 Prozent positiven Erwartungen am
zuversichtlichsten und damit am stabilsten. Dienstleistungs-, Be-
ratungs- und Handelsunternehmen blicken hingegen verhaltener
aufdasJahr 2025. Die Ertragslage verdeutlicht diese Unterschiede:
44 Prozent der Unternehmen konnten ihre Umsétze halten oder
steigern, wihrend 15 Prozent Riickgdnge von mehr als 20 Prozent
verzeichneten. Fir das kommende Jahr erwarten 40 Prozent
sinkende Umsditze, fast doppelt so viele als im Vorjahr.

Mehr als 70 Prozent der befragten Unternehmen nennen die Aus-
senpolitik als grosstes Konjunkturrisiko, 48 Prozent die unklaren
EU-Beziehungen, 48 Prozent den Protektionismus und 40 Prozent
eine sinkende Exportdynamik. Energie und Rohstoffe verlieren
an Bedeutung, der Bedarf an digitalen Kompetenzen bleibt hoch.

Die achte Ausgabe der Analyse zeigt, dass Schweizer KMU auf
geopolitische Dynamiken reagieren und ihre Strategien anpas-
sen. Viele Unternehmen betonen die Notwendigkeit verldsslicher
wirtschaftlicher Rahmenbedingungen und fordern mehr Sicher-
heit durch einen klar geregelten Vertrag mit der EU durch die
Schweizer Politik.

Alle Ergebnisse finden Sie tiber den QR-Code oder unter
WWW.swiss-export.com.

Nutzen Sie die Erkenntnisse fiir Ihre Strategie und bleiben Sie
einen Schritt voraus. Wir wiinschen eine interessante Lekttire.

Partner 2025

Endress+Hauser £Z.]

People for Process Automation
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VERANSTALTUNG

Aussenhandels- und Zoll-
symposium 2026
Export, Kontrolle, Kapital -
globale Entwicklungen

Das Aussenhandels- und Zollsymposium 2026 bietet Entschei-
dungstriger*innen, Fachleuten und Interessierten eine Platt-
form fiir Austausch, Orientierung und Inspiration. Hochkarétige
Referent*innen beleuchten aktuelle Entwicklungen beziiglich
Geldpolitik, Exportkontrolle, Zollstrategie und Investitionspers-
pektiven.

Im Zentrum stehen praxisnahe Losungsansitze fiir Schweizer
Exporteure, die sich in einem zunehmend polarisierten Umfeld
behaupten miissen. Die abschliessende Podiumsdiskussion er-
offnet Raum fiir kontroverse Meinungen und neue Denkansétze.

Datum 29. Januar 2026

Zeit 14 bis 18.30 Uhr, anschliessend Apéro
Ort ZKB Atrium, Ziirich

Kosten Mitglieder 370 Franken

Nichtmitglieder 520 Franken
Spedlogswiss-Mitglieder 370 Franken
Kostenlos auf Einladung der Partner-
organisationen. (Preise exkl. MwSt.)

Details zum Programm, zu den Referent*innen sowie die An-
meldemoglichkeiten finden Sie unter www.swiss-export.com.

Melden Sie sich bitte bis 19. Januar 2026 an.

Wir freuen uns auf Sie.

Main Partner
( Zurcher
Kantonalbank

Cooperation Partner

-] o .
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AKTUELL

Ausblick swiss export
Veranstaltungen 2026

Wir freuen uns, Ihnen einen Ausblick auf unsere Veranstaltungen
im Jahr 2026 zu geben. Auch im kommenden Jahr méchten wir
Ihnen inspirierende Begegnungen, spannende Fachimpulse und
wertvolle Networking-Moglichkeiten bieten. Unsere Events sind
daraufausgerichtet, den Austausch zu férdern, neue Perspektiven
zu erdffnen und gemeinsam die Zukunft zu gestalten.

Merken Sie sich die Termine schon jetzt vor — wir werden Ihnen

rechtzeitig alle Details zu den einzelnen Anldssen zukommen
lassen.
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AKTUELL

MUST-HAVE DER EXPORTBRANCHE NEU UBERARBEITET

Intensivkurs Exportabwicklung und -technik
4-tagiger Kurs mit Abschlusszertifikat

Der seit Jahren etablierte und begehrte swiss export Intensivkurs
wurde gemeinsam mit Fachexperten neu konzipiert. Interaktive
Lektionen, digitale Lernwerkzeuge und praxisnahe Fragestellun-
gen fordern den Lernerfolg.

Der Intensivkurs vermittelt Thnen effizient in nur vier Tagen
das essenzielle Praxiswissen fiir den erfolgreichen Exportalltag.
Von Zollabwicklung tiber Versanddokumente bis zu logistischen
Abldufen - Sie erhalten fundierte Einblicke und direkt anwend-
bares Know-how.

Ob Sie neu im Exportgeschéft sind oder Ihr Wissen auffrischen
mochten: Dieser Kurs bietet IThnen eine praxisorientierte Grund-
lage, um internationale Lieferprozesse rechtssicher und effizient
zu gestalten.

Lernen mit Praxisbezug - abwechslungsreich und effektiv
Der Kurs setzt auf eine didaktisch durchdachte Kombination
aus Gruppenarbeiten, Einzelaufgaben und Erkldrvideos, um den
Lernerfolg nachhaltig zu sichern.

In Gruppenarbeiten werden reale Exportfédlle gemeinsam analy-
siert und praxisnahe Losungen erarbeitet —ideal, um voneinander
zu lernen und unterschiedliche Perspektiven kennenzulernen.

Schwerpunkte

e Grundlagen Zollrecht

¢ Versand- und Exportdokumente

e Incoterms® 2020 - Lieferbedingungen im internationalen
Handel

e Einfithrung in den Schweizer Zolltarif

e Zollformalititen

e Zahlungsbedingungen im internationalen Geschéft

e Priferenzieller und nicht préiferenzieller Warenursprung
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¢ Exportkontrolle und Compliance

¢ Organisation und Versandlogistik

e Transportversicherung und Transportrecht
e Mehrwertsteuer in der EU — Grundlagen

e EU-Verzollung

e Abschlusspriifung (falkultativ)

Zielgruppe

Sachbearbeiter*innen der Bereiche Export, Distribution und in-
ternationaler Verkauf, Quereinsteiger*innen sowie Logistikfach-
krifte, die ihre Kenntnisse in der Exportabwicklung gezielt aus-
bauen mochten.

Termine

21./22. Januar und 27./28. Januar, Ziirich oder Onlineteilnahme
16.-19. Mirz, Olten

27.-30. April, Zirich

2./3.Juni und 9./10. Juni, Ziirich oder Onlineteilnahme

14.-17. September, Olten

28./29. Oktober und 4./5. November, Ziirich oder Onlineteilnahme
16.-19. November, Ziirich

Dauer
4 Tage von 8.30 bis 17 Uhr

Abschluss

Teilnehmer*innen erhalten nach Abschluss des Schulungskurses
eine Teilnahmebestitigung. Zusitzlich kann fakultativ eine
schriftliche Priifung mit Leistungsausweis absolviert werden.

Leitung
Nicolas Csermak
Head of Consulting & Coach4Logistics, Rhenus Alpina AG

Die Kurseinheiten werden themenspezifisch erginzt durch den
Beizug von Expert*innen aus dem jeweiligen Fachgebiet.

Kosten

Mitglieder: 2500 Franken pro Person
Nichtmitglieder: 2900 Franken pro Person
Abschlusspriifung: 200 Franken pro Person
Spedlogswiss Mitglieder: 2500 Franken pro Person

5 Prozent Firmenrabatt ab der zweiten Person pro Jahr.
Anmeldung
Das Anmeldeformular finden Sie online

unter www.swiss-export.com.
Die Teilnehmerzahl ist beschriankt.
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WEITERBILDUNG

AKTUELL

swiss export Seminare

Import und Export fiir Neu- und
Wiedereinsteiger*innen

Strukturierter Einstieg in den internatio-
nalen Warenhandel

Dieses kompakte Tagesseminar bietet
Thnen eine fundierte Einfithrung in die
zentralen Prozesse des grenziiberschrei-
tenden Warenverkehrs — von den Grund-
lagen der Zollveranlagung bis zu den
wichtigsten Handelsdokumenten. Beson-
deres Augenmerk liegt auf den Abldufen
beim Import und Export aus Schweizer
Sicht. Die Teilnehmer*innen erhalten pra-
xisnahes Know-how zu Incoterms® 2020,
EU-Verzollung, Ursprungssystematik,
Transportlogistik und weiteren Themen,
die in der tdglichen Arbeit entscheidend
sind.

11. Februar 2026, Zirrich oder Onlineteil-
nahme, 7. Mai 2026, Ziirich oder Online-
teilnahme

Incoterms® 2020 - Lieferbedingungen
im globalen Handel

Verhandeln Sie mit Kund*innen auf
Augenhdhe - rechtssicher, gewinnorien-
tiert und souveran

In diesem kompakten Halbtagesseminar
erfahren Fach- und Fithrungskrifte aus
dem Exportvertrieb, wie sie ihre Vertrige
nicht nur rechtssicher, sondern auch

wirtschaftlich optimiert gestalten kénnen.

Lernen Sie, wie Sie mit strategisch passen-
den Klauseln zum Beispiel Haftungsrisiken
minimieren, Zahlungsbedingungen
vorteilhaft regeln und durch transparente
Liefervereinbarungen die Beziehung zu
Thren Kund*innen stdrken.

19. Februar 2026, Ziirich oder Online-
teilnahme, 23. April 2026, Zurich oder
Onlineteilnahme
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Compliance: Dual-Use Giiter, Sanktio-
nen und Exportkontrolle

In diesem Seminar erfahren Sie, wie Sie
Exportkontrollen sicher umsetzen — von
den gesetzlichen Grundlagen bis zur prak-
tischen Anwendung. Regionale Konflikte,
Terrorismus und Wirtschaftssanktionen
verschirfen die Vorschriften im internatio-
nalen Handel. Oft wird Exportkontrolle
nur mit Waffen oder Nukleartechnologie
verbunden — doch viele dieser Techno-
logien bestehen aus ganz normalen Bau-
gruppen oder Einzelteilen. Wer die Regeln
nicht kennt, riskiert hohe Strafen und
Lieferstopps. Es ist deshalb unabdingbar,
die gesetzlichen Rahmenbedingungen zu
kennen und die erforderlichen Abklarun-
gen mit der notigen Sorgfalt vorzunehmen.
10. Marz 2026, Zirich, 5. Mai 2026, Ziirich

Exportdokumente korrekt erstellen
Praxisworkshop mit durchgangigem
Fallbeispiel

Dieses ganztigige Seminar richtet sich

an Mitarbeiter*innen im Export, die

fiir die Erstellung von Exportdokumen-
ten verantwortlich sind. Anhand eines
durchgéngigen Praxisbeispiels werden die
Dokumente Schritt fiir Schritt erarbeitet
und die Bedeutung jedes Dokuments im
Exportprozess verstdndlich erklart. Das
Seminar gibt ausserdem einen wertvollen
Einblick in die Anforderungen und Ab-
laufe der Exportdokumentation.

11. Marz 2026, Ziirich oder Online-
teilnahme, 18. Juni 2026, Ziirich oder
Onlineteilnahme

Ursprungsregeln im internationalen
Handel

Praferenzieller und nicht praferenzieller
Ursprung in der Unternehmenspraxis
Dieses Seminar vermittelt Ihnen fundier-
tes Wissen zu beiden Ursprungsarten

und zeigt praxisnah, wie Sie die Anforde-
rungen effizient in Threm Unternehmen
umsetzen. Sie erfahren, wie Ursprungs-
nachweise erstellt, dokumentiert und
gepriift werden, welche Rolle Tarifierung,
Lieferantenerkldrungen und Kalkulatio-
nen spielen. Ein besonderer Fokus liegt
auf der internen Organisation: Wo ist das
Thema im Unternehmen am besten aufge-
hoben? Welche Systemunterstiitzung ist
sinnvoll? Und wie lassen sich Prozesse
rechtssicher und wirtschaftlich gestalten?
17. Mérz 2026, Ziirich, 9. Juni 2026, Ziirich

Exportkontrolle fur Fiihrungskréfte -
Aufgaben und Haftung des Manage-
ments

Fiir Unternehmen mit internationalen
Geschiftsbeziehungen stellen verschirfte
Exportkontrollen, Sanktionen und Em-
bargos eine erhebliche Herausforderung
dar. Die Nichtbeachtung exportkontroll-
und sanktionsrechtlicher Regeln birgt
erhebliche Risiken fiir Unternehmen

und die verantwortlichen Organe sowie
Mitarbeiter*innen, insbesondere straf-
rechtlicher Natur. Es ist die Aufgabe von
Verwaltungsrat und Geschiftsleitung,
sicherzustellen, dass ihre Organisation

in der Lage ist, die einschldgigen Vorgaben
einzuhalten. Dazu gehoren klare Prozesse,
regelmadssige Berichterstattung und eine
robuste Compliance-Struktur.

11. Juni 2026, Ziirich

Das vollstindige Weiterbildungs-
programm finden Sie unter
www.swiss-export.com
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AKTUELL

WEITERBILDUNG

Mehrwertsteuer in der EU

Die europdische Mehrwertsteuer bleibt komplex, trotz zahlrei-
cher Bemiihungen um Vereinfachung. Zusitzlich erschwert wird
die Situation dadurch, dass gleichartige Fille in den einzelnen
EU-Mitgliedstaaten unterschiedlich behandelt werden. So kann
eine Transaktion in Deutschland ganz anders bewertet werden
als in Frankreich.

Schweizer Unternehmen, die in der EU fiir Mehrwertsteuer-
zwecke registriert sind oder dort Handel betreiben, miissen nicht
nur die Grundlagen des europdischen Mehrwertsteuerrechts
kennen, sondern auch die wichtigsten Regelungen der Nachbar-
ldnder verstehen.

In unserer Fachgruppe und den begleitenden Seminaren verbin-
den wir fundiertes Fachwissen mit praktischer Erfahrung. So
erkennen Sie, wo Chancen liegen - und wo Risiken lauern.

Seminare
Mehrwertsteuer in der EU - Grundlagen
5. Mai und 3. November 2026, 8.30 bis 12 Uhr, Ziirich

Mehrwertsteuer in der EU - Spezialfélle fiir Fortgeschrittene
5. Mai und 3. November 2026, 13.30 bis 17 Uhr, Ziirich

Titel Herausgeber
swiss export Journal Verband swiss export
Ausgabe Abonnements

Weltweit erhaltlich, Abonnements
fur ein Jahr zu CHF 60.~/EUR 50.-/
USD 65.- (bei Auslandabonnements

1. Quartal 2026, 66. Jahrgang
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25'000 Effingermedien AG, 5210 Windisch
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Es besteht die Moglichkeit, das Seminar «Mehrwertsteuer in
der EU - Grundlagen» vom Vormittag mit dem Seminar «Mehr-
wertsteuer in der EU - Spezialfille fiir Fortgeschrittene» vom
Nachmittag zu kombinieren.

Fachgruppe
Dreiecks- und Reihengeschifte in der EU richtig abwickeln
17. Mdrz 2026, 8 bis 10 Uhr, online

Grenziiberschreitende Dienstleistungen inbound und outbound
10. Juni 2026, 8 bis 10 Uhr, online

Handel in unseren Nachbarstaaten (DE, FR, AT, IT) — was sind
die Herausforderungen?
15. September 2026, 8 bis 10 Uhr, online

Mehrwertsteuer und Transfer Pricing - Sind TP-Anpassungen
eigentlich mehrwertsteuerlich relevant?
17. November 2026, 8 bis 10 Uhr, online

Neu wird die Fachgruppe auch auf Franzosisch angeboten.
Bitte erzdhlen Sie es IThren Kolleg*innen in der Westschweiz
weiter. Die Themen und Termine finden Sie unter
WWW.SWiss-eXport.com.

Kosten Seminare
Mitglieder 370 Franken /Person
Nichtmitglieder 520 Franken/Person

Kosten Fachgruppe
Mitglieder kostenlos
Nichtmitglieder 80 Franken/Person

Leitung
Laurent Lattmann, Partner, Tax Partner AG

Anmeldung
Das Anmeldeformular finden Sie online
unter www.swiss-export.com.
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Mehr fiir lhr Unternehmen.


https://www.zkb.ch/de/unternehmen/finanzierungen-immobilien/handelsfinanzierungen.html

uiss

export

Foreign Trade
Association

«Die modulare Weiterbildung fur
FUhrungs- und Fachkrafte im Aus-
senhandel der swiss export Academy
war fur mich ein echtes Highlight.
Alle relevanten Themen wurden in
passender Tiefe und Breite von aus-
gewiesenen Expertinnen und Exper-
ten praxisnah, kompakt und vernetzt
vermittelt. FUr FUhrungskrafte in
KMU bietet dieses Programm einen
deutlichen Mehrwert - sowohl
strategisch als auch operativ.»

Markus Meyer

Chief Operating Officer (COO),
Vice President ICT+Processes
RAHN AG

swiss export
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