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Wirtschaft Ökobilanz
Chinas Wirtschaft 
wächst und schadet 
damit der Umwelt. 
38

Euro in Franken 1.072 +0.38%
Dollar in Franken 0.972 +0.86%
Euro in Dollar 1.102 -0.47%
GB-Pfund in Franken 1.481 +0.59%
Bundesobligationen 10 J. in % -0.02 -3.5 Bp
SNB-Libor 3 Mt. in % -0.8220 0.000 Bp
Öl (Nordsee Brent) in Dollar 60.87 -0.43%
Gold (Unze) in Dollar 1201.30 +0.02%
Silber (Unze) in Dollar 16.29 +0.87%

SMI
9035 Punkte +0.47%
Dow Jones Ind.
18136 Punkte +0.21%
Euro Stoxx 50
3618 Punkte +0.97%

Rita Flubacher

Der Schock kam für die Solothurner 
Firma Paro gleich nach der Aufhebung 
der Euro-Untergrenze: Ein Grossauftrag 
im Wert von 1,5 Millionen Euro, den der 
Hersteller von Montageanlagen in der 
Tasche hatte, wurde gestrichen. Da hat-
ten auch Nachverhandlungen beim Preis 
nichts genützt. Rund 20 Prozent des Jah-
resbudgets waren verloren. 

Die auf Lasertechnologie speziali-
sierte InduLaser beklagt einen 
 «massiven» Einbruch von Neuaufträgen 
von Schweizer Firmen, welche die Au-
tomobilindustrie beliefern: «Die Anfra-
gen liegen fast bei null», heisst es bei der 
Ostschweizer Firma. Bei der Aargauer 
GK Tooling ist die Profitmarge von knap-
pen 5 Prozent deutlich ins Minus ge-
rutscht.   

Solche Erfahrungen machen derzeit 
viele der rund 300 Firmen in der 
Schweiz, die Zulieferer der weltweiten 
Automobilindustrie sind. Das geht aus 
einer Umfrage hervor, die der «Tages-
Anzeiger» vor allem bei kleineren Anbie-
tern durchgeführt hat. 

Die Branche setzt über 9 Milliarden 
Franken um. Der globale Markt für Fahr-
zeugkomponenten liegt bei 724 Milliar-
den Franken. «In nahezu jedem Auto auf 
dieser Welt steckt ein Stück Schweiz», 
umschreibt Anja Schulze, Professorin   
und Leiterin des Swiss Center for Auto-
motive Research an der Universität Zü-
rich, die Bedeutung der Schweiz. 

Nur dass dieses «Stück Schweiz» jetzt 
im Euroraum auf einen Schlag 15 bis 20 
Prozent teurer geworden ist – und dies 
in einer Industrie, die berüchtigt ist für 
ihre gnadenlose Preispolitik. Das ist 
möglich, weil die Zahl der Autoherstel-
ler limitiert ist. Umso grösser ist dafür 
die Masse der Zulieferer. Die Branche 
leidet unter Überkapazitäten.   

Fachleute sprechen von drei «bruta-
len» Bedingungen, die ein Unternehmen 
erfüllen muss, wenn es als Zulieferant 
bestehen will. 

 ¬ Rigorose Sicherheits- und Qualitäts-
vereinbarungen. Die Einzelheiten dazu 
füllen dickste Vertragswerke. Unter an-
derem wird festgehalten, dass der Zulie-
ferer verantwortlich ist, wenn es zu Pro-
blemen mit den von ihm gelieferten 
Komponenten oder Bestandteilen  kom-
men sollte. Er haftet auch dann, wenn 
ihm der Auftraggeber alles bis ins Detail 
vorgeschrieben hat. Ein fehlerhaftes Be-
standteil kann ein kleineres oder mittle-
res Unternehmen ruinieren.

 ¬ Automatische Preisreduktionen. Der 
Zulieferer wird standardmässig ver-
pflichtet, während der Vertragsdauer 
jährlich 3 bis 5 Prozent seiner Gesamt-
kosten zu reduzieren und die Einsparun-
gen an den Abnehmer weiterzureichen.

 ¬ Outsourcing. Die Autohersteller 
lagern Forschungs- und Entwicklungsar-
beit an ihre Zulieferer aus. Wer hier da-
bei sein will, muss eine eigene Entwick-
lungsabteilung haben mit teuren Fach-
leuten, die er auch dann finanzieren 
muss, wenn er den Auftrag nicht erhält. 

Sowohl Qualität als auch Kosteneffizi-
enz werden von den Autoherstellern re-
gelmässig an Ort und Stelle überprüft. 
Solche Audits bei den Zulieferern dau-
ern ein bis zwei Tage. Der Zulieferer hat 
für den Autohersteller wie ein offenes 
Buch zu sein. Wer an einen Auftrag kom-
men will, muss seine Kalkulationen bis 
ins Detail offenlegen. Dazu gehört auch 
eine lückenlose Übersicht über die Un-
terlieferanten des Zulieferers.

Zugeständnis um Zugeständnis
Daneben gibt es weitere Methoden,  um 
die Zulieferer zu maximalen Zugeständ-
nissen zu zwingen. Die Einkäufer picken 
sich aus den Offerten für einen Auftrag 
die günstigsten  Konditionen heraus und 
erstellen ein fiktives Angebotsprofil. Da-
bei kann es durchaus vorkommen, dass 
chinesische Herstellerpreise als Mess-
latte gesetzt werden. Die Anbieter wer-
den eingeladen, ihre Offerte entspre-
chend anzupassen – nach unten. «Wer 
den Zuschlag erhält, ist allerdings noch 

nicht aus dem Schneider», erklärt 
 Harald Schatz vom Berater-Netzwerk 
Peter Schreiber & Partner in der Nähe 
von Stuttgart. Der Anbieter muss eine 
weitere Preisreduktion anbieten, bevor 
er den Auftrag auf sicher hat. Dieser 
Vorgang kann im sogenannten «Mehr-
raumverfahren» abgewickelt werden: 
Vor  allem kleinere Anbieter werden in 
verschiedenen Hotelzimmern einquar-
tiert, der Einkäufer pendelt zwischen 
den Räumen und presst Zugeständnis 
um Zugeständnis ab. Beliebt sind auch 
 Online-Auktionen unter grossem Zeit-
druck. 

Zu den weiteren Tricks gehört die 
Aufteilung von grösseren Aufträgen auf 
zwei Lieferanten. Legt sich der eine bei 
Forderungen nach Preisnachlässen 

quer, erhält der andere einen grösseren 
Teil des Auftrags,  bis der erste Lieferant 
einknickt. Zahlungsfristen bis zu 90 Ta-
gen sind keine Seltenheit. 

Besonders umstritten, aber seit weni-
gen Jahren «gängige Praxis», so der Un-
ternehmensberater Hans-Andres Fein, 
sind sogenannte «Quick-Savings». Um bei 
Offerten mitzumachen, werden Lieferan-
ten aufgefordert, eine Einmalzahlung zu 
tätigen. Bei Grossaufträgen kann das in 
die Millionen gehen. Laut den Beobach-
tungen von Fein wird das auch bei eta-
blierten Kundenbeziehungen gemacht. 
Für den Anbieter sei dies oft die einzige 
Möglichkeit, Folgeaufträge zu sichern 
und so seine Produktionskapazitäten 
auszulasten. «Anstand und Respekt sind 
verloren gegangen», kritisiert Harald 
Schatz, der seit bald 30 Jahren im Busi-
ness ist, diese Methoden. 

Besserung ist nicht in Sicht. Erst vor kur-
zem hat Daimler-Chef Dieter Zetsche be-
kannt gegeben, dass der Konzern erneut 
Milliarden einsparen will. Weil laut Be-
rater Schatz 60 bis 70 Prozent eines Au-
tos aus zugekauften Teilen, Modulen 
und Systemen besteht, lohnt es sich, die 
Zulieferer auszupressen. 

Daimler ist kein Einzelfall. Die Boston 
Consulting Group (BCG) hält in ihrer 
neusten Studie fest, dass die Automobil-
industrie vor einer der grössten Kosten-
reduktionen seit Jahren steht. «Davon 
werden die Zulieferer 55 bis 65 Prozent 
tragen müssen.» Gleichzeitig drängen 
die Hersteller ihre Lieferanten dazu, 
Produktionskapazitäten und Entwick-
lungsabteilungen in die Schwellenlän-
der zu verschieben, wo die neuen 
Wachstumsmärkte sind. Für Deutsch-
land rechnen die Berater mit einem Ab-
bau von 35 000 Stellen in der Zulieferer-
branche. Im Vergleich dazu: In der 
Schweiz sind insgesamt rund 25 000 
Personen in diesem Sektor beschäftigt. 

Preisaufschlag für Schweizer
In diesem hoch kompetitiven Feld müs-
sen die Schweizer KMU nun auch noch 
den Frankenschock auffangen. Die Pa-
lette der Massnahmen ist beschränkt: 
Die Firmen fordern von ihren Unterlie-
feranten Währungsrabatte. Der Einkauf 
von Produkten und Dienstleistungen 
wird ins Ausland verschoben. Dass dabei 
nicht immer die gleichen Preise verrech-
net werden wie der ausländischen Kon-
kurrenz, musste die Solothurner Firma 
Paro erfahren. Sie erwischte einen deut-
schen Komponentenlieferanten, der den 
Schweizern ein Bauteil 12 Prozent teurer 
verkaufen wollte als den Deutschen. 
«Wenn man nicht aufpasst, wird man 
schamlos abgezockt», schreibt die 
Firma. Einige KMU haben bereits im Ja-
nuar den Personalbestand reduziert und 
wie etwa InduLaser bereits aufgegleiste 
Expansionspläne in der Schweiz sistiert. 
Die Basler Technologiefirma Jaquet ent-
löhnt ihre Beschäftigten, die im nahen 

Ausland wohnen, in Euro. Andere ver-
schieben die Aufträge in Niederlassun-
gen in Osteuropa. Zum Standard gehört 
die Erhöhung der Arbeitszeit. Diese ord-
nen selbst die Grossen in der Branche 
wie Georg Fischer oder Autoneum an. 
Branchenkenner rechnen damit, dass 
sich bis Ende dieses Jahres bis zu einem  
Fünftel der KMU aus dem Automobil-
geschäft zurückziehen könnte, falls der 
Franken weiterhin so stark bleibt. 

Wer den Währungssturm und die ex-
tremen Anforderungen der Autoherstel-
ler übersteht, «der kann Geld verdie-
nen», erklärt Andreas Wälti, Berater bei 
der MCG Consulting Group in Stuttgart.  
Schweizer Anbieter würden in der Bran-
che als innovativ gelten. Präzision und 
Produktequalität seien «hervorragend». 
Man müsse seine Innovationskraft nun 
noch stärker unter Beweis stellen, heisst 
es beim ETH-Spin-off Sensirion. Das Un-
ternehmen in Stäfa stellt kleinste Um-
weltsensoren her und sieht sich dem 
Wettbewerbsdruck weniger ausgesetzt 
als andere Zulieferer. 

Dass ordentlich Geld verdient wer-
den kann, beweisen derzeit vor allem 
die grossen Anbieter. Bei Georg Fischer 
ist die Automotive-Division die rendite-
stärkste. Dätwyler, die unter anderem 
Bremssysteme und Sicherheitsausrüs-
tungen herstellt, meldet für 2014 ein 
kräftiges und profitables Wachstum. Au-
toneum meldete am Donnerstag einen 
Gewinnsprung von 36,2 Millionen auf 
102,8 Millionen Franken. Mit einer ope-
rativen Marge von 6,9 Prozent sieht sich 
der Hersteller von Wärme- und Lärm-
schutzkomponenten über jenem der 
Konkurrenz. Ihnen allen ist eigen, dass 
sie in Fabriken rund um den Globus pro-
duzieren und so dem hohen  Frankenkurs 
grösstenteils ausweichen können. Ein 
Schritt, der den Kleinen verwehrt ist. 

Grafik und Umfrage Wie  
die KMU ihre Lage einschätzen
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Welche Schweizer Firmen die Autoindustrie beliefern
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Asetronics
Mittelständisches Unternehmen 
aus Bern; stellt lichtstarke, 
sparsame und langlebige Leucht-
dioden (LEDs) her. Diese kommen 
in Scheinwerfern, Blinkern und 
Seitenmarkierungsleuchten zum 
Einsatz.

Autoneum
Winterthurer Firma mit weltweit 
rund 10 000 Mitarbeitern und 
einem Umsatz von rund 2 Mrd. Fr.; 
stellt Motorhauben- und Stirn-
wandabsorber, Aggregateraum- 
Trennwände und Motorenab-
deckungen her; ist auf diesem 
Gebiet Weltmarktführer.

Brusa Elektronik AG
KMU mit Sitz im Rheintal; stellt 
seit 30 Jahren Elektromotoren, 
Energiespeicher (Batterien) und 
Ladesysteme für Autos her.

DGS 
Druckguss Systeme AG
Firma aus St. Gallen; giesst 
belastbare, präzise und leichte 
Metallteile wie Schaltgehäuse, 
Karosserieteile und Handbrems-
systeme.

EMS-Chemie
Hauptsitz in Domat/Ems; 
entwickelt Geometrie und Be-
scha�enheit von Kunststo�-
teilen und liefert den Kunststo� 
zur Fertigung von Armlehnen, 
Türgri�en, Benzinleitungen, Air-
bags usw.

Glas Trösch AG
Das Unternehmen mit Sitz 
in Bützberg BE hat weltweit 
5300 Mitarbeiter und fertigt 
Front-, Heck-, Dach-, Tür- und 
Seitenscheiben für Prototypen 
und Kleinserien. Die Scheiben 
sind oft mit Heiz- und Antennen-
systemen sowie Sonnen- und 
Wärmeschutz ausgerüstet.

Weidmann Plastics
Technology AG
Unternehmen mit Sitz in 
Rapperswil, mit weltweit 
800 Mitarbeitern und einem 
Umsatz von 220 Mio. Fr.; fertigt 
Kunststo�teile für sicherheits-
relevante Funktionen im Auto. 

ThyssenKrupp Presta AG
Als grösster Arbeitgeber in 
Liechtenstein (1700 von rund 
5000 Mitarbeitern weltweit) 
gehört das Unternehmen zu den 
führenden Herstellern von Lenk-
systemen. 

Maxon Motor
Kommt aus Obwalden und hat 
weltweit über 2000 Mitarbeiter 
und einen Umsatz von 360 Mio. Fr. 
Das Unternehmen stellt kleine 
Elektromotoren für Benzin- und 
Einspritzpumpen und Servo-
lenkungen her.

SwissFlock
KMU aus Emmen; stellt Beschich-
tungen (Flock) aus Polyamid 
und Polyester her. Die kurzge-
schnittenen Fasern werden u.a. auf 
Tür- und Fensterprofile, Ablage-
flächen, Dichtungen und Hand-
schuhfächern angebracht.

Sika Gruppe
Firma aus St. Gallen; giesst 
belastbare, präzise und leichte 
Metallteile wie Schaltgehäuse, 
Karosserieteile und Handbrems-
systeme.

SFS Intec
Ostschweizer Unternehmen mit 
weltweit über 7000 Mitarbeitern 
und einem Umsatz von 1,3 Mrd. Fr.; 
fertigt Präzisionsformteile aus 
Metall und Plastik wie Zahnräder, 
Klemmen, Filter und Schrauben. 
Diese werden für Airbags, Sitzver-
steller, Gurtsysteme, Bremsen 
und Sensoren eingesetzt.

Hau den Lieferanten! 
Wer die Autoindustrie beliefert, stand bereits in guten Zeiten unter einem enormen Preisdruck. Für Schweizer Unternehmen,  
darunter viele KMU, kommt nun der hohe Frankenkurs dazu. Wie überlebt man das?

«Anstand und  
Respekt sind 
in dieser Branche  
verloren gegangen.»
Harald Schatz, Unternehmensberater 


