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Management Summary

Studienziel und Auftrag

» Wirkungsreport 2014: Die Schweizer Export-
und Standortférderorganisation Switzerland Global
Enterprise (S-GE) hat erstmals ihre Wirkungen zu-
gunsten exportierender Unternehmen der Schweiz
empirisch untersucht. Die Ergebnisse sind im vorlie-
genden Wirkungsreport 2014 zusammengefasst.
Das erklarte Studienziel ist es, die von S-GE indu-
zierten Wirkungen quantitativ zu erfassen und kri-
tisch zu prifen. Die Untersuchung soll zukinftig pe-
riodisch wiederholt werden.

P Externe Begleitung durch Spezialisten: Die
Hochschule fir Technik und Wirtschaft HTW Chur
(HTW) hat im Auftrag von S-GE die breit angelegte
Wirkungsstudie wissenschaftlich begleitet. Insbe-
sondere hat die HTW die Konzeption der Wirkungs-
messung und die Methodik extern validiert, die Da-
tengrundlage plausibilisiert, die quantitativen Analy-
sen fachlich unterstitzt und die Ergebnisse doku-
mentiert. Dabei stitzt sich die Studie auf Daten des
internen CRM-Systems von S-GE, einer Pilot-Kun-
denbefragung durchgefihrt von ValueQuest, einem
externen Marktforschungsinstitut, sowie auf neu
aufbereitete Daten der Eidgendssischen Zollverwal-
tung (EZV). Zudem hat Bisnode, Spezialist fur Un-
ternehmensinformationen und Partner des Dun &
Bradstreet Worldwide Networks, in der Datenauf-
bereitung mitgearbeitet.

Zentrale Erkenntnisse

P Systematische Wirkungsmessung: S-GE
analysiert ihre Wirkungen auf Basis eines theoreti-
schen Wirkungsmodells systematisch und verof-
fentlicht erstmals konkrete Resultate zu ausgewahl-
ten Fragestellungen. Mit dem gewahlten methodi-
schen Ansatz werden die potenziellen Wirkungen
auf vier Wirkungsstufen gemessen. Dies erlaubt
eine umfassende Beurteilung der erzielten Wirkun-
gen.

» Kundenportfolio: 79% der S-GE-Kunden in
der Exportférderung sind KMU. Damit setzt S-GE
den gesetzlich definierten KMU-Kundenfokus um,
auch wenn Grosskunden im Kundenportfolio ver-
gleichsweise stark vertreten sind. Zudem erreicht
S-GE mit ihren Dienstleistungen sowohl bereits ex-
portierende Unternehmen als auch Unternehmen,
die noch nicht im Exportgeschaft tétig sind. Insge-
samt schopft S-GE das vorhandene Marktpotenzial
bei regelmassig exportierenden Unternehmen zu
49% aus. Dabei sind (fast) alle Kantone angemes-
sen im Kundenportfolio vertreten.

» Kundenzufriedenheit: Mit der Qualitat der er-
brachten Dienstleistungen sind die Kunden von S-
GE auffallend zufrieden. Auch die Weiterempfeh-
lungsrate resp. der Net Promoter Score von 60 bei
Beratungsmandaten ist im Branchenvergleich hoch.

» Induzierte Kundenwirkungen: S-GE hat erst-
mals Kunden 6 Monate nach Dienstleistungserbrin-
gung zur Wirkung befragt. 856% der befragten Kun-
den erreichten bereits in diesem kurzen Zeitab-
schnitt mindestens eine konkrete Wirkung. Davon
hat S-GE in 40% den Wirkungseintritt messbar po-
sitiv beeinflusst und in weiteren 41% den Wir-
kungseintritt beschleunigt. Zudem konnte S-GE ihr
Markenversprechen ,Enabling New Business* wei-
testgehend einldsen. Die erstmals durchgefihrte
Pilotbefragung erreichte eine hohe Ricklaufquote
von 33%. Dies weist auf eine hohe Bereitschaft
der Kunden hin, S-GE Auskiinfte zur erreichten
Wirkung zu erteilen.

» Wirkungsmultiplikator: Anhand der firmenba-
sierten Zolldaten 2011 und 2013 soll erstmals ein
Wirkungsmultiplikator fir S-GE berechnet werden.
Der Wirkungsmultiplikator setzt die von S-GE indu-
zierten Exporten bei ihren Kunden ins Verhaltnis zu
den eingesetzten finanziellen Mitteln. Der Wir-
kungsmultiplikator Iasst sich als ,Return on Invest-
ment* aus Sicht der ¢ffentlichen Hand interpretie-
ren. Erste Berechnungen wurden zum Wirkungs-
multiplikator erarbeitet, sind aber in den néchsten



Monaten noch mit der Oberzolldirektion abzustim-

men und zu Uberprifen.

Insgesamt ist festzuhalten, dass S-GE eine syste-
matische, konzeptionell erfolgreiche Wirkungsmes-
sung durchfihrt und damit konkrete Aussagen zur
Wirkung ihrer Téatigkeiten in der Exportférderung
machen kann.




Inhaltsverzeichnis

Management SUMMAINY........iiiiiiii e 1
1. Wirkungsmodell in der EXportf&rderung ...........ooovvvviiiiiiiiiii 4
2. Produkte und Dienstleistungen — Leistungskennzahlen (Stufe [).........cccccooeiiinnnnn, 8
3. Direkte Kundenwirkungen — Qualitat und Nutzen (Stufe Il) ..., 15
4. Indirekte Kundenwirkungen — Betriebliche Wirkungen (Stufe lll)............ccocoivinnn 18
5. Volkwirtschaftliche Wirkungen — Wirkungsmultiplikator (Stufe IV) .........cccccoooiiiiennn 23
6. Externe WUrdigung........oocvviiiiiiiiiiiii 26




1. Wirkungsmodell in der
Exportforderung

System der Wirkungsmessung von Switzer-
land Global Enterprise (S-GE)

Der Bedarf, die Wirkung staatlicher Férdergramme
transparent auszuweisen, ist in den letzten Jahren
stetig gestiegen. In der Exportférderung griindet
diese Entwicklung auf folgende drei Faktoren:

(1) Fur Parlament, Bundesrat und Bundesverwal-
tung hat die Bedeutung eines finanziellen Nachhal-
tigkeitsausweises zugenommen, d.h. es wird von
externen Leistungserbringen wie S-GE vermehrt
detailliert Rechenschaft tiber die eingesetzten finan-
ziellen Ressourcen gefordert.

(2) Die strategische Ausrichtung von S-GE lehnt
sich an die Wirkungsorientierung an, d.h. fur strate-
gische Entscheidungen — wie z.B. den Aufbau von
Export-Knowhow zu neuen auslandischen Mérkten
oder die Einflhrung neuer Unterstiitzungsdienst-
leistungen — sind fundierte Aussagen Uber die Wir-
kungsweise von S-GE-Produkten notwendig.

(3) Zudem erfordert ein dynamisches Marktumfeld
von S-GE, ihre Produkte und Dienstleistungen in
der Exportférderung laufend zu Uberprifen und wei-
terzuentwickeln. Dies bedingt ex-ante Einschatzun-
gen Uber die potenziellen Wirkungskanéle der Pro-
dukte und Dienstleistungen.

Vor diesem Hintergrund hat S-GE ein System zur
Wirkungsmessung entwickelt, das folgende Ziele
verfolgt:

— wissenschaftliche Fundierung eines anwen-
dungsorientierten Ansatzes zur systematischen
Datenerhebung und -auswertung;

— laufende interne und externe Berichterstattung
uber die erzielten Wirkungen;

— mehrjahriger Vergleich vordefinierter Kennzah-
len, um langjahrige Entwicklungstendenzen
aufzeigen zu kénnen;

— sowie eine mehrdimensionale Betrachtung der
erzielten Wirkungen auf verschiedenen Analy-
seebenen.

Wirkungsmodell als konzeptionelle Grundlage

Als Ausgangspunkt und Grundlage dient ein da-
tenbasiertes Wirkungsmodell, das eine umfas-
sende Evaluation der Wirkung erméglichen soll.

Konzeptionell unterscheidet das Wirkungsmodell
zwischen funf Ebenen:

(1) Ziele, die das Parlament Uber die gesetzli-
chen Grundlagen und das SECO uber die Leis-
tungsvereinbarung festlegen und mit den finanzi-
ellen Zuwendungen verknipft sind, stehen am
Anfang. Gefolgt von

(2) Inputs, die alle mobilisierten Ressourcen um-
fassen (Finanzen, Personen, Netzwerke, Know-
how etc.) und in

(3) Outputs resultieren, d.h. in Leistungen der
S-GE fir die international orientierten Unterneh-
men. Diese Leistungen wiederum fihren zu

(4) Outcomes, die direkt und indirekt Wirkungen
beim Kunden erzielen (z.B. vereinfachter Zugang
zu ausléandischen Markten, zusétzlicher Exportum-
satz) und sich als

(5) Impacts auf Ubergeordneter Ebene zu volks-
wirtschaftlichen Effekten verdichten (z.B. Zu-
nahme der Schweizer Exporte, Wertschépfung
und Beschaftigung).

Die Abbildung 1 zeigt das Wirkungsmodell der S-
GE, das der systematischen Wirkungsmessung
und damit dem Wirkungsreport Export 2014 zu
Grunde liegt (mit Fokus auf Ebene 3 bis b).




Wirkungsmodell der S-GE

Abbildung 1
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Wirkungsmessung: Methodik und Daten

Die Wirkungsmessung basiert auf dem Wirkungs-
modell von S-GE (vgl. Abbildung 1) und unterschei-
det zwischen vier verschiedenen Stufen:

— Stufe | = Produkte und Dienstleistungen

findet 6 Monate nach Dienstleistungsbezug
statt.

Stufe IV - Volkswirtschaftliche Wirkungen
(Impact): Schliesslich ergeben sich aufgrund
der indirekten Wirkungen auf aggregierter

(Output): Auf der Stufe | wird die Leistungsfa-
higkeit von S-GE gemessen. Im Fokus stehen
jene Produkte und Dienstleistungen der Ex-
portférderung, die exportwilligen Schweizer
Firmen bei Markteintritt, -erweiterung und
-bearbeitung im Ausland helfen oder darauf
vorbereiten. Die Wirkungsmessung stutzt sich
auf der Stufe | auf die internen CRM-Daten
von S-GE;

Stufe Il — Direkte Kundenwirkungen (Out-
come): Mit den erbrachten Dienstleistungen
von S-GE sind Wirkungen bei den KMU als
Adressaten resp. Kunden verbunden. Dies
kann z.B. bedeuten, dass sich ein KMU dank
den Informationsleistungen von S-GE besser
in der Lage fuhlen, seine Prasenz in einem
ausléandischen Markt auszubauen. Die Wir-
kungsmessung beruht dabei auf der Stufe I
auf Kundenfeedbacks aus Umfragen zur Qua-
litat und zum Nutzen der S-GE-Leistungen,
durchgefihrt von S-GE unmittelbar nach dem
Leistungsbezug;

Stufe lll - Indirekte Kundenwirkungen (Out-
come): Ob z.B. die verbesserte Informations-
lage eines KMU auch zu einem erhdhen Ex-
port auf betrieblicher Ebene fuhrt, hangt stark
von der Umsetzung der ,Exportprojekte” durch
das geforderte KMU selbst ab. Diese zur ei-
gentlichen S-GE-Dienstleistung nachgelager-
ten Effekte kdnnen zeitverzogert eintreten und
lassen sich unter dem Begriff der indirekten
Kundenwirkungen zusammenfassen. Deshalb
werden in der Wirkungsmessung auf Stufe I
die S-GE-Kunden in einer Wirkungsumfrage
zu den tatséchlichen Wirkungen befragt, um
die Nachhaltigkeit von S-GE induzierten Wir-
kungen abschétzen zu kénnen. Die Erhebung

Ebene volkwirtschaftliche Effekte. Diese um-
fassen jene Wirkungen, die der Schweizer
Wirtschaft als Ganze zugutekommen und die
eigentliche Motivation fur die staatliche Unter-
stutzung im Bereich der Exportférderung dar-
stellen. S-GE zielt letztlich darauf ab, zuséatzli-
che Auslandsaktivitaten auszulésen, um so die
Zahl der Arbeitsplatze in der Schweiz zu si-
chern resp. zu férdern und die Wettbewerbs-
fahigkeit der Schweizer Volkswirtschaft zu
steigern. Die Wirkungsmessung nutzt Daten
des Bundesamtes fur Statistik (BFS) und erst-
mals auch der Eidgendssischen Zollverwaltung
(EZV), um die von der S-GE induzierten Wir-
kungen in einem nationalen Kontext beurteilen
zu kdnnen.

Die Methoden, die im Wirkungsreport Export 2014
zur Wirkungsmessung eingesetzt werden, lassen
sich anhand der folgenden Dimensionen beschrei-
ben: Wirkungsstufe, eingesetzte Indikatoren sowie
Analyseverfahren und Datenquellen. Die Tabelle 1
zeigt als Ubersicht eine zusammenfassende Dar-
stellung der Methoden und ihren Dimensionen.




Tabelle 1: Methoden in der Wirkungsmessung der S-GE

Bereich

Indikatoren

Analyseverfahren /

Datenquelle

Produkte und
Dienstleistun-
gen (Stufe 1)

Kundenabdeckung
(Kundendemografie)

Anzahl und Verteilung der Kunden nach:

Grosse (Anzahl Mitarbeiter)

Branche (NOGA-Code)
Kundensegmentierung (S-GE-Typologie)
Standort (Kantonen und Grossregionen)

Leistungserstellung
(Dienstleistungs-portfo-
lio)

Anzahl und Verteilung der unterstitzten KMU und
erbrachten Dienstleistungen nach:

Exportauskunft
Beratungsgesprach
Beratungsmandat
Events

Messen

Marktdurchdringung

Anteil der Kunden an Gesamtheit aller expor-
tierenden Unternehmen”

Vernetzung / Zugang
zu Knowhow

Anzahl Mitglieder von S-GE (Vereinsmitglieder)
Anzahl Swiss Business Hubs
Anzahl Zusammenarbeitsvertrage mit Partnern

Deskriptive Analyse-
und Auswertungsme-
thoden von internen
Daten von S-GE
(CRM) [* in Verbindung
mit Daten der EZV]

denwirkungen

Wirkungen

A Exportkompetenz

Direkte Kun- Beratungsqualitat — Kundenzufriedenheit mit Beratungsprojekten Deskriptive Analyse-
denwirkungen —  Weiterempfehlungsrate und Auswertungsme-
(Stufe 1) E i . — . thoden von Daten aus
xpertenqualitat — Kundenzufriedenheit mit vermittelten Experten S-GE-Kunden-
Messequalitat — Kundenzufriedenheit mit Messen befragungen
Indirekte Kun- | Induzierte betriebliche Veranderung (A) von Wirkungsparametern: Deskriptive Analyse-

und Auswertungsme-

Kosten-Nutzen-Verhalt-
nis

Wirkungsmultiplikator (= Impact / Input):
[Wirkungsfaktor S-GE, in % x

Exporte (total)S-GE-Kunden in CHF] /

eingesetzte Finanzmittel der 6ffentlichen Hand,
in CHF

(Stufe 1I) — A Geschaftskontakte thoden von Daten der

- A Handelsbarrieren Wirkungsumfrage

— A Potentielle Endkunden / Geschaftspartner (ValueQuest)

— A Exportstrategie

— A Vertrage mit Endkunden / Geschéaftspartner

— A Exportprodukte / -dienstleistungen

— A Exportmarkte

— A Exportumsatz /-gewinn

— A Arbeitsplatze
Volkswirt- Volkswirtschaftlicher — Anzahl exportierende Firmen / KMU Multivariate Analyse
schaftliche Wirkungsgrad — Exportvolumen und Exportdiversivitat: von S-GE-Kunden und
Wirkungen Vergleich S-GE-Kunden / Nicht-Kunden Nicht-Kunden von Da-
(Stufe IV) ten der EZV; statisti-

sches Hochrech-
nungsverfahren




2. Produkte und Dienstleistun-
gen - Leistungskennzahlen
(Stufe I)

Kundenabdeckung (Kundendemografie)

» KMU dominieren im Kundenportfolio: S-GE
verfolgt den gesetzlich vorgeschriebenen Auftrag,
die Exportférderung im Besonderen auf KMU aus-
zurichten (Art. 1 Exportférderungsgesetz). Dies
wiederspiegelt sich im Kundenportfolio. Fir 54%
der 13718 Kunden liegen Gréssenangaben vor.
Davon sind 79% KMU, d.h. Firmen mit weniger als
250 Mitarbeitenden. Allerdings konnten aufgrund
der fehlenden Daten Verzerrungen in der Gréssen-
verteilung im Kundenportfolio vorliegen. [Abb. 2]

Im Vergleich zum Unternehmensbestand der
Schweiz bedient S-GE Uberdurchschnittlich viele
mittlere Unternehmen (10 bis 49 Mitarbeitende).
Gleiches gilt fur Grossunternehmen. Dies ist u.a.
auf deren héhere Exportorientierung resp. auf die
niedrigere Exportfahigkeit von Kleinstunternehmen
zurlickzufuhren.

» Hoher Anteil an Kleinstfirmen (Exportstar-
ter) im Kundenportfolio: Mit 39% der Kunden
unterstitzte S-GE in 2013 vor allem Kleinstfirmen
mit weniger als 10 Mitarbeitern. Dies zeigt, dass vor
allem auch kleine Firmen von den Dienstleistungen
der staatlichen Exportférderung rege Gebrauch ma-
chen. [Abb. 2]

» Branchenvielfalt im Kundenportfolio ausge-
pragt: S-GE verfugt bezlglich Branchen Uber ei-
nen breit gefacherten Kundenstamm und deckt —
mit einem Branchenschwerpunkt auf Handel, Im-
mobilien, Metall & Maschinen, sowie Media & IT —
alle Branchen ab. Es fallt allerdings auf, dass einige
exportstarke Branchen wie z.B. Chemie & Pharma,
Textil & Bekleidung oder Banken & Versicherung
im Kundenportfolio von S-GE untervertreten sind.
Gerade diese Branchen zeichnen sich durch eine
Uberdurchschnittliche Exportorientierung aus (ge-
messen am Anteil Export- an Gesamtumsatz,
MwSt-Statistik, 2012). [Abb. 3]

» A-Kundensegment und Mitgliederbestand
ausbaufahig: S-GE unterteilt ihnre Kunden in drei
Segmente basierend auf den bezogenen Dienstleis-
tungen: A-Kunden mit einem Projektauftrag (Man-
dat), B-Kunden mit einer Beratungsleistung (Bera-
tung) und C-Kunden mit Informationsleistungen
(Kontakt).

Die Kundenbindung ist im A-Kundensegment er-
wartungsgemass besonders ausgepréagt. Der A-
Kundenanteil betragt 11% am gesamten Kunden-
stamm. Davon sind 45% Kunden, die mit S-GE
mehr als ein Projekt durchgefihrt haben (sog.
Repeater). Besonders hoch ist mit 49% der Mitglie-
deranteil unter den A-Kunden. Dies entspricht 5%
aller Kunden. Der Mitgliederanteil fur B- und C-
Kunden dagegen betragt 12% resp. 11%, was 3%
resp. 6% aller Kunden ausmacht. [Abb. 4]

Es zeigt sich, dass S-GE eine hohe Kundenbindung
Uber eine enge Zusammenarbeit in Projekten errei-
chen kann und in einem engen Zusammenhang mit
der Mitgliedschaft bei S-GE steht. Ob die Mitglied-
schaft zu einem Projekt oder ein Projekt zur Mit-
gliedschaft flihr, lasst sich aus den vorliegenden
Daten nicht ableiten.

P Breite Marktabdeckung in allen Landestei-
len: Gemaéss Leistungsvereinbarung soll S-GE in
allen Landesteilen der Schweiz den Zugang zur Ex-
portférderung fir interessierte Unternehmen sicher-
stellen. Die geografische Verteilung der Unterneh-
men zeigt, dass S-GE in allen Kantonen Kunden
erreicht. Verglichen mit dem Bestand aller Schwei-
zer Unternehmen, die Waren exportieren (N =
48'483, geméss S-GE Analyse Zolldaten Export,
2013), die potenzielle S-GE-Kunden sind, erreicht
S-GE einen addquaten Zugang zu den Unterneh-
men in (fast) allen Kantonen. Kunden aus den Kan-
tonen Zirich, Zug und Waadt sind im Kunden-
stamm von S-GE vergleichsweise Ubervertreten,
Kunden aus den Kantonen Aargau und Tessin un-
tervertreten. [Abb. 5]




Kunden nach Unternehmensgrosse
(Anzahl Mitarbeitende | Segmente A-C | N= 7'408)

B | .

-

u Grossunternehmen (>250)

= KMU (1-250)

s 51-250

= 31-50

= 11-30
1-10

Anmerkung:

Fir 46% der Kunden

(N = 13'718) liegen keine
Grossenangaben vor;
Datenselektion im Juni 2014

Abbildung 2

Kunden nach Branchen
(Hauptbranchen | Segmente A-C | N=12'489)

Handel  21% I 14%
Immobilien und Beratung  20% I N 1 5 %
Metall und Maschinen (inkl. Fahrzeuge)  20% I 38%

andere Dienstleistungsbranchen 7 % I 2%
Media / IT 7 % I 8 %%
Banken und Versicherungen 6% I 37 %
andere Industriebranchen 49 I 7 %
Chemie 4% HE—ss %

Nahrungsmittel 3% I 22 %

Verkehr und Ubermittiung 29I 2 1 %
Bau 2%M0%
Holz und Papier 1% I 8 %
Textil / Bekleidung 1A 2%

Gastro und Beherberung 0%M2%
Land- und Forstwirtschaft 0%M1.2%

m Anteil am S-GE Kundenportfolio m Exportorientierung der Schweizer Unternehmen
(Segmente A-C) (Export- an Gesamtumsatz, MwSt. Statistik, 2012)

Anmerkung: Fir 9% der Kunden (N = 13'718) liegen keine Branchenangeben vor, Datenselektion im Juni 2014

Abbildung 3




Kunden nach Segmenten
(Segmente A-C | N=13'718 | davon 2'084 Mitglieder [=15%])

=m Kunden A-Segment (Mandate)
m  Mitglieder
Nicht-Mitglieder
= Kunden B-Segment (Beratung)
Mitglieder
Nicht-Mitglieder
® Kunden C-Segment (Kontakte)
Mitglieder
Nicht-Mitglieder

55%

Anmerkung:
Datenselektion im Juni 2014

Abbildung 4
Kunden nach Kantonen
(Segmente A-C | N =13'718)
Kantonale Verteilung im Vergleich mit Gesamtheit aller
Kundenportfolio exportierenden Unternehmen
* X ‘
\ &
\‘ =
Anteile Uber- & Unterdeckung
W 15% bis 256% W +3% bis +5%
B 10% bis 15% B +1% bis 3%
6% bis 10% -1% bis +1%
3% bis 6% Anmerkung: -3% bis -1%
B 0% bis 3% Datenselektion im Juni 2014 B -5% bis -3%
Abbildung 5




Leistungserstellung (Dienstleistungsportfolio)

P Leistungsubersicht S-GE: Die von S-GE er-
brachten Dienstleistungen lassen sich in finf Kate-
gorien gliedern und nach ihrer Anzahl resp. der An-
zahl erreichter Firmen darstellen. Zu unterscheiden
ist zwischen Exportauskiinften, Beratungsgespré-
chen (Landerberatung und Erstberatung), Bera-
tungsmandaten (Beratungsprojekt), Events und
Messen. [Abb. 6]

Die Nachfrage nach diesen Dienstleistungen unter-
scheidet sich je nach Ziel und Zielgruppe der
Dienstleistung. Wahrend Exportauskinfte ein mog-
lichst breites Publikum erreichen sollen, richten sich
organisierte Messebesuche im Ausland an Export-
unternehmen mit einem bestimmten Branchen- o-
der Technologiefokus. Damit lassen sich die Unter-
schiede in der Nachfrage der einzelnen Dienstleis-
tungen begriinden: Im Jahr 2013 wurden beispiels-
weise rund 2189 Exportauskinfte fur 1'‘623 Fir-
men erbracht und 244 Messeauftritte fir 199 Fir-
men an 20 Messen organisiert. Insgesamt hat S-
GE fur knapp 4600 Firmen gut 8'670 Dienstleis-
tungen erbracht.

Im Detail zeichnen die Analysen der einzelnen
Dienstleistungen folgendes Bild tber die Leistungs-
erstellung und die Leistungsfahigkeit von

S-GE:

P Beratungsgespriache — Nachfrage breit ge-
streut: Im Jahr 2013 hat S-GE insgesamt 3147
Beratungsgesprache fur 2241 Firmen durchge-
fUhrt (L&nderberatung = 1'209, Erstberatung =
1'938). [Abb. 6]

» Beratungsmandate — Nachfrage stark auf
drei Top-Produkte konzentriert: Das Dienstleis-
tungsportfolio im Bereich «Beratungsmandate» ist
mit 10 verschiedenen Produkten breit gefachert.
Insgesamt hat S-GE 875 Beratungsmandate fiir
481 Firmen erbracht. Dabei vereinen die Top-3

' Definiert als Firmen, die sowohl 2011 als auch 2013 mindes-
tens einmal exportiert haben (mindestens eine Sendung).

Produkte ,Distribution Partner Search, ,Fact Fin-
ding Trips* und ,Marketing Support* rund 72% der
nachgefragten Dienstleistungen. Rund 38% der
Firmen beziehen mehr als ein Beratungsmandat. Im
Durschnitt sind es 1.8 Beratungsmandate pro
Firma. [Abb. 7]

» Events — 44 Firmen pro Event im Durch-
schnitt: An 47 Anlassen haben 2'686 Personen
von 1'422 verschiedenen Firmen teilgenommen. Es
bestehen allerdings anlassspezifische Unterschiede:
Drei Grossanlasse mit mehr als 100 Teilnehmen-
den (z.B. Aussenwirtschaftsforum) erreichen durch-
schnittlich 233 Firmen. Dagegen werden 30 Klein-
anlasse mit weniger als 50 Teilnehmenden im
Durchschnitt von 22 Firmen besucht. Uber alle An-
lasse betrachtet sind 52% der teilnehmenden Fir-
men Mitglieder von S-GE. [Abb. 8]

» Messen — Nachfrage nach einzelnen Mes-
sen besonders ausgepragt: Ahnlich der Export-
beratung fragen Exportunternehmen bestimmte
Messen im besonderen Masse nach (z.B. Arab
Health 2013 von 29 Firmen oder PLMA Food
2013 von 23 Firmen). Insgesamt haben sich 199
Firmen mittels 244 Auftritten an einer Messe pré-
sentiert, deren Besuch von S-GE organisiert wurde.
[Abb. 9]

Marktdurchdringung

» Marktpotenzial - Angemessene Markt-
durchdringung als stédndige Herausforderung:
Basierend auf den neu ausgewerteten Daten der
Eidgendssischen Zollverwaltung (EZV) gibt es in
der Schweiz fur das Jahr 2013 48'483 Unterneh-
men, die Waren exportieren (Dienstleistungsexporte
werden von der Zollverwaltung nicht erfasst). Davon
exportieren 28'142 Unternehmen regelméassig’ und
sind damit potenzielle S-GE-Kunden im engeren
Sinne. D.h. bei einem Kundenstamm von 13718




Unternehmen erzielt S-GE eine Marktdurchdrin-
gung von 49%.

Die Marktabdeckung bei Grossunternehmen ist da-
bei besonders ausgepragt. Insgesamt besteht bei
KMU, die nur sporadisch exportieren, ein ungenutz-
tes Kundenpotenzial fur S-GE.

Allerdings ist dies aus zwei Griinden tendenziell zu
relativieren: Erstens sind nicht alle exportierenden
Unternehmen im gleichen Masse beratungsaffin.
Dies fiihrt zu einer Uberschatzung des tatsichlichen
Kundenpotenzials. Und zweitens ist es fur S-GE mit
begrenzten finanziellen und personellen Mitteln her-
ausfordernd, méglichst viele exportierende Unter-
nehmen als Kunden zu gewinnen und diese gleich-
zeitig méglichst eng zu begleiten. Hier besteht ein
Abwagen zwischen Quantitat und Qualitat der Kun-
denbeziehungen.

Vernetzung und Zugang zu Know-how

» Firmenubergreifende Vernetzung — Mitglie-
der von S-GE als Riickgrat: S-GE als Verein
nutzt die Mitgliedschaft als Mittel, ihre Kunden Ian-
gerfristig an sich zu binden und gleichzeitig den
Austausch unter den exportierenden Firmen zu for-
dern. Dabei hat sich der Mitgliederbestand erhoht,
von 2'012 im Jahr 2012 auf 2’157 per Ende 2013
(+7.2%). Aufgrund laufender Mutationen betrug
der Mitgliederbestand zum Zeitpunkt der Analyse im
Juni 2014 noch 2084 Mitglieder. Allerdings gibt es
kantonale Unterschiede in der Mitgliederabde-
ckung. Insbesondere im Tessin und in einigen
Westschweizer Kantonen besteht noch Potenzial in

der Mitgliederakquise. Den héchsten Anteil? an Mit-
gliedern unter den Kunden verzeichnen die Kantone
Obwalden (23%), Appenzell-Ausserrhoden (22%)
sowie Glarus und Uri (je 21%), den tiefsten Anteil
haben die Kantone Genf (11%), Waadt (11%) und
Tessin (9%).

2 Gemessen am Mitgliederbestand vom Juni 2014 = 2084
Mitglieder.

P Globale Vernetzung — Swiss Business Hubs
an 21 Standorte: Die Vertretungen von S-GE im
Ausland werden als «Swiss Business Hubs» ge-
fUhrt. Diese lokalen Teams sind nach einem ersten
Beratungsgespréch in der Schweiz die Anlaufstelle
fur exportierende Unternehmen fur einen direkten
Zugang zu den jeweiligen Exportlandern. Die Anzahl
an Swiss Business Hubs und deren geografische
Verteilung &ndern sich nur periodisch. Heute unter-
halt S-GE an folgenden 21 Standorten Swiss Busi-
ness Hubs: USA, Kanada, Brasilien, Spanien,
Grossbritannien, Frankreich, Deutschland, ltalien,
Osterreich, Polen, Russland, Golfstaaten, Stidaf-
rika, Indien, ASEAN, China, Japan, Korea, Hong-
kong, Mexiko und Turkei.

P Institutionelle Vernetzung — Zusammenar-
beit mit zahlreichen Partnern in der Schweiz:
S-GE arbeitet in der Schweiz mit verschiedenen
Partnern zusammen. Dazu gehdren kantonale In-
dustrie- und Handelskammern (IHK) sowie bilatera-
len Schweizer Aussenhandelskammern (AHK), er-
ganzt durch Kooperationsvertrage und projektbezo-
gene Zusammenarbeit mit Branchenverbanden und
ausgewdhlten Dienstleistungspartnern. Per Ende
2013 hat S-GE mit 24 AHK und IHK 17 Vertrage
abgeschlossen.

» Expertenpool: S-GE ermdéglicht Schweizer Fir-
men Zugang zu einem Expertenpool (sogenannt
Expert Directory). Darin sind private Experten er-
fasst, die Uber spezifisches Export- und Lénder-
Know-how verflgen. Per Ende 2013 sind 209 in-
ternationale Experten im Expert Directory aufge-
fuhrt, wovon 33 mit dem Qualitatslabel ,Certified
Expert" ausgezeichnet waren.
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3. Direkte Kundenwirkungen -
Qualitat und Nutzen (Stufe II)

Beratungsqualitat

» Kundenzufriedenheit mit Beratungsmanda-
ten — Erzielte Resultate in Beratungsmandaten
sehr zufriedenstellend: S-GE erreicht im Jahr
2013 eine hohe Kundenzufriedenheit bei Bera-
tungsprojekten. Auf einer Bewertungsskala von 10
bis O (wobei 10 = starke Zustimmung, O = keine
Zustimmung) ergibt sich fir die befragten Kunden
(N = 310) einen Mittelwert von 8.6 und ein Median
von 9. Insgesamt sind 56% der Kunden mit dem
Resultate des Beratungsmandates dusserst zufrie-
den (Bewertung 10 und 9 auf der Bewertungs-
skala). [Abb. 10]

P Weiterempfehlungsrate bei Beratungsman-
daten - Uberdurchschnittlicher Net Promoter
Score: 64% der befragten Kunden wiirden S-GE
Freunden und Berufskollegen unbedingt weiter-
empfehlen (Bewertung 10 und 9 auf der Bewer-
tungsskala von 10 bis 0). Daraus ergibt sich ein
Net Promoter Score (NPS) von 60 und lasst sich
als Mass fur die Kundenloyalitat interpretieren (Be-
rechnung® nach Reichheld, 2003). Der erzielte
NPS-Wert von 60 ist im branchenweiten Vergleich
als hoch einzustufen. [Abb. 11]

Expertenqualitat

» Kundenzufriedenheit mit vermittelten Ex-
perten - Professionalitat und Kompetenz hoch
eingeschatzt: S-GE vermittelt fur weiterfihrende
Beratungsmandate ihren Kunden private Experten,
die Uber spezifische Lander- und/oder Branchen-
kenntnisse verfligen. Deren Professionalitat und

®Berechnet wird der Net Promoter Score durch die Differenz
zwischen Promotoren und Detraktoren. Der Anteil der Promo-
toren und Detraktoren wird ermittelt, indem Kunden die Frage
gestellt wird: ,Wie wahrscheinlich ist es, dass Sie Unternehmen
X einem Freund oder Kollegen weiterempfehlen werden?* Ge-
messen werden die Antworten auf einer Skala von O (unwahr-
scheinlich) bis 10 (dusserst wahrscheinlich). Als Promotoren

Kompetenz wird von den Kunden in einer Kunden-
befragung hoch eingeschatzt (Mittelwert = 8.9, Me-
dian = 9). 53% der Kunden sind &usserst zufrieden
(Bewertung 10 und 9 auf der Bewertungsskala).
Analog zum Net Promoter Score lasst sich ein Net
Expertise Score berechnen. Dieser betragt 49,
lasst sich aber mangels an Vergleichswerten nicht
unmittelbar mit anderen Unternehmen vergleichen.
[Abb. 12]

Messequalitat

» Kundenzufriedenheit mit Messen — Kosten-
Nutzenverhéltnis sehr gut bewertet: Unter dem
Dach ,Swiss Pavilion* organisiert und koordiniert S-
GE den Auftritt von Schweizer Firmen an auslandi-
schen Messen. Fir 71% der befragten Kunden ist
das Kosten-Nutzenverhaltnis sehr gut (Bewertung
10 und 9 auf einer Bewertungsskala, wobei Mittel-
wert = 9.0, Median = 9). Damit erzielt S-GE eine
hohe Kundenzufriedenheit. Der Net Cost Effeciti-
veness Score — analog zum Net Promoter Score —
erreicht einen Wert von 70. [Abb. 13]

Eventqualitat

Zur Beurteilung der Eventqualitét holt S-GE zwar
Feedbacks bei den Teilnehmenden ein. Diese ba-
sieren aber nicht auf einer standardisierten Befra-
gung, so dass die vorhandenen Daten keine gene-
rellen Schlisse Uber die Eventqualitat erlauben.

Die Qualitat der Dienstleitungen wird von den Kun-
den insgesamt hoch eingestuft, allerdings liegen
nicht fur alle Dienstleistungen entsprechende Be-
fragungsdaten vor. Dies kann durch die Pilot-Befra-
gung in Stufe lll punktuell kompensiert werden.

werden die Kunden bezeichnet, die mit 9 oder 10 antworten.
Als Detraktoren werden hingegen diejenigen angesehen, die
mit O bis 6 antworten. Kunden, die mit 7 oder 8 antworten,
gelten als ,Indifferente”. Der Net-Promoter-Score wird nach
der Formel berechnet: NPS = Promotoren (%) — Kritiker (%).
Der Wertebereich des NPS liegt damit zwischen plus 100 und
minus 100.
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Frage: Wie zufrieden waren Sie mit den erzietlen Resultaten aus dem Beratungsprojekt von S-GE?
(10 = sehr hohe Zufriedenheit, 0 = keine Zufriedenheit)
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Abbildung 13




4. Indirekte Kundenwirkungen —
Betriebliche Wirkungen
(Stufe III)

Pilotbefragung*

» Bezogene Dienstleistungen nach Export-
phasen: Die Mehrheit der Kunden in der Stich-
probe (N = 180) fragten Dienstleistungen zur ope-
rativen Unterstitzung eines Exportprojektes nach
(41%). Zudem haben 28% der Kunden S-GE-
Dienstleistungen zur Verstarkung der globalen Pra-
senz (Going Global) bezogen. Dabei befinden sich
69% der befragten Kunden bereits in einem Ex-
portmarkt. Andererseits exportieren 24% noch
nicht oder bereiten sich erstmals auf ein Exportge-
schaft vor. [Abb. 14]

Wirkungsresultate

» S-GE kann Markenversprechen insgesamt
einlosen: 77% der befragten Kunden bestatigen,
dass S-GE ihr Markenversprechen ,Enabling New
Business" vollsténdig oder teilweise einldsen
konnte. Nur 12% der Kunden konnten dies fiir sich
nicht feststellen. [Abb. 15]

» Exportprojekte entfalten bereits kurzfristig
Wirkung: 85% der befragten Kunden sehen be-
reits 6 Monate nach Dienstleistungsbezug mindes-
tens eine konkrete Wirkung. Ohne den Wirkungs-
parameter ,Exportkompetenz* bestatigen noch
74% mindestens eine konkrete Wirkung nach 6
Monaten. Erfasst werden sowohl Wirkungen, die
nach 6 Monaten eingetreten sind (retrospektiv), als
auch Wirkungen, die in den kommenden 6 Mona-
ten erwartet werden (prospektiv). [Abb. 16]

“Die Pilotbefragung wurde fir eine Stichprobe von 549 Kun-
den, die 6 Monate vor der Befragung (01.11 - 31.12.2013)
eine Export-Dienstleistung bezogen haben, durchgefihrt. Mit-
tels CAWI-Befragung mit Nachfassen per CATI zwischen 11. —
96.06.2014 konnten 225 Kunden erreicht werden (Offnungs-
rate: 41%, 225 von 549). Der Rucklauf betragt insgesamt

» Exportrelevante Wirkungsparameter veran-
dern sich unterschiedlich: Die hier untersuchten
Wirkungsparameter umfassen insgesamt 10 ver-
schiedene Grossen, die den Erfolg eines Exportpro-
jektes beeinflussen. Dazu z&hlen z.B. die Uberwin-
dung von Handelsbarrieren, die Identifikation neuer
Geschaftskontakte oder die Anpassung der Ex-
portstrategie. Die Analyse untersucht, wie die be-
fragten Kunden die Veranderung dieser Wirkungs-
parameter retro- und prospektiv einschétzen.

Die gréssten Veranderungen entfallen auf die Wir-
kungsparameter ,Exportkompetenz gesteigert”,
,Geschaftskontakte identifiziert* und ,Geschéfts-
kontakten geknupft®. In je 58% resp. 57% sehen
und erwarten die Kunden eine positive Verande-
rung.

Neben den punktuellen Wirkungen, die verstarkt in
den frihen Phasen des Exportprozess (vgl. Pilotbe-
fragung) auftreten, rapportieren die befragten Un-
ternehmen bereits umfassende, wirtschaftliche Er-
folge im Exportgeschaft. So geben 10% der Kun-
den an, bereits neue Arbeitsplatze geschaffen zu
haben resp. schaffen zu kénnen. Bemerkenswert
ist auch, dass in 27% der Falle der Exportumsatz
gesteigert und in 19% (neue) Exportmérkte schon
erschlossen werden konnte resp. dies in naher Zu-
kunft erwartet wird. [Abb. 17]

» S-GE induziert und beschleunigt die einge-
tretenen Wirkungen: Die Pilotbefragung liefert
erste Erkenntnisse, wie stark die eingetretenen
Wirkungen durch S-GE beeinflusst werden. Auf-
grund der z.T. geringen Fallzahlen kénnen aller-
dings hier nur Aussagen im Sinne von ersten Hin-
weisen gemacht werden.

33% (= Abschlussrate, 180 von 549). ValueQuest hat die Be-
fragung durchgefihrt und die Daten ausgewertet.

Methodisch hat sich die Pilotbefragung insgesamt bewéhrt,
auch wenn punktuell Anpassungsbedarf in der Konzeption der
Fragen besteht.




Die Kunden attestieren einen markanten Einfluss
von S-GE auf den Wirkungseintritt fir die meisten
untersuchten Wirkungsparameter, d.h. die Wirkung
ware ohne S-GE nicht, nur teilweise oder nicht so
schnell eingetreten. Dies gilt insbesondere fir die
Parameter ,Exportkompetenz gesteigert®, ,Ex-
portstrategie angepasst‘ sowie ,Exportmarkt er-
schlossen” und ,Geschéftskontakte geknupft”.
[Abb. 18]

Insgesamt hat S-GE in 40% der eingetretenen Wir-
kungen (N = 459) einen messbar positiven Einfluss
auf deren Eintrittswahrscheinlichkeit. In weiteren
41% konnte S-GE den Wirkungseintritt beschleuni-
gen.

Ausblick Wirkungsbefragung

P Systematische Wirkungsmessung: S-GE
pruft, die erstmals in 2014 durchgefihrte Follow-up
Befragung nach 6 Monaten als Standard in ihre
Dienstleistungserbringung bei allen Exportkunden
aufzunehmen. Damit gehért S-GE zu den wenigen
Trade Promotion Agenturen weltweit, die im Nach-
hinein eingetretene Wirkungen erfassen und aus-
werten konnen. Mit 33% Ricklaufquote im Pilot-
projekt 2014 zeigt sich, dass die Kunden ein Nach-
fassen begriissen und eine hohe Bereitschaft zei-
gen, der Schweizer Export- und Standortférderung
Auskuinfte zur Wirkung zu erteilen.
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Einfluss S-GE auf Wirkungseintritt
(Einschatzung nach Ebenen | Anteil Zustimmung in % | N = 180)
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5. Volkwirtschaftliche Wirkun-
gen — Wirkungsmultiplikator
(Stufe IV)

Wirkungsmultiplikator

P Aussage: Als volkswirtschaftlicher Multiplikator
wird ein Faktor bezeichnet, der angibt, in welchem
Umfang sich ein staatlicher Impuls (z.B. durch ein
Forderprogramm) auf die zu beeinflussende Grosse
(z.B. Anzahl Arbeitsplatze) auswirkt. Im Falle der
Exportférderung soll der Wirkungsmultiplikator auf-
zeigen, inwiefern ein Zusammenhang zwischen
dem finanziellen Mitteleinsatz der &ffentlichen Hand
und den durch die Exportférderagentur unterstitz-
ten Exporten besteht. Der Wirkungsmultiplikator
lasst sich auch als ,Return on Investment” aus Sicht
der &ffentlichen Hand interpretieren. So bedeutet
z.B. ein Wirkungsmultiplikator von 27, dass ein in
der Exportférderung investierter Franken zusatzliche
Exporte im Umfang 27 Franken auslést (Beispiel
Kanada, vgl. Van Biesebroeck, 2011).

» Kausalitat: Entscheidend fur die Berechnung
des Wirkungsmultiplikators ist der Kausalitatsnach-
weis, d.h. es ist mittels komplexen statistischen
Verfahren zu prifen, welchen Effekt die Unterstit-
zungsleistungen einer Exportférderagentur auf die
Exporte eines Landes hat.

» Methodik: Zur Schatzung des Wirkungsmuilti-
plikators gibt es verschiedene Ansatze. Dabei ha-
ben sich zwei Moglichkeiten etabliert: (1) Zum ei-
nen bietet es sich an, auf Basis von Umfragen
bei den Kunden einer Exportférderagentur den
Umfang der Exporte und der konkrete Einfluss
der Exportférderagentur darauf abzufragen. Auf
dieser Grundlage lasst sich das Exportvolumen,
das durch die Exportférderagentur induziert resp.
unmittelbar beeinflusst wurde, auf das Kunden-
portfolio hochrechnen. Das so berechnete indu-
zierte Exportvolumen kann dann ins Verhéltnis zu
den eingesetzten finanziellen Mitteln gesetzt wer-
den. (2) Zum anderen werden Regressionsanaly-

sen verwendet, um den Effekt der Exportférder-
agentur auf das Exportvolumen ihrer Kunden zu
schatzen, indem die wertméssige Exportentwick-
lung von Kunden und Nicht-Kunden als Kontroll-
gruppe miteinander verglichen werden. Dafir
mussen Daten fir verschiedene Jahre vorliegen,
die fir jeden Export die exportierende Firma, ei-
nen Leistungsbezug bei der Exportférderung so-
wie weitere beschreibende Variablen (z.B. Grosse
des Unternehmens, Branche, Alter etc.) ange-
ben. Auf dieser Grundlage kann auch die Ent-
wicklung der Exporte oder die Anzahl an Export-
markten von Kunden im Vergleich zu Nicht-Kun-
den analysiert werden.

Der Wirkungsmultiplikator l8sst sich dann auf-
grund der folgenden Formel berechnen:

Wirkungsmultiplikator S- GE

_ Wirkungsfaktor S-GE X % ExportesiGEfK“"de“

Finanzieller Input in der Exportfoérderung

Der Wirkungsfaktor von S-GE entspricht dabei
dem durchschnittlichen Anteil (in %) der Exporte
pro Kunde, der von S-GE auslést wird.

» Vorgehen: Die Eidgendssische Zollverwaltung
hat die einzelbetrieblichen Daten zu den Export-
geschaften der Jahre 2011 und 2013 S-GE zur
Analyse zur Verfligung gestellt. Zuerst wurde der
Datensatz auf Handelswaren eingeschrankt. Als
Handelswaren gelten Waren, die fir den Wieder-
verkauf oder flr den gewerblichen Gebrauch be-
stimmt sind. Mit komplexen statistischen Algo-
rithmen konnten die Daten bereinigt und dabei
Uber 33 Mio. einzelne Datensatze verarbeitet
werden. Fir die weitere Analyse wurde der Da-
tensatz mit den Eintrdgen aus dem Handelsregis-
ter abgeglichen, mit den Daten des Datenliefe-
ranten Bisnode validiert sowie mit Daten aus dem
CRM-System von S-GE angereichert.

P Erste Ergebnisse: In der Datenaufbereitung
konnten Uber 90% der Datensatze fir die Jahre
2011 und 2013 validiert werden. Dies gilt sowohl




fur die Exporte nach Wert (in CHF) als auch fur
die Anzahl Versendungen. Damit bilden die ver-
wendeten Daten fur die Beobachtungsperiode die

aus der Schweiz getétigten Exporte sehr gut ab.
[Abb. 19]

Eine erste deskriptive Datenanalyse zeigt die Ent-
wicklung der Exporte und die Anzahl Versendun-
gen fur Unternehmen, die sowohl 2011 als auch
2013 exportieren. [Abb. 20]

Aufgrund der Datenkomplexitdt und der &usserst
aufwandigen Datenvalidierung liegen zurzeit noch
keine konkreten Berechnungen des Wirkungs-
multiplikators vor.
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6. Externe Wiirdigung

Prof. Dr. Curdin Derungs
Hochschule fir Technik und Wirtschaft HTW Chur

Herausforderungen in der Wirkungsmessung

» Definition der Wirkungsmechanismen: Die
Messung der Wirkung der staatlichen Exportforde-
rung ist in vielerlei Hinsicht komplex: Einerseits ist
zu definieren, was unter dem Begriff ,Wirkung" zu
verstehen ist. Andererseits missen darauf aufbau-
end die Wirkungszusammenhénge zwischen den
Dienstleistungen der Exportférderung und den di-
rekten/indirekten Kundenwirkungen sowie den ge-
samtwirtschaftlichen Wirkungen bestimmt werden.
S-GE bezieht sich in der Wirkungsmessung — wie in
diesem Bericht gezeigt — auf ein Wirkungsmodell,
das diese Wirkungszusammenhange abbildet. Dies
ist zu begrissen. Denn ein Wirkungsmodell ist Vo-
raussetzung fur eine systematische Wirkungsmes-
sung.

» Verfligbarkeit und Qualitat der Kundenda-
ten: Die konkrete Wirkungsmessung héngt in ho-
hem Masse von der Verfligbarkeit und der Qualitat
der Daten ab. Hier kommt dem CRM-System von
S-GE eine hohe Bedeutung zu. Fir die Validitat der
Ergebnisse in der Wirkungsmessung ist es zwin-
gend notwendig, dass die Daten im CRM sorgfaltig
und laufend eingepflegt werden. Dariber hinaus ist
es herausfordernd, zuverlassige Einschatzungen
und Angaben Uber die eingetretenen Wirkungen
von S-GE-Kunden zu erhalten. Die Erfahrungen
aus der Pilot-Wirkungsumfrage legen nahe, dass
dieses Erhebungsinstrument Potenzial zur Weiter-
entwicklung und weiteren Verwendung hat.

» Berechnung volkwirtschaftlicher Effekte: S-
GE beabsichtigt, die induzierten volkwirtschaftlichen
Effekte auf Basis von firmenbasierten Exportdaten
der Eidgendssischen Zollverwaltung zu berechnen.
Dies ermdglicht es, Kunden und Nicht-Kunden von
S-GE in ihrer Exportentwicklung und Bedeutung fur

die Schweizer Volkswirtschaft zu vergleichen. Al-
leine die Datenaufbereitung hierzu, die nur mit neu-
esten Datenmining- und -analyse-Tools Uberhaupt
moglich ist, erweist sich als sehr komplex und auf-
wandig. International sind bisher nur wenige Export-
férderagenturen in der Lage, die benétigten Daten
in der geforderten Qualitat aufzubereiten und zu
analysieren.

Wissenschaftlichkeit der Wirkungsmessung

P Externe Validierung: S-GE hat aus Griinden
der Neutralitdt und der externen Validierung fachli-
che Unterstitzung von verschiedenen Fachspezia-
listen in der Erarbeitung des Wirkungsreports 2014
beigezogen. Dies ist positiv zu werten. Denn damit
kénnen konzeptionelle und datenbedingte Unzu-
langlichkeiten resp. Schwachpunkte friihzeitig er-
kannt und Lésungsansatze entwickelt werden. Der
Beizug externer Fachspezialisten férdert auch die
kritische Diskussion Uber das theoretische Wir-
kungspotenzial von S-GE und die tatsachlich von S-
GE induzierten Wirkungen.

» Konzeption der Wirkungsmessung: Aus wis-
senschaftlicher Sicht ist das vorliegend eingesetzte
Wirkungsmodell als konzeptioneller Ansatz insge-
samt geeignet, die Wirkungen gultig und zuverlés-
sig zu messen. Die Methodik darf im internationalen
Kontext als State-of-the-Art bezeichnet werden.

Aus konzeptioneller Sicht ist dabei festzuhalten: Die
Wirkungsmessung ist ausgewogen konzipiert und
beruht auf messbaren empirischen Daten. Vor dem
Hintergrund der externen Validierung ist sie als ob-
jektiv zu beurteilen. Zudem fihren die eingesetzten
Erhebungs- und Analysemethoden zu zuverlassigen
Resultaten und Erkenntnissen, die replizierbar und
nachvollziehbar sind. Die Messgenauigkeit der ver-
wendeten Indikatoren ist grundsatzlich gegeben.
Dabei lasst die Berticksichtigung verschiedener
Wirkungsstufen valide und differenzierte Erkennt-
nisse zur Wirkungswiese von S-GE erwarten. Ent-
scheidend ist die Qualitét der verwendeten Daten.




» Umsetzung der Wirkungsmessung: Die Ana-
lyse der Leistungsfahigkeit (Stufe I) und der direk-
ten Kundenwirkungen (Stufe Il) basiert auf internen
Daten von S-GE. Ohne eine vertiefte (externe) Pru-
fung lassen sich keine qualifizierten Aussagen zur
Datenqualitdt machen. Erfahrungsgemass ist es fur
Unternehmen eine standige Herausforderung, eine
hohe Qualitat interner Daten sicherzustellen. S-GE
sollte hierzu auch in Zukunft genligend Ressourcen
zur Verfugung stellen. Zudem empfiehlt es sich, die
Erhebung der Kundenfeedbacks (Stufe II) zu har-
monisieren und starker auf die vorliegende Wir-
kungsmessung auszurichten.

Die Wirkungsumfrage (Stufe Ill) erlaubt erstmals,
die definierten Wirkungsparameter bei Kunden em-
pirisch zu Uberprifen. Als innovative Messmethode
liefert die Befragung vertiefte und fir S-GE neue
Erkenntnisse zur Wirkungsweise der Dienstleistun-
gen in der Exportférderung. Sofern eine représen-
tative Stichprobe vorliegt, l8sst diese Art der Daten-
erhebung grundsétzlich verlassliche Daten erwar-
ten. Voraussetzung ist, dass der Zeitraum zwischen
Dienstleistungsbezug und Befragung nicht mehr als
sechs bis acht Monate betragt. Die Validitat der
vorliegenden Ergebnisse kann massgeblich verbes-
sert werden, wenn die Befragung mehrfach durch-
geflihrt wird. Zum jetzigen Zeitpunkt sind die Er-
gebnisse als erste Hinweise zu interpretieren. Des-
halb ist S-GE zu empfehlen, die Wirkungsumfrage
weiterzuflhren, um zuklnftig Aussagen auf einer
breiteren Datenbasis machen zu kénnen.

Die Analyse der volkswirtschaftlichen Effekte der
Exportférderagentur (Stufe V) verspricht einen ho-
hen Erkenntnisgewinn. Bei der Berechnung des
Wirkungsmultiplikators hat das Projekt Neuland be-
schritten. Die bisherigen Arbeiten in der Datenana-
lyse mussen noch vertieft und mit der Zollverwal-
tung validiert werden, um hier Aussagen zur volks-
wirtschaftlichen Bedeutung der Schweizer Export-
forderung machen zu kénnen. S-GE bzw. dem
Staatssekretariat fir Wirtschaft SECO ist zu emp-
fehlen, diese Analyse der wirtschaftlichen Effekte in
die politische Diskussion aufzunehmen, um auch

den Beitrag von S-GE zur Exportentwicklung der
Schweiz zu verdeutlichen.

» Kommunikation: Dieser Wirkungsreport 2014
wurde zuhanden der Geschaftsleitung und des Ver-
waltungsrates von S-GE erstellt. Bis anhin kommu-
niziert S-GE gegeniiber der interessierten Offent-
lichkeit und der Politik unsystematisch tber die Wir-
kungen. Der Wirkungsreport 2014 kann Grundlage
fir eine kontinuierliche Berichterstattung sein, um
die Transparenz der Organisation zu erhdhen.

Es ist zu empfehlen, die Kommunikation der Wir-
kungen von S-GE zu verstarken. Dies kann den po-
litischen Entscheidungsprozess beeinflussen. An-
dere Exportférderagenturen (z.B. UKTI) nutzen die-
ses Potenzial und kommunizieren ihre Resultate
und Ergebnisse aus Wirkungsstudien extern. In Ab-
sprache mit dem Staatssekretariat fir Wirtschaft
ware deshalb zu prifen, welche Ergebnisse aus
dem Wirkungsreport 2014 verstarkt gegen aussen
kommuniziert werden sollen.




Anhang
Fragebogen Wirkungsumfrage Stufe Il

F1 Ist es korrekt, dass |hr Unternehmen vor rund 6
Monaten folgende Dienstleistung von Switzerland
Global Enterprise bezogen hat: [Leistung]
- Ja
— Nein / Weiss nicht

F2 F1 = Nein / Weiss nicht
Welche Dienstleistung haben Sie vor rund 6 Mo-
naten von Switzerland Global Enterprise bezogen?
— Leistung(en): [Textfeld]
— Gar keine = Ende

F3  In welcher Phase der Internationalisierung haben
Sie die Dienstleistung bezogen?

Noch nicht im Export tatig

In Vorbereitung auf kiinftigen Markteintritt

Bereits im Export, operative Unterstitzung

Going Global: Erschliessung weiterer Markte

im Ausland

Weiss nicht / keine Angabe

F4  Hat Switzerland Global Enterprise das Markenver-
sprechen «enabling new business» fur Sie einge-
[6st?
- Ja

Teilweise

— Nein

Weiss nicht / keine Angabe

F5  Welche Wirkung hat sich aus dem Dienstleis-
tungsbezug in den letzten 6 Monaten fir Ihr Un-
ternehmen in der Schweiz ergeben?

— Ja - Wirkung eingetreten
— Nein - Wirkung nicht eingetreten
— Weiss nicht / keine Angabe

Wirkungsparameter

— Exportkompetenz gesteigert (Learning)

— Handelsbarrieren tiberwunden (Zoll-
bestimmungen, Herkunftsangaben etc.)

— Geschaftskontakte geknlpft (Endkunden,
Partner, etc.)

— Potentielle Endkunden identifiziert

— Vertrdge mit Endkunden abgeschlossen

— Potentielle Geschéftspartner identifiziert
(Distributor, etc.)

— Vertrage mit Geschaftspartnern abgeschlossen
(Distributor, etc.)

— Exportstrategie angepasst

— Exportmarkt erschlossen

— Exportumsatz gesteigert

— Exportgewinn gesteigert

Fé

F7

— Exportprodukte / Dienstleistungen angepasst
— Avrbeitsplatze geschaffen

F5 = Nein - Wirkung nicht eingetreten

F5 = Weiss nicht / keine Angabe

Dort, wo noch keine Wirkung eingetreten ist, wo

erwarten Sie in den néchsten 6 Monaten noch

eine konkrete Wirkung? Bitte markieren Sie alle

jene Punkte, wo Sie in den ndchsten 6 Monaten

eine Wirkung erwarten.

— Exportkompetenz gesteigert (Learning)
— Handelsbarrieren tiberwunden (Zoll-
bestimmungen, Herkunftsangaben etc.)

— Geschéftskontakte geknlpft (Endkunden,
Partner, etc.)

— Potentielle Endkunden identifiziert

— Vertrage mit Endkunden abgeschlossen

— Potentielle Geschéftspartner identifiziert
(Distributor, etc.)

— Vertrage mit Geschaftspartnern abgeschlossen
(Distributor, etc.)

— Exportstrategie angepasst

— Exportmarkt erschlossen

— Exportumsatz gesteigert

— Exportgewinn gesteigert

— Exportprodukte / Dienstleistungen angepasst

— Arbeitsplatze geschaffen

— Weiss nicht / keine Angabe

Fb = Ja - Wirkung eingetreten

Sie haben angegeben, dass [Wirkungsparame-

ter]. Wenn Sie an die Wirkung dieser Leistung

denken, welche der folgenden Aussagen trifft am

ehesten zu? Wir hatten die Wirkung ...

— ... auch ohne Switzerland Global Enterprise
erreicht

— ... auch ohne Switzerland Global Enterprise
erreicht, aber nicht so schnell

— ... ohne Switzerland Global Enterprise nur
teilweise erreicht

— ... ohne Switzerland Global Enterprise nicht
erreicht

— Weiss nicht / keine Angabe

Wirkungsparameter

— die Exportkompetenz gesteigert worden ist
(Learning)

— der Exportumsatz gesteigert worden ist

— der Exportgewinn gesteigert worden ist

— dass Exportprodukte und Dienstleistungen
angepasst worden sind

— Arbeitsplatze geschaffen worden sind

— Handelsbarrieren tiberwunden worden sind

— Geschaftskontakte geknlpft worden sind

— potentielle Endkunden identifiziert worden sind

— Vertrdge mit Endkunden abgeschlossen
worden sind

— potentielle Geschaftspartner identifiziert




F8

F8a

F9

worden sind

— Vertrage mit Geschéftspartnern abgeschlossen
worden sind

— die Exportstrategie angepasst worden ist

— der Exportmarkt erschlossen worden ist

Wie kénnen wir Ihr Unternehmen in der Internati-

onalisierung noch besser unterstiitzen?

— Momentan nicht

— Ich habe eine Frage, bitte kontaktieren Sie
mich

Bitte kontaktieren Sie mich wie folgt:
— Telefon: [Textfeld]
— E-Mail: [Textfeld]

Was ich sonst noch sagen maéchte: [Textfeld]
= Ende




