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EDITORIAL

Der grosse Nachbar im Norden

Sybille Amstutz

Redaktionsleiterin
Claudia Moerker

Chefredaktorin
Geschéftsleiterin Verband swiss export
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Waussten Sie, dass Deutschland seit bald siebzig Jahren der wichtigste Handelspartner
der Schweiz ist? Deutschland ist Marktfiihrer auf dem Schweizer Importmarkt und ex-
portiert mehr in die Schweiz als Italien, die USA und China zusammen. Der grosse Nach-
bar im Norden ist fiir die Schweizer Wirtschaft von herausragender Bedeutung. Beson-
ders intensiv sind die wirtschaftlichen Verflechtungen im deutsch-schweizerischen
Grenzgebiet: Allein mit Baden-Wiirttemberg erreichte das Handelsvolumen im vergan-
genen Jahr rund 30 Mrd. Euro, und eine Vielzahl von Dienstleistern arbeitet jenseits der
Grenze. Der Dienstleistungssektor ist fiir Deutschland und die Schweiz von zentraler Be-
deutung. In der Schweiz sind drei von vier Firmen im Dienstleistungssektor angesiedelt,
in Deutschland sind es sogar vier von fiinf, Tendenz steigend. Im Gegensatz zum Waren-
handel importiert Deutschland mehr Dienstleistungen aus der Schweiz als umgekehrt.

Wer hat’s erfunden? Deutschland und die Schweiz sind Innovationsweltmeister. Die bei-
den Linder belegen bei internationalen Rankings jeweils Spitzenplitze und punkten
insbesondere bei Patentanmeldungen und der Anzahl Firmengriindungen. Viele bedeu-
tende technische und gesellschaftliche Fortschritte weltweit haben in Deutschland oder
der Schweiz ihren Ursprung. Visiondre und Tiiftlerinnen haben sich iiber die Grenze
hinweg gegenseitig angespornt und so weltweit erfolgreiche Produkte geschaffen. Vom
Auto bis zum Turbolader, vom Telefon bis zum Internet - viele Erfindungen aus der
Schweiz und aus Deutschland préigen bis heute unsere Gesellschaft und verdnderten die
Welt.

Wir sind uns einig. Deutschland ist der Handelspartner Nummer eins fiir die Schweiz.
Doch die treibende Kraft fiir den Erfolg der Schweizer KMU ist unterschiedlich. Lesen
Sie die Erfahrungsberichte iiber Ansporn und Motivation zur aktiven Marktbearbeitung
in unserem Schwerpunktthema ab Seite 8.

Seit bald fiinfzig Jahren und in enger Zusammenarbeit mit verschiedenen Partnerorga-
nisationen setzen wir uns fiir die Vermittlung von Fachwissen und die Vernetzung und
den Austausch unter Entscheidungstriger*innen und Unternehmen ein. Wir haben Sie
vermisst im vergangenen Jahr und freuen uns nun umso mehr, dass persénliche Treffen
wieder moglich sind. Im 2. Semester bieten wir [hnen eine breite Palette spannender
Themen in verschiedenen Formaten. Und unsere Seminare finden wieder physisch statt.

Original hat Aura — wir sind an der Entwicklung weiterer neuer Tools, die Sie in Threm
Praxisalltag unterstiitzen. Die detaillierten Informationen zu allen unseren Aktivititen
finden Sie auf unserer Website swiss-export.com.

Herzlich
Claudia Moerker Sybille Amstutz
Geschiftsleiterin Redaktionsleiterin
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STATEMENT

Deutschland-Schweiz:
Partner im Handel

Als Vertreter Deutschlands in der Schweiz freue ich
mich, dass die vorliegende Ausgabe des swiss export
Journals auf aktuelle Aspekte und Zukunftsperspek-
tiven der engen und vielfiltigen Wirtschaftsbezie-
hungen zwischen unseren beiden Lindern schaut.

Der Handel mit dem und das Investieren im Nachbar-
land Deutschland bleiben ein erstklassiger Business
Case: Als wirtschaftlich bedeutendstes Mitgliedsland
der Europdischen Union in der Mitte des europédischen
Binnenmarkts mit knapp 450 Mio. Verbrauchern, be-
sonderen Beziehungen zu den zentral- und osteuro-
pdischen Mairkten, breitem Infrastrukturangebot,
hoher Produktivitét, qualifizierten Fachkriaften und
bewdhrter Sozialpartnerschaft, ausgeprigter Innova-
tionskraft und -forderung, stabilem und attraktivem Geschifts-
umfeld und gezielter regionaler Struktur- und Ansiedelungs-
forderung - und nicht zu vergessen unserer kulturellen und
sprachlichen Verbundenheit - bietet Deutschland den Unter-
nehmen aus der benachbarten Schweiz auch kiinftig hervor-
ragende Voraussetzungen und Aussichten fiir ihre Geschéftstitig-
keit.

Deutschland ist nicht nur Handelspartner Nr.1 der Schweiz.
Auch die beiderseits starke Exportausrichtung, die herausragende
Bedeutung der klein- und mittelstindischen Unternehmen und
des dualen Berufsausbildungssystems, die grenziiberschreitende
Verflechtung bei der Beschiftigung, in bilateralen Wertschop-
fungsketten und im EU-Binnenmarkt verbinden unsere Wirt-
schaftsstandorte in einem besonderem Masse.

Dabei ist das wirtschaftspolitische Umfeld in Bewegung: Die kon-

junkturelle Stabilisierung nach der Covid-Pandemie, die sich
beschleunigende Digitalisierung von geschéftlichen und betrieb-
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Michael Fliigger
Botschafter der
Bundesrepublik

Deutschland in der Schweiz

lichen Prozessen, die Umsetzung von Dekarbonisie-
rung und Energiewende in 6konomischer, technologi-
scher und sozialer Hinsicht, die Diversifizierung von
Lieferketten und regionaler Strukturwandel haben
auch auf die Aussenwirtschaft erhebliche und un-
mittelbare Auswirkungen. Auch wollen wir den be-
wdahrten und intensiven deutsch-schweizerischen
Wirtschafts- und Innovationsaustausch innerhalb
moglichst stabiler und nachhaltiger Beziehungen
zwischen der Schweiz und der EU fortfiihren. Dies gilt
u.a. fir Freihandel und wettbewerbsorientierte Bin-
nenmarktteilhabe, Gleichwertigkeitsanerkennungen
bei Produkt- und Datenschutzstandards, die Zusam-
menarbeit bei Forschung und Innovation bis hin zum
gemeinsamen Emissionsrechtehandel.

Dies stellt auch die Exportbranche vor Herausforderungen, hilt
aber zugleich betridchtliche unternehmerische Chancen fiir die
Zukunft bereit. Zudem fordern die deutsche Bundesregierung
und die Europdische Kommission gezielt Geschiftsmodelle und
Technologien zur Erreichung der Ziele des Klimaschutzes (z. B. EU-
Programm «Green Deal») und der Agenda 2030 (z. B. BMWi-Foérde-
rung von Biookonomie). Auch fiir den Hochtechnologie- und
Innovationsstandort Schweiz und seine exportorientierten Unter-
nehmen sind dies richtungsweisende Parameter fiir die weitere
Geschiftstitigkeit im «Auslandsmarkt Deutschland».

Ich bin sicher, Sie und die Schweizer Branchenverbiande werden
diese Entwicklungen mit Interesse verfolgen. Gerne mdchte
ich Thnen die deutschen Aussenwirtschaftsportale GTAI und
iXPOS insbesondere zu Einzelthemen ans Herz legen. Denn die
aussenwirtschaftlichen Beziehungen bleiben ein gewichtiges
und prigendes Element unserer nachbarschaftlichen Partner-
schaft. m



Mit Leidenschaft
far eine gute Ausbildung

Wie kann ein orthopddischer Chirurg die prakti-
schen Fertigkeiten erlernen, die er fiir das arthros-
kopische Entfernen freier Gelenkkérper im Knie
bendtigt? Und wie iibt eine Assistenzarztin der Visze-
ralchirurgie, eine Gallenblase laparoskopisch zu rese-
zieren? Traditionell haben angehende Chirurgen
diese Geschicklichkeiten direkt am Patienten trai-
niert, unter Aufsicht eines erfahreneren Chirurgen.
Abgesehen von den ethischen Bedenken, haben aber
auch die gegenwartigen Herausforderungen im Zu-
sammenhang mit der globalen Covid-19-Pandemie,
wie etwa die Unterbrechung elektiver Operationen,
die Notwendigkeit alternativer chirurgischer Trai-
ningslésungen verstirkt.

Alsinternational titiges Unternehmen entwickelt und produziert

Claude Jean Hoeltgen
Senior Market
Development Manager
VirtaMed AG

eingesetzt und idealerweise in ein medizinisches
Ausbildungscurriculum integriert werden, arbeiten
die Experten von VirtaMed mit einem weltweiten
Netzwerk von Kunden und Partnern zusammen.

Der Kundenkontakt ist wichtig

Bedingt durch die pandemische Situation der letzten
1,5 Jahre ist dieser Kundenkontakt zunehmend zur
Herausforderung geworden. Besuche bei den Arzten
in den Krankenhdusern waren nicht mehr erlaubt und
internationale Geschéftsreisen fast unmdglich. Doch
auch in diesem aussergewohnlichen Kontext bleibt es
die Mission der VirtaMed AG, die medizinische Aus-
bildung zu unterstiitzen. Um die Reduzierung chirur-

gischer Trainingsmoglichkeiten zu tiberwinden, ist das Schweizer

die Schweizer Firma VirtaMed AG hochrealistische Simulatoren

fiir das medizinische Training, vor allem im Bereich der minimal-
invasiven Chirurgie, wie z.B. der Arthroskopie, der Laparoskopie
und der Hysteroskopie. Damit diese Simulatoren fachgerecht

8

Unternehmen deswegen einen besonderen Weg gegangen.

Die Firma hat sich mit medizinischen Fachgesellschaften wie
zum Beispiel der Deutschen Kniegesellschaft (DKG) zusammenge-
tan, um den Assistenzirzten der jeweiligen chirurgischen Fach-
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richtungen Trainings in einem mobilen Simulationslabor an-
zubieten. Konkret heisst das, dass die VirtaMed AG mit einem
Schulungsbus, ausgestattet mit Simulatoren, verschiedene Lehr-
krankenhiuser in Deutschland angesteuert hat, um den Arzten
dort eine Moglichkeit bereitzustellen, ihre chirurgischen Fertig-
keiten ausserhalb des OP in einem sicheren Rahmen zu verbes-
sern, ohne dabei Patienten zu gefdhrden.

Prof. Dr. Wolf Petersen, Priasident der DKG, meint: <Die Ausbildung
von Assistenzédrzten und zukiinftigen Generationen von Chirur-
gen ist ein wesentliches Thema fiir die DKG, und deshalb spielt
das simulationsbasierte Training eine wichtige Rolle. Die Lehren
aus dieser Gesundheitskrise veranlassen uns, die medizinische
Ausbildung zu tiberdenken. Ich freue mich sehr iiber die Zusam-
menarbeit mit VirtaMed.»

Eine Passion fiir Simulationstraining

Trotz Partnerschaft mit einer Fachgesellschaft vor Ort ist die
Durchfithrung solch einer Initiative in Deutschland allerdings
immer noch ein logistisch dusserst komplexes Unternehmen. Auf
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der einen Seite gilt es, die Besuche und das Ausbildungsprogramm
in den verschiedenen Krankenhédusern im Voraus zu organisie-
ren, und auf der anderen Seite muss man die je nach Bundesland
unterschiedlichen und sich stindig dndernden Covid-Massnah-
men im Auge behalten und auf kurzfristige Anderungen und Ab-
sagen gefasst sein. Eine maximale Flexibilitit aller Beteiligten ist
demnach zwingende Voraussetzung fiir den Erfolg des Projekts.

Die treibende Kraft allerdings, die es ermoglicht, trotz hoher
Unsicherheiten und Risiken solche Anstrengungen zu unterneh-
men, ist die Leidenschaft fiir das Simulationstraining: Es sind
sowohl die Assistenzirztin, die sich freut am Simulator trainieren
zu kénnen, wie auch der Chefarzt, der im Simulationstraining die
Zukunft der chirurgischen Ausbildung sieht, aber es sind auch
die Mitarbeiter der VirtaMed AG, die sich enthusiastisch dafiir
einsetzen, dass das Simulationstraining als integraler Bestandteil
der medizinischen Ausbildung angesehen wird.

Projekte wie diese intensivieren die Zusammenarbeit mit Kunden
und Partnern und haben auch einen nachhaltigen positiven
Effekt auf die Entwicklung als Handelspartner. Die Pandemie hat
zum Teil dazu beigetragen, besser zu verstehen, wie die VirtaMed
AG als Lieferant nicht nur Handel treiben kann, sondern gemein-
sam mit den Kunden nach Lésungen sucht und sie bei deren
Umsetzung unterstiitzen kann. In Zukunft werden wir uns
alle noch hédufiger fragen, wie wir mit unseren Produkten und
Dienstleistungen und vor allem mit dem gesamten Team den
grossten Beitrag leisten konnen, um den Kunden bei der Errei-
chung ihrer Ziele zu helfen. B



SCHWERPUNKT

Technologischen Fortschritt und
Qualitat im Textilmaschinenmarkt

Wie sich das Walliser KMU dank der Digitalisierung
neu erfand, um seinen Schweizer Produktionsstand-
ort zu erhalten.

«Vor drei Jahrzehnten gab es noch eine starke Produk-
tion in Europa, doch Ende der Neunzigerjahre wurde
alles nach China verlagert. Das war eine schwierige
Zeit», erinnert sich Pierre-Yves Bonvin, CEO von Stei-
ger. Das Walliser KMU entwirft Flachstrickmaschi-
nen. Neben dem Hauptsitz in Vionnaz verfiigt Steiger
iiber eine weitere Fabrik in China. <Mit der Er6ffnung
der chinesischen Niederlassung im Jahr 2007 konnten
wir auch den Standort in der Schweiz retten», so der
CEO. Heute beschiftigt das Unternehmen rund hun-
dert Mitarbeitende, fiinfzig davon in Chablais.

Ein Viertel des Umsatzes am Schweizer Standort ent-
fallt auf die Modebranche. Steiger produziert Textil-
maschinen zur Herstellung von Haute Couture fir
Chanel, Dior, Hermeés und andere. In den vergange-
nen Jahren hat das Unternehmen im Besitz von
Ningbo Cixing Co., Ltd. seine Titigkeit auf den medi-
zinischen Bereich ausgedehnt und erwirtschaftete
damit 70 Prozent seines Umsatzes. Gefertigt werden
Maschinen zur Fabrikation von Kompressionsbeklei-
dung. Neben der Produktion von Knie- und Ellenbo-
genschiitzern wurde eine Maschine entwickelt, die massgeschnei-
derte Kompressionskleidung fiir Brandopfer oder Patienten mit
Odemen herstellt. Das System scannt die betroffenen Gliedmas-
sen und iibermittelt den Scan an das Konfektionierungsgerit, das
automatisch das benétigte Kleidungsstiick strickt. «Dieses wird
innert 48 Stunden ans Spital geliefert», erkldrt Bonvin. 2022
bringt Steiger eine neue Maschine namens Vega Medical 3.130 auf
den Markt, die eigens fiir den medizinischen Bereich entwickelt
wurde. Sie kann in ein Kleidungsstiick Sensoren einstricken, die
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Pierre-Yves Bonvin
CEO
Steiger Participations SA

Maude Bonvin
Auteur

das Vorhandensein amputierter Gliedmassen simulie-
ren, um Phantomschmerzen zu bekimpfen.

Injiingster Zeit hat sich Steiger auf Faserverbundstoffe
spezialisiert, die bei stabilen Produkten wie Koffer-
schalen zur Anwendung gelangen. Dies er6ffnet zahl-
reiche Wachstumsmoglichkeiten in der Luftfahrt
und Baubranche. So arbeitet das Unternehmen mit
SolarStratos zusammen. Ziel dieses Projekts des Pilo-
ten Raphaél Domjan ist es, mit einem bemannten So-
larflugzeug die Stratosphdre zu erreichen. «Wir wer-
den einen Teil des Flugzeugs stricken», freut sich
Pierre-Yves Bonvin. Die Kohlefaserelemente kénnen
durch Wairmebehandlung ohne Zwischenschritte
direkt in der gewtlinschten Form verfestigt werden.

Steiger war auch am Bau von KnitCandela, einer vom
Architekturbiiro Zaha Hadid erdachten und von der
ETH Zirich in Mexiko erstellten Skulptur, beteiligt.
KnitCandelaist eine diinne, geschwungene Betonkon-
struktion, die auf einer ultraleichten Strickschalung
aufgebaut ist. «<Diese Vorformlinge sind eine unglaub-
liche Innovation. Sie machen den Geriistbau tiberfliis-
sig», schwarmt der CEO.

Die Covid-Krise fiihrte bei Steiger zu einem Umsatz-
riickgang von 30 Prozent. Doch das F&E-Team modifizierte die
Maschinen rasch fiir das 3D-Stricken von zertifizierten wieder-
verwendbaren Masken — eine 6kologische, glinstige und nachhal-
tige Losung zum Schutz von Arbeitnehmern und der Offentlich-
keit.

Steiger rechnet Anfang 2022 wieder mit einem Aufschwung -

dank dem deutschen Markt, der an Innovationen im Bereich
medizinischer Anwendungen interessiert ist. B
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Innovation und Kompetenz in
der Rohrleitungstechnik

SERTO, eine Unternehmensgruppe mit Hauptsitz im
thurgauischen Frauenfeld und mehreren Tochterge-
sellschaften, ist ein international erfolgreicher Her-
steller und Lieferant von Verschraubungen und Rohr-
leitungstechnik. Mit langjdhriger Kompetenz und
grossem Know-how werden Kunden aus ganz unter-
schiedlichen Branchen bedient.

Die SERTO GmbH in Kassel (DE) ist die dlteste Tochter-
gesellschaft in der Gruppe. Deutschland war neben
dem Hauptmarkt Schweiz fiir die SERTO Group schon
immer ein wichtiger Markt und auch Wachstums-
und Innovationstreiber. In Deutschland werden 40 Pro-
zent des Umsatzes erzielt, 30 Prozent in der Schweiz und 30 Pro-
zent im tibrigen Ausland.

In Deutschland finden sich die Kunden vor allem in den Bereichen
Nahrungsmittelindustrie, Halbleiter/Laser, Energie/Photovoltaik,
Chemie/Pharma und Umwelttechnik. Die Anforderungen der
Kunden aus diesen Branchen sind nicht mehr vergleichbar mit
denen der Heizung/Sanitir-Kunden, fiir welche die SERTO-Pro-
dukte vor fast siebzig Jahren konzipiert wurden.

Das bewdhrte Standardsortiment aus Verschraubungen in unter-
schiedlichen Materialien (Edelstahl, Messing, Stahl, Aluminium,
verschiedene Kunststoffe usw.) wurde immer wieder erweitert
und an die Kundenbediirfnisse angepasst. Gleichzeitig stieg der
Anteil des Systemumsatzes (gebogene und konfektionierte Rohr-
leitungen nach individueller Kundenspezifikation) massiv an.
Auch komplexe Baugruppen sind heute ein wichtiger Bestandteil,
um den Kunden die Fokussierung und Konzentration auf ihre
Kernkompetenz zu ermdglichen. Zusitzliche Kundenwiinsche im
Bereich hochreine Rohrverbindungen 16st die SERTO iiber ihren
eigenen Reinraum und eine Orbitalschweissanlage. Hier werden
vor allem Verschraubungen aus Edelstahl fiir die Halbleiter- und
Laserindustrie geschweisst, gereinigt und verpackt.
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Andreas Miihlthaler

CEO

SERTO Group

Die Kundenanforderungen sind in den letzten Jahr-
zehnten komplexer, die Herausforderungen fiir den
Verkauf und das Engineering immer grosser gewor-
den. Das geht nicht spurlos an einem KMU vorbei und
bedarf einer hohen Flexibilitit der Mitarbeitenden
und einer klaren Ausrichtung. Was ist machbar, was
tiberfordert die Mannschaft? Was vor zehn Jahren
unmoglich schien, ist heute bereits Standard.

Fiir SERTO ist entscheidend, dass die Probleme des
Kunden verstanden werden und eine realistische
Lésung angeboten werden kann. Alle Unternehmens-
bereiche miissen sich diesen Herausforderungen stel-
len. Dabei spielt die Qualitit der Prozesse und eine fehlerfreie
Kommunikation vom Kunden tiber den Verkauf zur Technik, zum
Engineering und zur Produktion eine ganz entscheidende Rolle.

Neben der technischen und verkduferischen Herausforderung
ist auch ganz wichtig, dass wir in der Schweiz verstehen, dass
Kunden im Ausland zum Teil anders funktionieren und eine an-
dere Umgangsform haben. Sie haben andere Schwerpunkte oder
gehen, kulturell bedingt, ganz anders mit Geschéftspartnern um.
Das bedeutet auch, dass die Anforderung an die soziale und em-
pathische Kompetenz enorm gestiegen ist. Im Ubrigen gilt das
Gleiche auch fiir den Umgang mit den Mitarbeitenden. SERTO
ist stolz darauf, dass ihre Mitarbeitenden mitdenken und auch
keine Hemmungen haben, ihre Kritik, Ideen und Vorschldge zu
dussern. l
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Handelsabkommen Schweiz - Grossbritannien
Die Krux mit dem Ursprung und der Kumulation

Das Handelsabkommen zwischen der Schweiz und Grossbritannien wurde per 1. September 2021 gemdss
dem revidierten PEM-Abkommen aktualisiert.

Praferenzkalkulationen im Handel mit Grossbritan-
nien (GB) bleiben eine Herausforderung fur Schweizer
Ausfihrer. Per 9.Juni 2021 und 1. September 2021
gibt es allerdings einige Erleichterungen. Was hat sich
2021 geandert, und was mussen Schweizer Export-
eure beachten, damit ihre Ware reibungslos durch
den Zoll kommt?

In der Schweiz produzierte Waren mit Export
nach Grossbritannien

a.) Im vereinbarten Handelsabkommen zwischen
der Schweiz und GBvom 11. Februar 2019 (in Kraft
seit 1. Januar 2021) galten «strengere» Ursprungs-
regeln als fur EU-Lander. In der Regel fuhrte erst
eine erzielte Wertschopfung von 60 bis 70 Prozent
zu einem schweizerischen Ursprung der Ware.

b.) In der Produktion verwendete Vormaterialien aus
der EU und der Turkei wurden als drittlandisch
eingestuft.

Mario Caccivio

Zollbeauftragter

Bis anhin ergaben sich Probleme bei Praferenzkalku-
lationen unter anderem dadurch, dass das bilaterale
Handels- und Kooperationsabkommen TCA (Trade
and Cooperation Agreement) zwischen der EU und
GB nichtin allen Aspekten deckungsgleich ist mit dem
bilateralen Abkommen zwischen der Schweiz und GB. Dies be-
trifft vor allem die Ursprungsregeln. So hatten Schweizer Aus-
fUhrer mit zwei gewichtigen Nachteilen zu kampfen:

Waren mit praferenziellem Ursprung Schweiz konnten, abhangig
von der jeweiligen Zolltarifnummer, zollbeglnstigt bzw. zollfrei
nach GB importiert werden. Aber im Vergleich zu EU-Firmen, die
nach GB exportieren, hatten die schweizerischen Unternehmen
strengere Ursprungskriterien zu erfullen:

European Logistics
Dachser Spedition AG
(Schweiz)

Neu entfallt seit dem 9. Juni 2021 der in Buchstabe b.)
aufgefihrt Nachteil. Die Vormaterialien aus der EU
und der Turkei kdnnen nun zum schweizerischen Ur-
sprung addiert (kumuliert) werden.

Mit der Einigung zwischen der Schweiz und UK in ihrem Handels-
abkommen, die revidierten Ursprungsregeln gemdass dem PEM-
Ubereinkommen anzuwenden, fallt auch der zweite Nachteil -
Buchstabe a.) weg. Im revidierten PEM-Ubereinkommen' sind
«liberalere» Ursprungsregeln vorgesehen. Es genlgt in der Regel
eine Wertschépfung von 50 Prozent, um den Ursprung der Ware
zu erlangen (Die weiteren Details kdnnen dem neu erschienenen
Zirkular der Eidgendssischen Zollverwaltung vom 30.08.2021 ent-
nommen werden: Zirkular R-30 Nr 071-13-GB-001 Brexit).



Somit haben die Schweizer Ausfiihrer ab dem 1. September 2021
wieder gleich lange Spiesse wie die Unternehmen in der EU.

Reexport von EU- und tiirkischen Waren durch

Schweizer Firmen

Der sogenannte Durchhandel, d.h. das Weiterversenden von
unveranderter, praferenzieller Ursprungsware der EU und der
Turkei, ist weiterhin nicht moglich. Sendet der schweizerische
Exporteur Waren mit EU- und tirkischem Ursprung nach GB,
kann er weiterhin keinen praferenziellen Ursprungsnachweis
ausstellen. Dies hat zur Folge, dass der Empfanger in GB eine Zoll-
abgabe entrichten muss.

Sofern die EU-Ursprungsware direkt von der EU nach GB befor-
dert wird, ist die Einfuhr zollfrei.

PUBLIREPORTAGE

Fazit

Angesichts der Gesetzanderungen sollten Schweizer Exporteure
vor dem Versand ihre Lieferanteninformationen aktualisieren
und Praferenzkalkulationen respektive Ursprungsnachweise de-
tailliert prifen. International tatige Speditionen in der Schweiz
wie die Dachser Spedition AG bieten ihren Kunden hierzu umfas-
sende Unterstutzung an. Ziel ist es, Sendungen reibungslos,
rechtskonform, punktlich und gegebenenfalls mit einem formell
gultigen Ursprungsnachweis Uber die Zollgrenzen nach GB zu
bringen. m

' «<PEM-Ubereinkommens»: Regionales Ubereinkommen Gber
Pan-Europa-Mittelmeer-Praferenzursprung; SR 0.946.31

Rund um die Welt gibt es bereits mehr als 500 notifizierte Frei-
handelsabkommen (FTAs), die Unternehmen Einsparungspoten-
ziale in puncto Zollabgaben und somit Wettbewerbsvorteile bieten.

Doch nur die zwingende Erfiillung einer Anzahl komplexer
Warenursprungsregeln sowie deren detaillierter Dokumentation
ermdglicht Unternehmen, diese Einsparungspotenziale sowie
Wettbewerbsvorteile auch wirklich zu nutzen und FTAs als ein
strategisches Management-Werkzeug einzusetzen.

Dazu ist es erforderlich, gesetzeskonforme und revisionssichere
Prozesse zur korrekten Bestimmung des Warenursprungs
einzurichten, um maogliche Strafen und ungeplante Kosten
vorab zu vermeiden.

www.mic-cust.com

- Profitieren Sie von Freihandelsabkommen weltweit

Genau dabei unterstiitzt Sie MIC OCS!

Es liefert Ihnen die notwendigen Werkzeuge Uber den gesamten
Prozesszyklus des Warenursprungsmanagements hinweg, und
zwar fur mehr als 250 FTAs weltweit. MIC OCS sorgt daflr, dass sie
tatsachlich von den Einsparungspotentialen aus FTAs profitieren
und dadurch Ihre Wettbewerbsfahigkeit steigern.

Interessiert? Kontaktieren Sie uns:

MIC
Tel.: +43(0)732-778496
sales@mic-cust.com

‘ managing
mlc international
customs & trade compliance



http://www.mic-cust.com

/ Debitoren-Check by Coface

INFORMATION IST DER SCHLUSSEL

FUR RICHTIGE ENTSCHEIDUNGEN

Unsere umfassende Datenbank liefert Innen Bonitatsinformationen
zu ~80 Millionen Unternehmen in fast 200 Landern rund um den
Globus.

Wir in der Schweiz und 4300 Experten weltweit beraten
und begleiten Sie: T. +41 (0)43 547 00 20 / +41 (0)21 331 00 40.

www.coface.ch

lamprecht

weltweit E individuell


www.coface.ch
www.lamprecht.ch

Ungeahnte Moglichkeiten
der Technik

Er ist von umwerfender Natiirlichkeit, dieser Xavier
Dietlin. Von seinen jurassischen Wurzeln hat er sich
seinen Charakter, seine warmherzige Spontaneitit
und einen rebellischen Geist bewahrt. Als Nach-
komme einer alten, auf Metallbau spezialisierten
Familie setzt der mit einer unvergleichlichen Energie
ausgestattete ehemalige Fussballspieler, der Heraus-
forderungen ebenso liebt wie die Innovation, auf
die Zusammenarbeit mit seinem Clan, seinem Bruder
und seiner Schwester. Fiir Xavier, dem die Gotter
offenbar nichts abschlagen koénnen, erfiillt sich ein
Traum. Innerhalb eines Jahrzehnts hat er ein Spitzen-
segment im Bereich Metallbau entwickelt: Ausstel-
lungsvitrinen.

Der Durchbruch gelang 2005 mit dem Schaukasten «Raptor» fiir
Hublot, einer Vitrine ohne Glas, aber diebstahlgesichert: Dank
Sensoren verschwindet das Objekt im Sockel der Vitrine, sobald
sich ihm ein Fremdkoérper néihert.

Rasch erkannten die grossten Uhrenmarken Xavier Dietlins
Talent, und auch von grossen multinationalen Playern wie Merce-
des-Benz, Philip Morris, Huawei sowie berithmten Museen wie
dem MoMa in New York wurden ihm stets avantgardistische
Mandate erteilt.

Da er eine Abneigung gegen Hierarchien hegt, baut Xavier Dietlin
direkte personliche Beziehungen zu seinen Kunden auf, hort
ihnen zu und berit sie kompetent. Mit seiner Vorliebe fiir Uber-
raschungsmomente nutzt er jede Gelegenheit, um Aufmerksam-
keit zu erregen: Er will neugierig machen, anstacheln, amiisieren,
ja sogar drgern — mit dem Ziel, dass der potenzielle Kdufer stehen
bleibt und sich fiir das in seiner Schatulle schlummernde Objekt
zu interessieren beginnt.
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Xavier Dietlin

CEO

Dietlin Swiss Showcases

Heute ist das Unternehmen mit rund zehn Mitarbei-
tenden weltweit fiir die Erfindung und Herstellung
der innovativsten Ausstellungsvitrinen der Gegen-
wart bekannt.

Xavier Dietlin besitzt die Gabe, Gewohnliches in Aus-
serordentliches zu verwandeln. Jeden Tag staunt er
liber die ungeahnten Moglichkeiten der Technik.

Hauptsache ist fiir ihn letztlich, sich eine kindliche
Seele und damit den Sinn fiir das Spielerische im
Leben bewahren zu kénnen. B
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Networking und die Kraft
der Partizipation

Die Familie DuBois war schon immer sehr reisefreu-
dig und stets gut vernetzt. Diese Eigenschaften bilden
bis heute die Grundlage fiir den Erfolg des Uhren-
Unternehmens.

Aus dem Jura liber Frankfurt bis nach Hamburg
In der iber 235-jahrigen Geschichte von DuBois et
fils — der dltesten Uhrenfabrik der Schweiz - ist das
Jahr 1848 bedeutend. Damals griindete Jules DuBois
eine Filiale des Unternehmens in Frankfurt a.M.
Als Firmensitz kaufte er an der Gartenstrasse ein
Haus, das bis heute im Eigentum der Familie DuBois
steht.

Der Standort in Frankfurt war Ausdruck der besonders starken
Beziehungen, welche die Familie DuBois aus dem Schweizer
Jura nach Deutschland unterhielt. Eine Anekdote erzdhlt von
einer starken Identifikation: Auf ihren Reisen von Le Locle nach
Frankfurt passten die Familienmitglieder bei der Uberquerung
des Rheins immer die Sprache an. Bis zur Rheinbriicke in Basel
redeten sie Franzosisch. In der Mitte der Briicke wechselten sie
auf Deutsch - bis nach Frankfurt und wieder zuriick. Eine
Eigenheit, die einige Mitglieder der Familie DuBois bis heute
pflegen.
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Thomas Steinemann
CEO
DuBois et fils

Wie wichtig die deutsche Filiale war, zeigt sich auch
an einigen Produktkatalogen aus dieser Zeit. Diese
waren mit «Ph. DuBois & Fils Frankfurt a.M. Locle
(Schweiz)» tiberschrieben. In der Chronik des Unter-
nehmens gibt es auch nach 1848 viele Ankniipfungs-
punkte von der Schweiz in das nérdliche Nachbarland.
In den 1980er-Jahren wurde das Unternehmen Phi-
lippe DuBois et fils SA an neue Eigentiimer in Ham-
burg verkauft und ist daher auch vielen Menschen in
Deutschland bekannt. Deutschland war schon friith
eine treibende Kraft fiir DuBois et fils — und ist es bis
heute geblieben.

Strategische Neuausrichtung

Mit der Riickkehr der Marke in die Schweiz im Jahr 2010 richteten

wir uns strategisch neu aus. Alle Handlungen unseres Unter-

nehmens orientieren sich seither konsequent an folgenden

Grundsitzen:

¢ DuBois et fils versteht sich als Gemeinschaft — als integrative
Plattform fiir Liebhaberinnen und Liebhaber von Uhren und
allem, was dazu gehort.

¢ DuBois et fils steht fiir den Luxus der Zukunft und versteht
diesen insbesondere als Zugang zu limitierten, einzigartigen
Produkten und Erlebnissen.
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¢ DuBois et fils ist Botschafterin fiir das Handwerk und die Ge-
schichte der Schweizer Uhrmacher/innen.

In den letzten elf Jahren haben uns diese Grundsétze angetrieben.
Auf der Landkarte der Schweizer Uhrenmarken sicherte sich
DuBois et fils damit den gewiinschten Platz als Nischen-Brand -
stets im Austausch mit der inzwischen weltweiten Community.

Die Kraft der Partizipation

Ein erstes partizipatives Konzept entwickelten wir im Jahr 2010
zur Mitfinanzierung der ersten Uhrenserie. Im Rahmen eines
Crowdfundings konnten wir insgesamt 587 Aktionir/innen aus
21 Lindern gewinnen. Diese investierten einen Gesamtbetrag
von 1,5 Mio Franken und sind stolze Mitinhaber/innen von
DuBois et fils.

Bis heute ist es moglich, Aktien von DuBois et fils zu erwerben.
Das Aktionariat besteht mittlerweile aus tiber tausend Personen
aus mehr als dreissig verschiedenen Lindern. Auch hier bestehen
enge Verbindungen nach Deutschland: Neben der Schweiz ist die
deutsche Fraktion mit fiinfzig Personen die grosste Aktiondrs-
gruppe. Sie vertreten zusammen rund 120 000 Franken des Aktien-
kapitals von DuBois et fils.
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Unsere Aktiondr/innen sind auch als Markenbotschafter/innen
eine treibende Kraft. Viele Aktiondre leisten durch ihre Begeis-
terung einen wesentlichen Beitrag zum steigenden Wachstum
der Bekanntheit unserer Marke. Sie tragen nicht nur eine Uhr,
sondern besitzen einen Teil von uns. Die Wirkung der Integration
war eine treibende Kraft in der modernen Geschichte von DuBois
et fils. Und sie wird es bleiben.

Tokenisierung von historischen Uhrwerken
Im Sommer 2021 lancierten wir unser aktuellstes Produkt:
tokenisierte historische Uhrwerke.

Wer bei DuBois et fils ein Uhrwerk aus dem letzten Jahrhundert
erwirbt, erhilt einen virtuellen Token, der das gekaufte Uhrwerk
reprasentiert, mit dazu. Diese «DBF-Token» basieren auf der
Blockchain-Technologie und erméglichen uns, die Inhaber/innen
in einer nie dagewesenen Form am Entstehungsprozess einer
Uhr teilhaben zu lassen.

Wir starten an dem Punkt, wo die Produktion der Uhr wirklich
beginnt: bei der Auswahl des Uhrwerks. Kunden konnen ihr
Uhrwerk selbst auswihlen und alle Schritte bis zur fertigen Uhr
eng mitverfolgen. Sie erhalten zudem das exklusive Vorkaufs-
recht, inkl. eines Rabatts, auf die limitierte Uhr (max. 99 Exem-
plare pro Modell), in die sie ihr Uhrwerk verbauen lassen. Es
kommen also nur die Uhren in den freien Verkauf, bei denen
sich die Inhaber/innen der Werke gegen einen Kauf der Uhr
entschieden haben.

Auch wer die Uhr nicht kaufen mochte, profitiert vom Kauf
des Uhrwerks: Im Produktionsprozess erfahrt das Uhrwerk eine
Wertsteigerung. An dieser Wertsteigerung partizipieren die In-
haber in einem vorab festgelegten Umfang. Wertmadssig erhalten
somit alle Kduferinnen der Uhrwerke neben der Riickerstattung
des Kaufpreises des Uhrwerks einen Mehrwert.

Bei DuBois et fils setzen wir auch mit dieser neusten Innovation
auf Partizipation und damit auf einen direkten Kontakt mit der
Kundschaft. Grundlage und Motivation fiir unsere Netzwerk-
arbeit {liber die Grenzen hinweg wurzeln in der Vergangenheit.
Die traditionell starken Beziehungen nach Deutschland sind seit
dem Hauskaufin Frankfurt im Jahr 1848 unzertrennlich mit der
Geschichte — und der Zukunft — von DuBois et fils verbunden. ®
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Marktpotenziale in Deutschland
ausschopfen

Auch im Corona-Jahr 2020 blieb Deutschland der
wichtigste Handelspartner der Schweiz mit einem
Handelsvolumen von 89,8 Mrd. CHF. Corona-bedingt
musste jedoch ein Riickgang in Hohe von 8,3 Prozent
hingenommen werden. Dies war sehr schmerzhaft
und fiir manche Branchen sogar existenzbedrohend.
Inzwischen zeigen sich jedoch erfreuliche Aufhol-
effekte und die Schweizer Exporte von Januar bis Juli
2021 zeigen ein Plus von 8,5 Prozent, die Importe aus
Deutschland ein Plus von 10,5 Prozent.

Diese Ergebnisse sind das Resultat eines langjahrigen
grenziiberschreitenden Beziehungsnetzes zwischen
Herstellern und Kunden.

Ahnliche Geschiftsgepflogenheiten erleichtern nun einmal die

Ralf ). Bopp
Direktor Handelskammer
Deutschland-Schweiz

Keine Sprachbarrieren, dhnliche Zahlungsmodali-
titen und -sicherheit, die Zuverlissigkeit in punkto
Qualitdt und Piinktlichkeit entsprechen den gewohn-
ten geschiftlichen Umfeldbedingungen und erleich-
tern die Zusammenarbeit.

17,9 Prozent des weltweiten Schweizer Exports (40 Mrd.
CHF) fliessen nach Deutschland. Dabei erweist sich
Deutschland als stabiler Abnehmer vieler einschligi-
ger Exportprodukte wie zum Beispiel aus dem Ma-
schinen- und Anlagenbau, der Elektrotechnik und
der Metallindustrie, aus dem Automotivbereich so-
wie Chemie- und Pharmaindustrie. Hinzu kommt ein
bedeutender unternehmensnaher Dienstleistungs-

export der Schweiz in einer Grossenordnung von jahrlich 12 Mrd.

CHF.

Geschifte und die in der Pandemie teilweise einsetzende Riick-

besinnung auf nahe Mirkte, nicht zuletzt wegen anhaltender
Lieferkettenprobleme, verleihen dem Wirtschaftsaustausch neu-

erlichen Schub.

18

Doch der grosse Markt «vor der Haustiire» hat fiir so manchen
Schweizer Exporteur auch seine Tiicken. Der Wettbewerb ist

intensiv. Deshalb muss die Marktbearbeitung gut iiberlegt sein.
Der deutsche Markt ist ungefahr zehn Mal grosser als der Schwei-
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zer und liegt in den meisten Branchen preislich deutlich unter
dem Schweizer Preisniveau. Deutsche Unternehmen rechnen
meist in sehr grossen Stiickzahlen. Einerseits weist die deutsche
Wirtschaft eine dhnlich hohe Exportquote von iiber 50 Prozent
wie die Schweizer Wirtschaft aus, sie kann andererseits aber
schon mit dem eigenen Binnenmarkt vorteilhafte Skaleneffekte
nutzen. Deshalb positionieren sich Schweizer Exporteure eher
geschickt in bestimmten wertschopfungsintensiven und hoch-
technologischen Marktsegmenten, als den Preiswettbewerb im
Niedrigsektor aufzunehmen.

Zudem stellt die Wahl des richtigen Absatzweges die hiesigen
Firmen immer wieder vor grosse Herausforderungen. Soll der
deutsche Markt zum Beispiel im direkten Export, mit Hilfe von
Vertriebspartnern oder auf dem Wege der Griindung eigener Nie-
derlassungen bearbeitet werden? Eine pauschale Antwort darauf
gibt es nicht. Die Frage muss je nach Firma und momentaner
Marktposition individuell beantwortet werden. Hinzu kommen
branchenspezifische Erschwernisse, nimlich dort, wo nach EU-
Bestimmungen ein rechtlicher Vertreter in der Europdischen
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Union erforderlich ist. Geeignete Vertriebspartner sind nicht im-
mer einfach zu finden. Ein ldngerer Suchprozess ist einzukal-
kulieren. Angesichts sehr hoher Anfangsinvestitionen bei der
Griindung einer eigenen Tochtergesellschaft bleibt letztlich fiir
viele KMUs nur der direkte Absatzweg zum Kunden. In der Zulie-
ferwirtschaft und auch in der Konsumgiiterbranche, in der die
Geschdftsanbahnung héufig iiber Online-Plattformen oder zen-
trale Listung begleitet wird, mag sich der direkte Weg anbieten.
Wo jedoch die Besuchshdufigkeit zum Kunden, Mentalitidtsfragen
im Geschiftsumfeld, beim Management und den Mitarbeitenden
eine Rolle spielt, ist der Einsatz von heimischem Vertriebsperso-
nal und/oder Vertriebspartnern nicht wegzudenken. Geduld,
Ausdauer und eine gute Marktkenntnis sowie eine seridse Bera-
tung sind bei der Wahl und Ausgestaltung der Absatzwege unab-
dinglich.

Fiir viele Schweizer Unternehmen kann der deutsche Markt auch
in Zukunft weitere Potenziale bieten, da diese oft nicht ausge-
schopft sind. Gerade fiir kleine und mittelstindische Firmen
kann es lohnender sein, sich mit der Exportintensivierung auf
dem deutschen Markt zu beschiftigen anstatt mit der Erschlies-
sung eines gidnzlich weiteren Exportlandes. Als Beispiel mag
gelten, dass viele Betriebe ihre Aktivititen vor allem auf den
stiddeutschen Raum konzentrieren. Dabei kénnten auch in Nord-
deutschland noch Marktanteile dazugewonnen werden. B
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Kifa AG - innovative Losungen
mit Nachhaltigkeit

Werkstoff Holz - Transportverpackungen und Systembau

Die Kifa AG hat sich im Laufe der Uber 100-jahrigen Firmengeschichte
stetig weiter entwickelt. Die Einheit «Kifa Verpackungen» ist das ur-
springliche Geschaft der Kifa AG. Als der kompetente Partner fur alle
Fragen von hochwertigen Holzverpackungen und damit zusammen-
hangenden Systemverpackungen hat sich die Kifa AG als Lésungs-
finder bei den exportierenden Unternehmen etabliert. Die Einheit
«Kifa Systembau» bietet Losungen fur Holzbauten mit héchster Vor-
fertigung und kurzesten Realisierungszeiten.

Digitalisierte Prozesse

Das Geschaft der Kifa AG ist klar auf das B2B-Geschaft gerichtet.
Samtliche Prozesse sind digitalisiert und durchgangig. In diesen
Tagen kommt das voll integrierte neue ERP-System in Betrieb. Fur die
Kunden bedeutet das konkret, dass sie die Kifa-Produkte und Dienst-
leistungen voll in ihre eigenen Ablaufe integrieren kdnnen und die
Leistungen 24/7 verfligbar sind. Mit dem neu entwickelten Konfigu-
rator wird es moglich, dass der Kunde seine Produkte zukinftig
selber designen und das -Know-how rund um die Uhr nutzen kann.

Komplettanbieter fir Ladungstréger bei Transport

und Lagerung

Das Angebot der Kifa AG orientiert sich klar an den individuellen
Bedurfnissen der Kunden. Auf modernsten Produktionsanlagen
(inkl. CNC-Technologie) fertigt das Unternehmen Transportkisten, an-
spruchsvolle Mehrweggebinde und andere Massverpackungen. Er-
ganzt wird das Angebot mit einem leistungsfahigen und kompeten-
ten Verpackungsservice. Das sehr kompetitive Sortiment an gangi-
gen Paletten und Tauschgerdten, Faltkisten oder auch Kartonagen
macht Kifa zum idealen Verpackungspartner. Ein sehr renommierter
Stamm von langjahrigen Kundenbeziehungen mit den fihrenden
Herstellern von Exportgltern aller Art bilden die solide Basis der
Verpackungsspezialisten aus der Ostschweiz. Die Kifa-Spezialisten
sehen sich taglich mit neuen Kundenproblemen herausgefordert
und Uberzeugen mit wirtschaftlichen Losungen fir die Kunden. Eine
sehr innovative Distributionsldsung garantiert, dass die Kifa-Produk-
te in der ganzen Schweiz innert 24 Stunden beim Kunden sind.

Systembau - die Losung fur wirtschaftliche, nachhaltige Bauten
Die neuen technischen Méglichkeiten erlauben es, immer anspruchs-
vollere Bauten mit Holz zu realisieren. Die Kifa AG hat sich hier auf
vorgefertigte Zweckbauten spezialisiert. Die einmalige Infrastruktur
der Kifa AG macht es moglich, dass auch grosse Projekte in Modul-
bau- oder Elementbauweise in kirzester Zeit und kostenglnstig
realisiert werden. Eindrickliche Wohnbauten, Schulrdume, Indus-
triehallen, Technikkabinen und viele weitere Gebdude werden taglich
durch die Kifa realisiert. Die Interessenten finden auf der Homepage
(www.kifa.ch) einen Uberblick von realisierten Projekte.

Haben auch Sie ein Transportproblem zu |6sen oder ein neues Bau-
vorhaben, dann kontaktieren Sie uns unverbindlich. - Das motivierte
Team der Kifa AG freut sich Uber Ihre Anfrage! B

CNGKistenstrasse fur Massverpackungen

Massverpackung fur Transport von Flugzeugkomponenten

Gewerbesiedlung Fogo Zurich /AOZ / hoffmannfontana architektur

Stauen eines 20’ Containers



WAHRUNGSSITUATION

Eine starke Weltwirtschaft
starkt den Euro

Der Euro ist ein einzigartiges Konstrukt mit sehr
eigenem Charakter. Wie jeder prignante Charakter
hat er kontroverse Eigenschaften. Er hat Charakter-
ziige, die ihn stirken, und solche, die ihn schwéchen.
Positivschldgt die Wirtschaftsleistung zu Buche. Viele
Regionen sind sehr solide, sodass sich das Wiahrungs-
gebiet insgesamt sehr gut selbst finanzieren kann -
auch in Krisenzeiten. Europa ist nicht wie die USA,
Grossbritannien oder andere Defizitlinder auf Inves-
titionen aus dem Ausland angewiesen. Ebenfalls posi-
tiv zu Buche schligt, dass die Inflation seit Griindung
der Wiahrungsunion immer unter Kontrolle war und
kaum Zweifel bestehen, dass es auch so bleibt.

Und trotzdem hat der Euro Schwachpunkte, die teilweise sogar
in der Geschichte des Kontinents begraben sind. Uber Jahrhun-
derte war Europa von Kriegen geprigt, ohne dass sich eine zent-
rale Regierung lingerfristig durchsetzen konnte, weshalb es nie
zu einer Einheit wurde. Keine gemeinsame Sprache, Religion oder
Kultur verbindet den Kontinent in dem Masse, wie es in den Gross-
mdichten USA, China oder auch Japan und Russland der Fall ist.
Sogar heute noch, nach der Griindung der Schicksalsgemein-
schaft Eurozone, wird an der Schlagkraft der zentralen Regierung
zu Recht gezweifelt. Wahrungspolitisch betrachtet, hingen die
Hoffnungen auf Stabilitdt in der Eurozone an der gemeinsamen
Zentralbank. Ihre Politik ist zwar nicht ohne Zweifel, aber immer-
hin auf die Gemeinschaft und nicht auf Partikularinteressen
ausgerichtet.

Was haben diese eher philosophischen Uberlegungen mit der
Wiahrung, dem Euro, zu tun? Unseres Erachtens sehr viel. Wer
den Euro verstehen will, muss den Unterschied zwischen dem
Euro und dem US-Dollar, dem Yen, dem Renminbi und anderen
grossen Wihrungen verstehen. Der US-Dollar und vielleicht auch
der Renminbi sind von der Hegemonialmacht ihrer Regierungen
gestiarkt. Die Rolle als Leitwdhrung des US-Dollars wird aus
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Thomas Flury
ClO, Leiter Devisenstrategie
UBS Switzerland AG

diversen Griinden nicht angezweifelt, darunter die
militdrische Stdrke.

Europa strebt diesen Hegemonial-Bonus nicht an und
wiirde ihn in seiner heutigen Form auch nie errei-
chen. Wir denken, dass der Euro deshalb trotz her-
vorragender Fundamentaldaten tiber Jahrzehnte nie
richtig aufgewertet hat. Vielen Investoren fehlt die
Uberzeugung, dass dort das Geld auch in schwierigen
Zeiten sicher parkiert ist. Die Eurozone und die Euro-
pdische Zentralbank sind einem Spiel interner Macht-
kiampfe ausgesetzt. Uber Jahrzehnte dienten diese
Auseinandersetzungen nur dem Zusammenhalt der
Region, ohne Highlights der Weiterentwicklung.

Dennoch méchten wir den Euro nicht existenziell hinterfragen.
Er ist und bleibt die zweitwichtigste Wiahrung fiir den Handel
und die Finanzmarkte. Die Krisenbewdltigung der letzten beiden
Jahrzehnte hat gezeigt, dass der Euro gebaut wurde, um zu blei-
ben, und wir sehen keinen Grund fiir ein Auseinanderbrechen.
Doch angesichts der internen Auseinandersetzungen und der
schwachen Zentralregierung miissen wir feststellen, dass der
Euro fiir eine Aufwertung eine starke Weltwirtschaft braucht.
Die Exportmaschine muss brummen, damit gentigend Geld
zum Verteilen vorhanden ist. Je mehr Geld das Wachstum in die
Staatskassen spiilt, desto weniger wird tiber potenzielle Schwie-
rigkeiten diskutiert und desto besser wertet die Gemeinschafts-
wiahrung auf. B
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Zahlungsfahigkeit deutscher
Handelspartner in den Blick nehmen

Seit Mai gelten in Deutschland wieder die normalen
Insolvenzpflichten. Unternehmen sollten ihre deut-
schen Geschiftspartner daher engmaschig kontrol-
lieren.

Trotz der Corona-bedingt angespannten Wirtschafts-
lage ist die Zahl der Unternehmensinsolvenzen 2020
in Deutschland gegeniiber dem Vorjahr nochmals um
15,5 Prozent auf 15841 Fille gesunken, meldet das
Statistische Bundesamt (Destatis). Neben zahlreichen
staatlichen Stiitzungsmassnahmen ist dafiir mass-
geblich die Aussetzung der Insolvenzantragspflicht
verantwortlich. Unternehmen, die aufgrund der Pan-
demie wirtschaftlich in eine Notsituation geraten
sind, mussten unter bestimmten Voraussetzungen erst einmal
keine Insolvenz anmelden. Ende April 2021 ist diese Aussetzung
endgiiltig ausgelaufen.

Seit Mai gelten nun wieder die normalen Insolvenzantragspflich-
ten in Deutschland. Demnach miissen Unternehmen, die zah-
lungsunfihig oder iiberschuldet sind, wieder Insolvenz anmel-
den. Noch spiegelt sich die Riickkehr zur Antragspflicht zwar
nicht in den Zahlen: Im Mai 2021 haben die deutschen Amtsge-
richte laut Destatis 1116 beantragte Unternehmensinsolvenzen
und damit knapp 26 Prozent weniger als im Vorjahresmonat ge-
meldet. Doch weisen die Statistiker des Amts darauf hin, dass
sich die Auswirkungen des Endes der Aussetzung in den kom-
menden Berichtsmonaten zeigen werden.

Tatsdchlich ist zu befiirchten, dass die Zahl der Unternehmensin-
solvenzen ziigig zunehmen wird. Zuletzt erheblich eingetriibte
Konjunkturerwartungen, wie sie das Stimmungsbarometer des
Zentrums fiir Europdische Wirtschaftsforschung aufzeigt, kénn-
ten den Trend zu mehr Konkursen dabei noch beschleunigen.
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Carsten Ettmann
Senior Business Consultant
Dun & Bradstreet

Fir Unternehmen mit deutschen Geschiftspartnern
erscheint daher aktuell wichtiger denn je, deren
Zahlungsfihigkeit genau in den Blick zu nehmen. So
gilt es, die Bonitdt von Kunden und die wirtschaftliche
Stabilitdt von Lieferanten eingehend zu priifen. Dafiir
sollten Credit Manager ihre Kunden und Eink&ufer
ihre Lieferanten engmaschig kontrollieren. Dazu las-
sen sich Bonitdts- oder Kredit-Scores heranziehen.
Diese Scores reprdsentieren die Wahrscheinlichkeit,
mit der Unternehmen ihren Zahlungsverpflichtun-
gen nachkommen kénnen oder Insolvenz anmelden
miissen. Sie werden von spezialisierten Dienstleistern
bereitgestellt und basieren auf'statistischen Modellen.
Betrachtet werden Variablen wie beispielsweise Bran-
che, Unternehmensgrosse, wichtige Bilanzdaten oder das Alter
der Firma.

Damit bieten Scores eine wichtige Grundlage zur Beurteilung
der Zuverldssigkeit von Geschiftspartnern und tragen so dazu
bei, eigene Risiken konsequent zu kontrollieren. Ergdnzend zu
klassischen Scores und Ratings erweist sich gerade in der weiter-
hin unsicheren Corona-Lage als sinnvoll, weitere Faktoren in die
Analyse einzubeziehen. Dazu zdhlen einerseits Unternehmens-
und branchenspezifische Gefihrdungssituationen, die sich aus
dem regionalen Infektionsgeschehen und Handels- sowie Kon-
taktbeschrinkungen ergeben, andererseits Effekte moglicher
staatlicher Stiitzungsmassnahmen.

Komfortable Komplettlgsungen spezialisierter Datendienstleis-
ter wie etwa der Overall Business Impact von Dun & Bradstreet
integrieren diese unterschiedlichen Risikofaktoren und bieten
den jeweiligen Entscheidern in Unternehmen so eine umfassende
Beurteilung der Bonitit von aktuellen und potenziellen Ge-
schiftspartnern. B
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EXPORTBAROMETER

Schweizer Warenexporte erneut
auf Vorkrisenniveau

In der globalen Industrie herrscht aktuell Knappheit
an einigen wichtigen Inputfaktoren. Insbesondere
bei Halbleitern, welche unter anderem bei der Pro-
duktion von Fahrzeugen zum Einsatz kommen, tiber-
trifft die Nachfrage zur Zeit das Angebot. Des Weite-
ren sind die Transportkosten fiir Warengiiter teil-
weise iliberdurchschnittlich hoch. Trotz den daraus
entstehenden Lieferengpéssen in den internationalen
Wertschopfungsketten konnten die Schweizer Waren-
exporteim 2. Quartal 2021 und zu Beginn des 3. Quar-
tals 2021 ihre positive Entwicklung fortsetzen.

Tiziana Hunziker
Economist,
Bereich Swiss
Macro-Analysis & Strategy
Credit Suisse AG

Auch bei den Uhrenexporten hat das 2. Quartal 2021
eine vollstindige Erholung gebracht. Die Ausfuhren
legten wieder auf das Niveau aus dem Vorkrisenjahr
2019 zu, und insbesondere China verzeichnet eine
starke Nachfrage nach Schweizer Uhren. Wihrend
Letztere frither vornehmlich von chinesischen Touris-
ten auf Reisen erworben wurden, finden sie nun
aufgrund der Corona-Pandemie vermehrt im Inland
einen neuen Besitzer. Zu Beginn des 3. Quartals konn-
ten die Uhrenexporte nochmals zulegen und iibertra-
fen ihr Vorkrisenniveau im Juli 2021 um tiber 10 Pro-
zent. Die Delta-Variante stellt ein gewisses Risiko dar,

Die MEM-Exporte beispielsweise sind im 2. Quartal
2021 wieder auf ihr Vorkrisenniveau geklettert und
konnten dieses Niveau auch zu Beginn des 3. Quartals
2021 halten. Dazu trugen insbesondere die starken Wachstums-
raten bei den wichtigsten europdischen Abnehmern bei. Aber
auch die Exporte in die USA und nach China nahmen weiter zu.
Wenngleich die erwidhnten Lieferengpdsse die Produktion er-
schweren, bleibt die Stimmung in der globalen Industrie ver-
gleichsweise optimistisch.

Ersparnisse, die wiahrend den Lockdowns angehduft wurden,
sowie Unterstiitzungszahlungen der Regierungen im Zuge der
Coronakrise haben die globale Giiternachfrage in den vergange-
nen Monaten angetrieben. In Anbetracht der eingeschrinkten
Produktion wéahrend der Lockdowns wurde diese Nachfrage zu
einem wesentlichen Teil iiber den Abbau der Warenlager bedient.
Insofern gilt es nun fiir die internationale Produktion, die Waren-
lager wieder zu fiillen. Folglich sollte die Entwicklung der
Schweizer MEM-Exporte weiterhin positiv verlaufen.

Uhrenexporte: Nachfrage in China hat zugenommen
Uhrenexporte in CHF Mio., nach Landern, saisonbereinigt

das die Nachfrage nach Schweizer Uhrenexporten
wieder dimpfen konnte. Dies entspricht jedoch nicht
unserem Basisszenario.

Wenngleich die Pharmaindustrie grosstenteils ihrem eigenen
Zyklus folgt, darfihr Beitrag zur Erholung der Schweizer Gesamt-
exporte im 2. Quartal 2021 nicht unterschétzt werden. Die grosste
Zunahme verzeichneten die Pharmaexporte nach Spanien mit
einem Plus von 106 Prozent im Vergleich zum Vorjahresquartal.
Dies ist wohl auf die Auslieferung von Wirkstoffen fiir COVID-
19-Vakzine nach Spanien zuriickzufiihren, wo Impfstoffe herge-
stellt, abgefiillt und schliesslich ausgeliefert werden. Die Nach-
frage nach Impfstoffen diirfte weiterhin hoch bleiben - genauso
wie der internationale Bedarf an anderen pharmazeutischen
Produkten aus der Schweiz. B

Pharmaexporte nach Spanien schnellen in die Hohe
Entwicklung der Pharmaexporte ggu. Vorjahresquartal, nach Landern,
saisonbereinigt, und Anteil an Gesamt-Pharmaexporten (2019)

Andere M China H USA Hongkong Japan

2500

2000

1500

1000 - -

500

0
2005

T T T T T T T T
2007 2009 2011 2013 2015 2017 2019 2021

Quelle: Eidgenossische Zollverwaltung, Credit Suisse

SWISS EXPORT JOURNAL | 4.Quartal 2021

Q12020
120%

HQ22020 mQ32020 ®WQ42020 mQ12021 mQ22021 Gewicht

100%

80%

60%

40%

20%

0% g ]
-20%
100% 50% 25% 15% 5% 5% 4%
-40%
Total Andere USA Deutschland  Italien China Spanien

Quelle: Eidgendssische Zollverwaltung, Credit Suisse

23



Chinas neues Exportkontroligesetz -
Export auf eigene Gefahr?

Chinas Bedeutung als Zugpferd fiir den internationa-
len Handel ist beachtlich. So exportierte China im
Jahr 2020 Waren im Wert von rund 2,6 Billionen
US-Dollar und ist damit mit weitem Abstand vor
den USA (1,43 Billionen US-Dollar) und Deutschland
(1,38 Billionen US-Dollar) das grosste Exportland der
Welt.

Ein wenigin den Schatten tritt zuweilen die Tatsache,
dass sich China neben den USA und der EU nun eben-
falls in die Riege der Staaten einreiht, die iber umfas-
sende Exportkontrollmassnahmen verfiigt. So wurde
jungst das bereits bestehende chinesische Exportkon-
trollgesetz (EKG) vollstindig iiberarbeitet, das nun in

der aktuellen Fassung bereits seit dem 1. Dezember 2020 Anwen-

dung findet.

Was dndert sich?

Das neue Recht zur Exportkontrolle richtet sich neben chinesi-
schen Unternehmen und Staatsbiirgern auch explizit an auslin-

dische Unternehmen mit Sitz in China.
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Marc Bernitt
Senior Vice President
Customs Europe
Kihne & Nagel Schweiz AG

Dabei stellt das neue EKG daraufab, Ausfuhrkontrollen
einzufiihren fiir «Giiter mit doppeltem Verwendungs-
zweck, militdrische Giiter, nukleare Giiter bzw. Tech-
nologien und Dienstleistungen». Ebenfalls werden die
mit der Aufrechterhaltung der nationalen chinesi-
schen Sicherheit und der nationalen Interessen sowie
mit der Erfiillung von Antiproliferations- und anderen
internationalen Verpflichtungen im Zusammenhang
stehen, mit diesem Gesetzt geregelt.

Kontrollierte Giiter und voriibergehend kontrollierte
Giiter unterliegen dem neuen EKG, sofern diese den
nachfolgende Handlungen entsprechen:

¢ Ausfuhr: Transfer von kontrollierten Giitern von chinesischem

Territorium;
¢ Vorgesehene Ausfuhr: Bereitstellung von kontrollierten Gii-
tern, Technologien oder Know-how durch chinesische Staats-

biirger, Organisationen an ausldndische Personen oder Organi-
sationen, unabhingig davon, ob diese sich physisch in China

oder im Ausland befinden.
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¢ Durchfuhr oder Umladung aus oder durch zollkontrollierte
Gebiete wie Freizonen, Ausfuhrverarbeitungszonen oder Zoll-
lager.

¢ Wiederausfuhr: Die Wiederausfuhr von kontrollierten chine-
sischen Giitern im Ausland.

Extraterritoritalitat

Zentrales Element des neuen EKG ist seine extraterritoriale Reich-
weite. Viele sehen darin einen Ausdruck, dass China den Ver-
einigten Staaten auch im Bereich der Exportkontrolle auf Augen-
hohe begegnen will. Endverwender (und mittelbar Importeure),
die entgegen der Vorgaben der Ausfuhrgenehmigung die Endver-
wendung der ausfuhrbeschriankten Giiter dndern oder die Giiter
ohne Zustimmung der Behdrden an Dritte weitergeben, werden
auf eine «schwarze Liste» nicht-vertrauenswiirdiger Unterneh-
men gesetzt. Dasselbe Schicksal kann Endverwender und Impor-
teure treffen, wenn sie ganz allgemein «die nationale Sicherheit
oder nationale Interessen der Volksrepublik China gefdhrdenn».

Das EKG entfaltet dabei eine in ihrer Tragweite bislang kaum ab-
schitzbare extraterritorial angelegte Bestimmung. Sie besagt,
dass jede Organisation oder Einzelperson ausserhalb der Volks-
republik China einer nicht niher umschriebenen gesetzlichen
Haftung unterliegt, wenn sie gegen die Bestimmungen des EKG
verstdsst, die nationale Sicherheit oder die nationalen Interessen
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ZOLLWISSEN KOMPAKT

Chinas gefihrdet und die Erfiillung der Nichtverbreitungsver-
pflichtungen in Bezug auf einzelne Waffensysteme und andere
internationaler Verpflichtungen behindert.

Das neue EKG erweitert die Ausfuhrbeschrinkungen aus der
Volksrepublik und gibt den Behérden durch unbestimmte Rechts-
begriffe wie «nationale Sicherheit» und «nationales Interesse»
einen weiten Ermessensspielraum bei der Anwendung des Geset-
zes. Das fiihrt zu einer beachtlichen Rechtsunsicherheit fiir
Ex- und Importeure sowie Endverwender.

Kopfzerbrechen wird Unternehmen eine zusdtzliche Erweiterung
bereiten, wonach als ausfuhrbeschriankt auch solche Giiter anzu-
sehen sind, von denen der Exporteur weiss oder wissen sollte, dass
sie die «nationale Sicherheit» oder das «nationale Interesse» ge-
fahrden konnen. Damit setzt sich ein Unternehmenen bereits
mit dem fahrlissigen Verkennen eines Sicherheitsrisikos oder ei-
ner potenziellen Verletzung chinesischer Interessen im Rahmen
eines Exportvorgangs der Gefahr von Sanktionen aus.

Konsequenzen in der Lieferkette/Handlungsbedarf
Hinsichtlich der Wiederausfuhr bestreitet China nun ebenalls
den bereits durch die USA praktizierten Weg der «Extraterritori-
alitdt» — der Entfaltung von Anwendung eigener nationaler Ge-
setzte im Ausland. Dieser Punkt ist allerdings in der derzeitigen
Fassung noch schwammig und interpretationsbediirftig. So ist
nicht eindeutig erstichtlich ist, in welchem Umfang die Wieder-
ausfuhr kontrollierter chinesischer Giiter aus Drittldndern einer
chinesischen Lizenzierung unterliegen kann.

Schweizer Unternehmen, die am Export, aber auch Import von
chinesischen Waren, Technologien und Dienstleistungen betei-
ligt sind, sind direkt betroffen. Dabei werden sie sich in einem
Interessenkonflikt wiederfinden, wenn sie versuchen, sowohl den
exterritorialen Exportkontrollvorschriften der USA als auch de-
nen Chinas gerecht zu werden.

In der Folge wird das Management dieser Lieferketten nun
schwieriger mit dem Risiko, vom Zugang zum chinesischen
Markt ausgeschlossen zu werden, nun komplexer. Aufgrund der
weitreichenden moglichen Marktzugangsbeschrinkungen und
kostspielige Strafen ist zu empfehlen, die kommerziellen, recht-
lichen Voraussetzungen und Einordnung des EKG sorgfiltig zu
evaluieren.
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144 Jahre Transport- und
Logistikkompetenz

Das Familienunternehmen Hugelshofer aus Frauen-
feld darf mit Stolz auf eine 144-jihrige Geschichte
zuriickblicken und gehért damit zu einem der dltes-
ten Transportunternehmen der Schweiz. Das Erfolgs-
rezept war und bleiben exzellenter Kundenservice,
Erkennen neuer Mirkte, Innovationsbereitschaft und
qualifizierte, motivierte Mitarbeitende.

Am Anfang steht die 1877 von Johann-Caspar Hugels-
hofer in Frauenfeld gegriindete Lohnkutscherei. Der
umtriebige Unternehmer beschrinkte sich geogra-
fisch damals auf den Grossraum Frauenfeld und be-
diente mit Pferd und Wagen die Kundschaft. Seither
hat sich die Hugelshofer-Gruppe zu einem fithrenden
Schweizer Transport- und Logistikunternehmen entwickelt, wel-
ches sich auch im europdischen Markt behauptet. Heute stehen
der gesamten Gruppe iiber 200 Nutzfahrzeuge der modernsten
Generation zur Verfiigung.

Egal ob fliissig, staubférmig, fest oder tiefgefroren — Hugelshofer
hat fiir jedes Transportgut das geeignete Fahrzeug und bringt
sdmtliche Giiter an das gewiinschte Ziel.

Mit iiber 370 Mitarbeitenden bietet Hugelshofer seinen Kunden
eine erstklassige Leistung in den Bereichen Transport, Logistik,
Recycling und Entsorgung. In der betriebseigenen Fahrschule
erfolgt die professionelle Grund- und Weiterbildung des Fahr-
personals.

Als C0,-reduzierter Betrieb setzt sich die gesamte Hugelshofer-
Gruppe aktiv fiir einen nachhaltigen Umgang mit den Ressourcen
ein. Die laufende Erneuerung der Fahrzeugflotte ist nur ein Indi-
kator dafiir. Durch die Verwendung und den Einsatz von alterna-
tiven Antriebskonzepten wie Erdgas-, Strom oder ab 2022 auch
Wasserstoff nimmt Hugelshofer in diesem Bereich europaweit
eine Vorreiterrolle ein.
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Martin Lortscher

CEO

Unter dem Dach der Hugelshofer-Gruppe sind die
vier selbststdndigen Tochtergesellschaften Hugelsho-
fer Logistik AG, Hugelshofer Recycling AG, Transfood
AG, Hugelshofer Services AG vereint.

Um den hohen qualitativen Anforderungen der Le-
bensmittelindustrie gerecht zu werden, wird am
Hauptsitz in Frauenfeld eine moderne Tankwagen-
reinigungsanlage, welche nach ECD/EFCO-Standard
zertifiziert ist, gebaut.

Hugelshofer Gruppe

Die Vermietung von beheizbaren 1000-liter-IBC-Le-

bensmittelcontainern bis hin zum 58 000-liter-Lager-

tank runden das Logistikangebot ab. Nebst der Ver-
mietung ibernimmt Hugelshofer auch den Transport, die Reini-
gung und Lagerung von Kunden-IBC-Behiltern. Im eigenen
Containerterminal werden Wechselbriicken und Uberseecon-
tainer effizienten umgeschlagen und zwischengelagert. Fiir War-
tung, Unterhalt und ACEP-Priifung (Bahnpriifung) steht eine
moderne Werkstatt zur Verfiigung.

Hugelshofer ist nach den Normen ISO 9001:2015/14001:2015/
22000:2015 und GDP zertifiziert. B
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BUSINESS EXCELLENCE

Schweizer Geschaftsreisende
in Deutschland

Die kulturellen Parallelen zwischen Deutschland und
der Schweiz sind gerade in der deutschsprachigen
Schweiz offensichtlich. Wir in der Schweiz stellen je-
doch fest, dass Deutsche die Eigenheiten der Schweiz
und v.a. der Schweizerinnen und Schweizer bei ge-
schiftlichen Terminen wenig zu beriicksichtigen
scheinen. Doch wie verhdlt es sich umgekehrt?
Roland Birchmeier, CEO bta first travel, hat sich zu
diesem Thema mit Momme Schréder, Geschéftsfiih-
rer der Hamburg Siid Reiseagentur, unterhalten. bta
first travel und die Hamburg Siid Reiseagentur sind
Teil der ATPI Group, eines Zusammenschlusses fiih-
render Geschéftsreiseagenturen weltweit.

Wie werden Schweizer Geschiftsreisende von deut-
schen Geschiftspartnern empfunden? «Generell als
sehr gut organisiert, ziemlich anspruchsvoll, quali-
tiatsbewusst und fair», sagt Momme Schréder. «Der
personliche Umgang ist korrekt, verbindlich und in
der Tonalitit angenehmer als mit manchem deut-
schen Geschiftspartner. Verhandlungen fiihrt ihr
aber unterschiedlich - eine gute Atmosphire, eine
Basis des Vertrauens ist, so denke ich, dem Schweizer
wichtiger als dem Deutschen.»

In der Schweiz entsteht oft das Gefiihl, wir wiirden
etwas beldchelt — gerade aufgrund der fiir Deutsche
niedlichen Sprache resp. des Akzents: «Das kann ich
tiberhaupt nicht bestitigen — das ist letztlich eine
Frage des Respekts, aber aus meinem Umfeld kenne ich das
Beldcheln der Schweizer definitiv nicht. Im Gegenteil: Viele
Deutsche nehmen die schweizerische Firbung der gemeinsamen
Sprache als solid und bodenstidndig wahr. Zumal wir ja auch wis-
sen, dass die Schweiz viersprachig ist; denn beispielsweise mit
den Westschweizern weichen wir oft auf Englisch als gemein-
samen Nenner aus, denn Franzdésisch ist ja auch nicht gerade die
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Roland Birchmeier

CEO

bta first travel

Momme Schroder
Geschéftsfuhrer
Hamburg Sud Reiseagentur

Lieblingssprache vieler Deutschen», meint Momme
Schroéder mit einem Schmunzeln. «Aber ich denke,
ein hdiufiger Fehler, der sich vermeiden liesse, ist
folgender: Deutsche werden oft als hart und schwer
zugdnglich empfunden. Dem ist aber nicht so — nur,
weil man in der Sache hart verhandelt, heisst das
noch lange nicht, dass man sein Gegeniiber nicht re-
spektiert.»

Was sind die klassischen Missverstdndnisse? «Es
kommt vor, dass einem beim dritten Drink nach dem
Abendessen das Du angeboten wird, der deutsche
Partner am néchsten Morgen zurtick bei der Arbeit
aber wieder auf das formliche Sie wechselt. Diese
Unterscheidung wird gemacht. In Deutschland wird
einem schon vermehrt das Du angeboten, aber eine
ausgesprochene Duz-Kultur, wie ich sie in der Schweiz
wahrnehme, haben wir noch nicht. Zudem sind auch
Titel deutlich wichtiger. Also lieber ein Doktor zu
viel verwenden.»

Was ist denn ein No-Go fiir Deutsche? Nach lingerem
Uberlegen antwortet Schréder: «Natiirlich haben wir
aufgrund unserer Geschichte im letzten Jahrhundert
ein Thema, welches in Deutschland nach wie vor sehr
ernst genommen wird — und das absolut zu Recht.
Aber ich habe noch nie erlebt, dass dieses Thema in
einem Business-Kontext aufgegriffen wurde.»

Und wie kann man in Deutschland punkten? «Seid einfach au-
thentisch, zeigt aufrichtiges Interesse am Gegeniiber. Und
schmiert niemandem Honig um den Mund. Das erkennen wir
schnell und mégen es nicht so sehr», fithrt er lachend aus. B
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Commerzbank: strategischer Partner fur den Export
in den Auslandsmarkt Nr. 1 und weltweit

Mit einem Volumen von 89,8 Mrd. CHF ist Deutsch-
land der wichtigste Aussenhandelspartner der Schweiz.
Da liegt es nahe, dass Schweizer Unternehmen ihre
Exportgeschafte mit einer deutschen Bank abwickeln,
die in der Schweiz prasent ist und zudem die deut-
sche Unternehmenslandschaft so gut kennt wie kaum
ein anderes Institut. Die Commerzbank ist deshalb ei-
ner der wichtigsten Partner Schweizer Unternehmen.

Doch geschatzt wird sie nicht nur wegen ihrer
Deutschland-Expertise. Hinzu kommen die Kompe-
tenz und der weltweite Footprint der Commerzbank
mit ihren Filialen, Reprasentanzen und Korrespon-

denzbanken sowie den langjahrigen Beziehungen in strategisch
wichtigen Markten wie Asien oder Lateinamerika. Fir Schweizer

Marc Steinkat
CEO
Commerzbank Schweiz

Unternehmen sind das zentrale Kriterien, denn sie
sind sehr stark exportabhangig - das Auslandsge-
schaft ist das Herzstlck der Schweizer Wirtschaft.
Immer Ofter Ubertragen sie der Commerzbank des-
halb ihr gesamtes internationales Geschaft.

Die Commerzbank berat ganzheitlich - entlang der
kompletten Wertschépfungskette - und stellt die ge-
samte Produktpalette zur Verfligung. Grosse Unter-
nehmen und KMUs begleitet sie als internationale
Hausbank weltweit - beim klassischen Export, aber
auch beim Erwerb auslandischer Unternehmen oder
bei Produktionsverlagerungen. Das druckt sich auch

darin aus, dass die Commerzbank ein wichtiger Partner der
Schweizerischen Exportrisikoversicherung (SERV) ist.
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Overland
Aviation Logistics
Supply Chain Management

Integrated Logistics
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Insolvenzen in Deutschland:
Die Rechnung kommt zum Schluss

Sinkende Zahl der Insolvenzen im Jahr 2020

trotz der schwersten Rezession

Im Jahr 2020 wurden in Deutschland 15840 Unter-
nehmen zahlungsunfihig. Dank massiver staatlicher
Unterstiitzung ist das der niedrigste Stand seit 1993
und der stdrkste Riickgang (-15,5 Prozent gegeniiber
2019) seit 1975. Wahrend die Zahl der Unternehmens-
pleiten in elf Branchen zuriickging, gab es zwei Aus-
nahmen: Im Metallsektor stiegen die Insolvenzen
im vergangenen Jahr um 7,1 Prozent, der Anstieg im
Automobilsektor betrug 31,6 Prozent. Die Zuwichse
in diesen Branchen haben die Gesamtstruktur der
Insolvenzen in Deutschland jedoch nicht verdndert:
Der Grossteil der Unternehmenspleiten kommt nach wie vor aus
den Bereichen Unternehmensdienstleistungen, Bau, Gastgewerbe
sowie Einzelhandel und Transport. Auf die Metallindustrie ent-
fielen im Jahr 2020 nur 3 Prozent aller Insolvenzen, auf die Auto-
mobilindustrie gerade einmal 0,5 Prozent.

Aufschlusselung
Insolvenzen nach
Branchen (2020)

(Quellen: Destatis, Coface)

Insolvenzforderungen: Der Schein trigt

Angesichts der niedrigen Insolvenzzahlen und der massiven staat-
lichen Stiitzungsmassnahmen kénnte man meinen, dass Deutsch-
land im Hinblick auf Unternehmenspleiten sehr gut dasteht.
Doch der Schein triigt. Denn die reine Zahl gibt keine Auskunft
iber den wirtschaftlichen Schaden. So berichtet das Statistische
Bundesamt, dass sich die zu erwartenden Forderungen aus Insol-
venzen im Jahr 2020 auf 43,5 Mrd. Euro summieren. Das ist der
hochste Stand seit 2009 und im Vergleich zu 2019 eine Steigerung
um 65 Prozent.
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Christiane von Berg
Volkswirtin fur Nordeuropa
Coface

Bis zu 4030 Pleiten in der Pipeline

Laut einer Simulation des Kreditversicherers Coface
hitten die Gesamtinsolvenzen im Jahr 2020 auf
Grundlage des Konjunktureinbruchs um 6 Prozent
gegeniiber 2019 ansteigen miissen. In der Realitdt sind
sie um 15,5 Prozent gesunken. Daher konnte ein An-
teil von bis zu 21,5 Prozent (bzw. 4030 Insolvenzen) in
der Pipeline stecken und sich noch 2021 bzw. 2022
materialisieren. Das Gros diirfte aus dem Gastge-
werbe kommen, wo wir bis zu 660 «versteckte» Insol-
venzen erwarten, gefolgt von Transport und Bau
mit jeweils bis zu 420, dem verarbeitenden Gewerbe
(230) und dem Einzelhandel (190).

Veranderungen
Insolvenzen
2020 zu 2019

(Quelle: Destatis, Coface-
Schatzungen)

Und 2021? Steigender Insolvenzschaden

Im Vergleich zu den letzten fiinf Monaten des Jahres 2020 ist die
Zahl der Unternehmensinsolvenzen in den ersten fiinf Monaten
des Jahres 2021 teils kréftig gestiegen (+14 Prozent). Im Vergleich
zum selben Zeitraum des Vorjahres liegen die Insolvenzen noch
immer 19 Prozent niedriger. Aussagekréftigist allerdings weniger
die AnzahlderInsolvenzen als vielmehr der Schaden, der dadurch
verursacht wird. Das Statistische Bundesamt meldet einen Um-
fang der Forderungen aus Insolvenzen von fast 27 Mrd. Euro in
den ersten fiinf Monaten des Jahres 2021. Das sind 96 Prozent
mehrals im selben Zeitraum des Vorjahres (vgl. oben), und 2020 war,
wie bereits erwdhnt, schon das teuerste Jahr seit 2009. Kurzum:
Es bleiben zunichst wenige Insolvenzen, aber dafiir grosse. B
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Die Knorr-Bremse Rail Systems
Schweiz AG in Niederhasli ZH ist die
regionale Vertriebsgesellschaft des
Knorr-Bremse-Konzerns mit Sitz in
Miinchen. Mit unserer exzellent aus-
gebildeten Belegschaft in der Schweiz
entwickeln, projektieren und verkau-
fen wir Produkte und Serviceleistun-
gen in den Mirkten Schweiz und
Niederlande. Unser Portfolio ist um-
fassend und beinhaltet Folgendes:
 Systemengineering von pneumati-
schen und hydraulischen Brems-
systemen
« Leittechnik-Systemengineering fiir
Bremssysteme
 Technische und fachliche Beratung
» Mechanische und thermische
Bremsberechnungen
* RAMS- und LCC-Analysen (Reliabi-
lity, Availability, Maintainability,
Safety sowie Lifecycle Costs)

Globale Workforce,
Lokale Wertschopfung

e Dokumentation fiir Gerite und
Systeme

Im Service- und Ersatzteilebereich

kénnen wir vor Ort beim Kunden oder

in unserem Servicecenter folgende

Arbeiten vornehmen:

« Inbetriebnahme von Bremssyste-
men

¢ Durchfiihrung von Schulungen

» Beratung und Verkauf fiir Ersatz-
teilversorgung inklusive Service-
konzept mit Originalteilen in Erst-
ausriistungsqualitét

« Unterstiitzung bei Fehlersuche und
-behebung on train und off train

« Probezerlegung, Uberholung und
Reparatur in Topqualitét

 Beratungund Projektierung bei Mo-
dernisierung und Fahrzeugumbau

e Mehr Sicherheit und Wirtschaft-
lichkeit durch massgeschneiderte
Ersatzteil- und Servicekonzepte

« Schnelligkeit und Flexibilitit durch
regionale Nihe

Durch die Zugehoérigkeit zum Knorr-
Bremse-Konzern sind wir internatio-
nal fithrend in der Herstellung von
Systemen fiir Schienen- und Nutz-
fahrzeuge. l

Knorr-Bremse Rail Systems Schweiz AG
Mandachstrasse 50, 8155 Niederhasli
T+4144 8523111
sales.ch@knorr-bremse.com
rail.knorr-bremse.com

Diusen fur die Welt - entwickelt und produziert
im Herzen der Schweiz

«Geht nicht, gibt's nicht», das ist das Leit-
motiv der Jato-Diisenbau AG.

Die meisten Diisen sind kunden-
spezifisch entwickelte Losungen
fiir vielfaltige Einsatzgebiete -
iiberall da, wo gasformige und fliis-
sige Medien gezielt verspritht wer-
den sollen.

Jato-Diisen sind keine Massenware,
sondern Qualitdtsldsungen, massge-
schneidert fiir den Nischenmarkt.
Die Diisen kommen in der gesamten
Welt zur Anwendung, zum Beispiel
in der Turbinentechnik, im Kraft-
werksbau oder in der Stahlherstel-
lung zur Kithlung von fliissigem
Stahl. Aber auch im Maschinenbau
und in vielen anderen Branchen wie
der Lebensmittelindustrie, der Kli-
matechnik oder auch in der Pharma-
industrie werden Jato-Diisen einge-
setzt. Uber 80 Prozent der Diisen
werden in {iber 30 Linder exportiert.
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Uber 8500 verschiedene Artikel
umfasst das Jato-Produktportfolio -
von grossen Bauteilen bis hin zu
Mikrobauteilen. Auf den Erosions-
anlagen lassen sich Mikrobohrun-
gen/-konturen ab 20 pm herstellen.
Mehr als die Hilfte der Diisen wer-
den aus Messing hergestellt, rund
40 Prozent aus rostfreiem Stahl bzw.
in Nickel-Basis-Legierungen. Die

© Thomas Entzeroth

restlichen 10 Prozent werden aus
denunterschiedlichsten Materialien
mit den unterschiedlichsten Bear-
beitungseigenschaften gefertigt:
Titan, Aluminium, Kupfer und ver-
schiedene Kunststoffe. Aber auch
Gold und Silber, Hartmetalle oder
Saphire werden verarbeitet.

Bei Jato wird immer nach neuen
Moglichkeiten, Wegen und auch

Technologien fiir passende Kunden-
16sungen gesucht. Daher produziert
die Firma auch additiv. Kunststoff-
und Metall-3-D-Druckanlagen ferti-
gen hochkomplex Diisen in diversen
Materialien. Innovativ und interes-
siert entwickelt und produziert das
Hightechunternehmen Diisenlésun-
gen von morgen und macht sehr
oft das Unmogliche moglich! B

Jato-DUsenbau AG
Taschmattstrasse 23,6015 Luzern
T+41412698830

info@jato.ch

www.jato.ch

SWISS EXPORT JOURNAL | 4. Quartal 2021


https://rail.knorr-bremse.com/en/us/
www.jato.ch

Ypsomed bietet ein umfassendes
Spektrum an Technologien und
Dienstleistungen fiir zuverldssige
und benutzerfreundliche Injekti-
onssysteme zur Selbstmedikation
und zusehends vernetzte Systeme
der Therapieunterstiitzung an.
Von der technischen Entwicklung
tiber das Design bis hin zur Her-
stellung trigt das Unternehmen
entscheidend zu Sicherheit und
Markterfolg der Produkte bei.
Ypsomed vertreibt ihre Produkt-
portfolios unter den Dachmarken
mylife Diabetescare direkt an
Patienten oder tiber Apotheken
und Kliniken sowie unter Ypsomed
Delivery Systems im Business-to-
Business-Geschdft an Pharma-
firmen.

Innovation aus der Schweiz

fur die Welt

Nachhaltiges
Wachstumspotenzial

Ypsomed profitiert von einem
Trend hin zu Medikamenten, die
von Patientinnen und Patienten
selber verabreicht werden kénnen.
Das Spektrum an kundenspezifi-
schen Injektions-Pens reicht von

einfachen Fertig-Pens iiber Pens
mit einstellbarer Dosierung und
elektronischer Anzeige bis zu
hochkomplexen Injektoren mit
multifunktionaler Elektronik und
Autoinjektoren. Aufgrund der Ent-
wicklung zu zunehmend komple-
xeren Medikamenten weitet sich

MITGLIEDER IM FOKUS

das Feld der Injektionstherapien
laufend aus. Ypsomed arbeitet fiir
Kunden, bei denen Innovation,
Qualitét sowie die Sicherheit und
Zuverladssigkeit der Produkte im
Vordergrund stehen. Als globales
Unternehmen iibernimmt die Ypso-
med ihre globale Verantwortung
gegeniiber ihrem Umfeld sowie
ihren Anspruchsgruppen. Bl

YPS®OMED

SELFCARE SOLUTIONS

Ypsomed AG

Brunnmattstrasse 6, 3401 Burgdorf
T+4134 4244111
info@ypsomed.com

www.ypsomed.com

«Niemand im Team
will zum alten
System zuriick.»

Mark Isler
Geschaftsleiter
Muller + Krempel AG



www.ypsomed.com
https://discover.sap.com/gemeinsam-vorwaerts/de-ch/index.html

AKTUELL

RUCKBLICK

swiss export tag 2021

Auch in diesem Jahr trafen sich mehr als 500 Fithrungsperson-
lichkeiten aus Wirtschaft, Wissenschaft und Politik zum aktiven
Meinungsaustausch und brancheniibergreifenden Dialog. Es stan-
den die Themenbereiche Fokus, Innovation und Fortschritt im
Zentrum,

Eroffnet wurde der Anlass von der Ostschweizer Bundesritin
Karin Keller-Sutter. «Die Unternehmen haben in der Coronakrise
gelernt, neue Wege zu beschreiten, und sie haben ihre grosse
Anpassungs- und Widerstandfihigkeit einmal mehr bewieseny,
erkldrte sie zum Auftakt. Im Anschluss folgte die Keynote von
Dr. Stephan Sigrist, Think Tank W.LR.E. zum Thema «Navigating
the unknowny». Im Panelgesprdch mit Mona Vetsch diskutierten
danach die Geschéftsfiihrer der drei Hosting Partner Beat Guhl,
Sky-Frame AG, Andreas Miihltaler, SERTO Group, und Martin
Lortscher, Hugelshofer Gruppe, iiber ihre Motivationen und iiber
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Chancen, die sie wahrgenommen und zum heutigen Erfolg ge-
fithrt haben.

Neben den jeweils sehr begehrten Firmenbesuchen luden wir
erstmals zu sogenannten «<Meet-up’s» ein. Diese Gesprachsrunden
fanden im kleinen Rahmen statt. Stephan Lendi diskutierte mit
Hauptmann «Moe» Mattle, Militirpilot, und Dr. Bianca Braun,
maxon Group, unter anderem iiber Opportunitidten und Werte.

Zum Abschluss hat uns Professor em Claude Nicollier in seiner
Prisentation auf seine Weltraumexpeditionen mitgenommen
und die Frage in den Raum gestellt, ob dereinst wohl Exporte ins
Weltall stattfinden werden.

Ein in jeder Hinsicht stimmungsvoller Tag ging mit dem Solo-
Livekonzert von Bastian Baker zu Ende.
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Main Partner

3 UBS

Premium Partner

CREDIT SUISSE“

Hosting Partner

HUGELSHOFER T SERTO ()

14. Juni, Basel
Main Partner
( Zarcher
Kantonalbank
Luzerner
Eﬁgﬂﬁﬁﬁ dun 82 bradstreet Kantonalbank
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HY-FRAME

LOGISTICS

AKTUELL

rHENUS __ T-LINK

WORLDWIDE TRANSPORTATION ENGINEERING
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AKTUELL

swiss export Seminare

Einstieg in die Exportabwicklung -
Schwerpunkt: Lieferungen in die EU
Zielgruppe Sachbearbeiter/-innen ohne
oder mit geringen Vorkenntnissen der
Bereiche Export, Distribution und Logis-
tik; Mitarbeiter/-innen internationaler
Verkauf

Leitung Dr. Ralf Ruprecht, Berater fiir
Exportorganisation und Zollwesen,

Dr. Ruprecht & Partner Unternehmens-
beratung

4. November 2021, Ziirich, 8.30 bis 16 Uhr
23. Februar 2022, Olten, 8.30 bis 16 Uhr

Zollgrundlagen kompakt -

Einstieg in die Praxis

Zielgruppe Sachbearbeiter/-innen ohne
oder mit geringen Vorkenntnissen der
Bereiche Export, Distribution und Logis-
tik; Mitarbeiter/-innen internationaler
Verkauf

Leitung Nicolas Csermak, eidg. dipl.
Supply-Chain-Manager, Head of Consul-
ting & Coach4Logistics, Rhenus Alpina AG
26. Oktober 2021, Zirich, 8.30 bis 16 Uhr
16. Marz 2022, Zirich, 8.30 bis 16 Uhr

Warenursprung und Préaferenzen -

mit Sicherheit bestimmen

Zielgruppe Mitarbeiter/-innen der
Bereiche Export, F&E, Einkauf und Logis-
tik, Export- und Verkaufssachbearbeiter)-
innen

Leitung Stephan Brugger, eidg. dipl.
Exportleiter, selbststdndiger Berater fiir
Exportabwicklungsfragen

4. November 2021, Zirich, 8.30 bis 16 Uhr

EU-Verzollung und deren Vorteile
Zielgruppe Mitarbeiter/-innen der
Bereiche internationaler Verkauf, Finanz-
und Rechnungswesen; Sachbearbeiter/-
innen der Bereiche Export, Distribution,
Logistik

Leitung Nicolas Csermak, eidg. dipl. Supply-
Chain Manager, Head of Consulting &
Coach4Logistics, Rhenus Alpina AG

16. November 2021, Zirich, 13.30 bis

17 Uhr

6. April 2022, Zirich, 13.30 bis 17 Uhr

Versand- und Zollpapiere erstellen -
Praxisworkshop

Zielgruppe Sachbearbeiter/-innen mit
Vorkenntnissen der Bereiche Export,
Distribution und Logistik; Mitarbeiter/-
innen internationaler Verkauf

Leitung Dr. Ralf Ruprecht, Berater fiir
Exportorganisation und Zollwesen,

Dr. Ruprecht & Partner Unternehmens-
beratung

11. November 2021, Olten, 8.30 bis 16 Uhr
7. April 2022, Ziirich, 8.30 bis 16 Uhr

Der praferenzielle Warenursprung -
Vertiefungsseminar

Zielgruppe Leitende Mitarbeiter/-innen
der Bereiche Export, F&E, Einkauf und
Logistik, Export- und Verkaufssachbear-
beiter/-innen. Vorkenntnisse im préaferen-
ziellen Ursprung werden vorausgesetzt.
Leitung Stephan Brugger, eidg. dipl.
Exportleiter, selbststindiger Berater fir
Exportabwicklungsfragen

25. November 2021, Ziirich, 8.30 bis

16 Uhr

MedTech

bei Gebruder Weiss:
Logistik im Einsatz
fur Medizin und Gesundheit

Hochsensible Guter, komplexe Anfor-

derungen: Was auch immer Sie uns
anvertrauen, wir bieten lhnen individuelle

Transport- und Logistiklésungen,
in einem weltweiten Netzwerk, rund um

=

die Uhr.

&+ R

aw-world.com/medtech

Gebrider Weiss

Transport und Logistik



https://www.gw-world.com/de/medtech/

Incoterms® 2020 -

Inhalt und richtige Anwendung
Zielgruppe Sachbearbeiter/-innen der Be-
reiche Export, Distribution, Logistik, Ein-
kauf und Beschaffung, Mitarbeiter/-innen
internationaler Verkauf

Leitung Nicolas Csermak, zertifizierter
Incoterms®-2020-Trainer (ICC Germany),
eidg. dipl. Supply-Chain-Manager, Head
of Consulting & Coach4Logistics, Rhenus
Alpina AG

30. Marz 2022, Zurich, 8.30 bis 12 Uhr

Export-Know-how -

fur die tagliche Praxis

Zielgruppe Sachbearbeiter/-innen der
Bereiche Export, Distribution und Logis-
tik; Mitarbeiter/-innen internationaler
Verkauf

Leitung Dr. Ralf Ruprecht, Berater fiir
Exportorganisation und Zollwesen,

Dr. Ruprecht & Partner Unternehmens-
beratung

24. Marz 2022, Zurich, 8.30 bis 16 Uhr

Akkreditive - einwandfreie Abwicklung
Zielgruppe Exportsachbearbeiter/-innen;
Mitarbeiter/-innen der Bereiche interna-
tionaler Verkauf, Finanz- und Rechnungs-
wesen

Leitung Dr. Ralf Ruprecht, Berater fiir
Exportorganisation und Zollwesen,

Dr. Ruprecht & Partner Unternehmens-
beratung

28. Oktober 2021, Zurich, 8.30 bis 16 Uhr
4. Mai 2022, Zurich, 8.30 bis 16 Uhr

Transportrisiken richtig
einschdtzen und minimieren
Praxisworkshop

Zielgruppe Exportlogistiker/-innen,
Sachbearbeiter/-innen der Bereiche
Export, Distribution, Einkauf und Be-
schaffung, Mitarbeiter/-innen aus
Spedition und Produktion

Leitung Carl Ziegler, CEO T-LINK,
themenspezifisch ergdnzt durch
Fachreferenten

2. November 2021, Bassersdorf,
13.30 bis 17 Uhr, anschliessend Apéro

AKTUELL

Kosten und Anmeldemaglichkeit
1Tag

Mitglieder CHF 680.-, Nichtmitglieder
CHF 780.—-

12 Tag
Mitglieder CHF 320.—, Nichtmitglieder
CHF 420.-

Anmelden

Ein Online-Anmeldeformular sowie
detaillierte Informationen finden Sie
unter www.swiss-export.com

Damit Sie auch zwischen
den einzelnen Ausgaben
des swiss export Journals
aktuell informiert sind!

Folgen Sie uns auf m

Abonnieren Sie den wdchen-
tlichen swiss export-News-
letter zu Themen und Trends
rund um den Aussenhandel.

Besuchen Sie uns an den
Veranstaltungen und
Seminaren.

Mehr Informationen finden
Sie auf swiss-export.com.
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AKTUELL

MUST-HAVE DER EXPORTBRANCHE

Intensivkurs Exportabwicklung und -technik
4-Tages-Kurs mit Abschlusszertifikat

Die effiziente und korrekte Abwicklung der Exportauftrige ist
eine bedeutende und &dusserst wichtige Aufgabe innerhalb der
Exporttdtigkeit eines Unternehmens. Die Anforderungen an die
Qualitit der arbeitstechnischen Ablidufe werden zudem viel-
schichtiger und anspruchsvoller; eine gut funktionierende Orga-
nisation der Versandabwicklung mit entsprechend ausgebildeten
Mitarbeiter/-innen entwickelt sich immer mehr zu einem eigent-
lichen Konkurrenzvorteil. Dieses Know-how gilt es zu pflegen.

Dieser Kurs vermittelt praxisgerecht und intensiv das fiir eine
effiziente Versandabwicklung notwendige Fachwissen. Das erar-
beitete fundierte Grundwissen in den Bereichen Exportabwick-
lung und -technik soll in der tdglichen Praxis unmittelbar umge-
setzt werden konnen. Dadurch werden Sicherheit und Effizienz
bei der Exportabwicklung gewihrleistet.

TRUSTED

PARTNER

Intensivkurs 2021/22
Exportabwicklung
und -technik

Schwerpunkte

Anhand von praxisnahen Ubungen und unter Verwendung von
Originalunterlagen werden die Teilnehmenden Schritt fiir Schritt
mit den wichtigsten Vorgidngen und Arbeitsabldufen vertraut
gemacht; zusitzliche Ubungen helfen mit, das gewonnene Wis-
sen zu vertiefen und anhand von konkreten Beispielen zu erpro-
ben. Die Anwendung des Gelernten wird anhand von Fallstudien
gelibt und vertieft. Im Rahmen des Kurses besteht die Moglich-
keit, dem Referenten firmenspezifische Exportfragen zu stellen.

e Einfiihrung
(2 Lektionen)

e Priferenzieller Warenursprung
(4 Lektionen)

¢ Nichtpriferenzieller Warenursprung
(1 Lektion)
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e Lieferbedingungen: Incoterms® 2020
(6 Lektionen)

e Zahlungsbedingungen
(4 Lektionen)

e Zollformalititen
(5 Lektionen)

¢ Versand- und Exportformalititen
(2 Lektionen)

 Ubungen zur Exportabwicklung/Fragen
(5 Lektionen)

e Schriftliche Abschlusspriifung, fakultativ
(2 Lektionen)

Termine 2021
15. bis 18. November 2021, Olten

Termine 2022

24. bis 27. Januar 2022, Ziirich

7. bis 10. Mdrz 2022, Olten

9. bis 12. Mai 2022, Ziirich

20. bis 23. Juni 2022, Ziirich

19. bis 22. September 2022, Ziirich
7. bis 10. November 2022, Olten

Dauer
4 Tage jeweils von 8.30 bis 17.00 Uhr

Kosten

Mitglieder CHF 2300.—-
Nichtmitglieder CHF 2600.—-
Abschlusspriifung CHF 200.-

5% Firmenrabatt ab der zweiten Anmeldung pro Jahr.

Anmeldung unter swiss-export.com
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AKTUELL

RUCKBLICK

Ruckblick Business Family Forum 2021

In den vergangenen Monaten haben wir gelernt, was Verdnde-
rung bedeutet. Nicht nur der rasante technologische Fortschritt,
sondern auch das verdnderte Verhalten der Menschen haben neue
Chancen eroffnet. Covid-19 hat eine Entwicklung beschleunigt,
die schon lange begonnen hat. Transformation wird eine Dauer-
aufgabe bleiben, weshalb Innovation Teil der DNA jedes Unter-
nehmens sein muss.

Unternehmerfamilien haben sich am diesjdhrigen Business Family
Forum bei FELFEL getroffen und tiber Verdnderung, Trends und
Nachhaltigkeit diskutiert. Wie sehen zukiinftige Losungsansétze
aus? Was macht starke Teams aus? Welche Innovationen tragen
zu hoherer Effizienz und zu Wachstum bei? Die Bedeutung von
neuen Denkansdtzen, flexibler Zusammenarbeit, Vertrauen und

SWISS EXPORT JOURNAL | 4.Quartal 2021

Wertschétzung, so das Fazit, sind wichtiger denn je. Vertrauen,
Ehrlichkeit und Dankbarkeit sind Werte, die wieder an Bedeu-
tung gewonnen haben.

Von der Idee, einen intelligenten Kiithlschrank zu entwickeln und
damit den Mitarbeitenden gesunde Erndhrung am Arbeitsplatz
anzubieten, bis zum Zukunftsausblick «<Erndhrung im Jahr 2030 -
Symbiose zwischen Genuss und Riicksicht» diskutierten Fiih-
rungsteams und teilten Referent*innen ihre Erfahrungen und Er-
kenntnisse mit den anwesenden Géasten. Nach der Firmenbesich-
tigung wurde dann so richtig aufgetischt. Das Networking Dinner
stand ganz unter dem Motto FELFELicious. Kulinarische Lecker-
bissen liessen die grossen Herausforderungen vergessen. Es war
rundum ein Genuss.
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INNOVATION

Autonomer Reinigungsroboter
far den Weltmarkt

Das Schweizer Tech-Unternehmen KEMARO AG hat vor drei Jahren weltweit den ersten
autonomen Trockenreinigungsroboter fiir den industriellen Einsatz auf den Markt ge-
bracht — den «K900». Das Unternehmen aus Eschlikon TG revolutioniert mit der autono-
men Losung den Reinigungsmarkt fiir Flichen in Industrie und Gewerbe - betreffend
Gesundheitsschutz, 6kologische Nachhaltigkeit und Kostenersparnis.

Reduktion der Staubbelastung

In Industrie- oder Logistikbetrieben ist Feinstaub eine ernst zu nehmende Herausforde-
rung - fiir Produktionsanlagen, Produkte, aber auch fiir die Mitarbeitenden. Der Reini-
gungsroboter bietet hier die Losung: Im K900 ist ein Filter der Staubklasse M eingebaut.
Bei maximaler Staubabsaugungsleistung gelangen ca. 3,5 m*® Luft pro Minute durch
den Filter. Bei tédglich elf Betriebsstunden ergibt das ein gefiltertes Luftvolumen eines
ganzen Schwimmbeckens bei den Olympischen Spielen. Weitere erfreuliche Neben-
effekte: Durch die niedrige Staubkonzentration wird der Verschleiss von Maschinentei-
len der Intralogistik minimiert. Und der Staub lagert sich weder auf gelagerten Paketen
noch auf anderen Produktionsgiitern nieder.

Okologisch und vergleichsweise wartungsarm

Der vollautonome Kehrsaugroboter reinigt Industriebdden nachhaltig ohne Chemika-
lien und Wasser. Das ist beachtlich — nicht nur in Bezug auf die reduzierten Wartungs-
arbeiten, sondern auch aus dkologischen Aspekten. Auch der Technologiefond des Bun-
des wiirdigte diese Anstrengungen und unterstiitzt die KEMARO AG seit diesem Friihjahr
mit einer Kreditbiirgschaft. Damit gehort das Tech-Unternehmen zu einer exklusiven
Gruppe von rund hundert Schweizer Firmen, die der Bund wegen ihrer Bestrebungen
zur Verminderung von Treibhausemissionen belohnt.

Reinigungskosten halbieren

Der Arbeitsaufwand fiir die Reinigung von Industriehallen kann durch den Einsatz des
Trockenreinigungsroboters ebenfalls minimiert und die Arbeitszeit in wertschopfende
Tétigkeiten investiert werden. Eine Marktanalyse zeigte, dass die konventionelle Reini-
gung eines Quadratmeters Lagerfliche etwa fiinf Franken pro Jahr kostet. Mit dem K900
konnen diese Kosten mindestens halbiert werden. Der Kaufpreis des Roboters ist in prak-
tisch allen Fillen in weniger als einem Jahr amortisiert. Hinzu kommt: In einigen ex-
portorientieren Unternehmen werden Lagerflichen nur unter hochsten Sicherheits-
anforderungen gereinigt. Hier bietet der K900 eine interessante, kostengiinstige Alter-
native.

KEMARO AG | Bahnhofstrasse 55 | 8360 Eschlikon | Tel. +41 71 540 6298 | info@kemaro.ch
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Sie wollen neue Markte erschliessen? Mit unseren erfahrenen Aussenhandels-
spezialisten und unserem erstklassigen internationalen Korrespondenz-
bankennetz kommen Sie schneller und leichter ans Ziel. Kontaktieren Sie uns:
Telefon +41 44 292 87 15, E-Mail international@zkb.ch.

zkb.ch/handelsfinanzierungen

€

Zurcher
Kantonalbank


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

Boost your collaboration with customers, colleagues and partners.

FOLLOW + SHARE HOW YOU BENEFIT FROM myDHLi:

myDHLi takes collaboration in the shipping industry m  Easytouse

to the next level by simplifying information sharing. B Fastand accurate information at all times
Our portal connects and collects all your shipping data m  Fullvisibility over your shipments

in one place, making it easy for you to follow your ship- m  Allows collaboration on all levels with
ments and share the information with your customers, FOLLOW + SHARE function

colleagues and partners. We give you full control.

NOTIFICATIONS mydhli.com

myDHLi informs proactively about all major shipment
milestones. It sends automatic notifications regarding
significant changes to all stakeholders who follow
shipments in myDHLi and, thus, reduces your daily
workload. We know how important control is.

That’s why we make sure you are always in the loop.



https://www.mydhli.com/global-en/home.html

