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Schweizer Exportwirtschaft langfristig gut positioniert

Die Schweizer Exporteure sind
20009 stark gefordert. Das reale
Exportvolumen diirfte im Gesamt-
jahr 2009 so stark zuriickgehen,
wie es die Schweiz seit der Erfas-
sung der Daten 1949 noch nie
erlebt hat. Im internationalen
Vergleich halt sich die Schweiz
allerdings wacker, nicht zuletzt
aufgrund ihrer guten strate-
gischen Positionierung bei quali-
tativ hochstehenden Produkten.
Insbesondere in den Branchen
Pharma und Prazisionsinstru-
mente verfiigt die Schweiz iiber
komparative Wettbewerbsvorteile
und ihre Exportprodukte zeichnen
sich durch hohe Qualitdt aus. Sie
vermochte zudem im Vergleich zu
Deutschland einen hohen Anteil
der Wertschopfung im Inland zu

erhalten.

Der globale Konjunktureinbruch trifft die
Schweiz mitten ins Herz. Als stark vernetzte
Volkswirtschaft profitiert die Schweiz in gu-
ten Zeiten von den globalen Handelsstromen
und partizipiert stark an der fortschreiten-
den Globalisierung. Im Abschwung hingegen
leidet sie dementsprechend und der Wachs-
tumstreiber Exporte wird zur Wachstums-
bremse.

Kann man daraus schliessen, dass die
Schweiz grundsitzlich etwas falsch macht?
Aufgrund der Enge des Schweizer Binnen-
marktes ldsst sich die betrichtliche Ab-
hingigkeit vom Ausland nicht verhindern,
zumindest nicht ohne bedeutende Wohl-
standseinbussen hinnehmen zu miissen. Was
die Schweiz hingegen beeinflussen kann, ist
ihre Verwundbarkeit gegentiber dem globa-
len Abschwung und ihre mittelfristige Posi-
tionierung im internationalen Wettbewerb.
Es gilt nicht zuletzt, fiir den Aufschwung ge-
riistet zu sein. Wie sieht in dieser Hinsicht
die strategische Positionierung der Schweiz
aus?

Komparative Vorteile
im internationalen Handel

Die 6konomische Theorie des internatio-
nalen Handels geht davon aus, das jedes Land
diejenigen Giiter und Dienstleistungen her-
stellen soll, die es im Vergleich zu anderen
Lindern relativ giinstiger — das heisst mit ge-
ringeren Opportunititskosten — produzieren
kann.! Die Lander spezialisieren sich also ge-
mdss ihren komparativen Kostenvorteilen.
Damit komparative Vorteile zwischen Lin-
dern tiberhaupt entstehen konnen, muss die
relative Ausstattung mit Arbeit und Kapital
hinreichend unterschiedlich sein.? Beispiels-
weise konnte man sich vorstellen, dass die
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Schweiz gegeniiber China einen kompara-
tiven Vorteil in wissensintensiven Giitern
(z.B. Prizisionsinstrumente) aufweist, wih-
rend China seinerseits einen komparativen
Vorteil in arbeitsintensiven Giitern besitzt
(z.B. Textil und Bekleidung). Da es in der
Praxis sehr schwierig ist, komparative Vor-
teile direkt zu quantifizieren, hat Bela Balassa
1965 ein Konzept entwickelt, welches die in-
direkte Messung von komparativen Vorteilen
erlaubt.’ Dabei handelt es sich um den soge-
nannten Revealed Comparative Advantage
(RCA), also den «offenbarten» komparativen
Vorteil. Die Idee des RCA ist einfach: Wenn
ein Land in bestimmten Branchen (oder bei
bestimmten Giitern) einen komparativen
Vorteil aufweist, wird es sich im Aussenhan-
del auf diese Branchen konzentrieren. Der
Exportanteil dieser Branchen sollte also ho-
her sein als ihr Exportanteil in anderen Lin-
dern. Der RCA gemiiss Balassa berechnet sich
folgendermassen:

X;
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Der Term im Zihler entspricht dem Ex-
portanteil der Branche i des Landes j, derje-
nige im Nenner dem Exportanteil der Bran-
che i aller Lander.

Weil der RCA nach oben unbegrenzt an-
steigen kann, hingegen nach unten durch die
Null begrenzt ist, sind komparative Vorteile
(RCA grosser als 1) schlecht vergleichbar mit
komparativen Nachteilen (RCA kleiner als
1). Um diese Unzuldnglichkeit zu umgehen,
bietet sich eine Normierung an, die den RCA
symmetrisch zwischen —1 und +1 schwanken
ldsst, wobei Werte grosser als 0 einen kompa-
rativen Vorteil indizieren und Werte unter 0
einen komparativen Nachteil:*

(RCA-1)

Grafik 1 zeigt die RCA*-Werte ausgewihl-
ter Exportbranchen in einem internationalen
Vergleich per Ende 2008. Untersucht wurden
neben der Schweiz die wichtigsten Exportdes-



Grafik 1

Offenbarte komparative Vorteile nach Branchen im internationalen Vergleich (RCA*)
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Dieser Grundsatz beruht auf der Theorie der kompara-
tiven Kostenvorteile von David Ricardo aus dem Jahre
1817.

Dieser Grundsatz geht zuriick auf das sogenannte Heck-
scher-Ohlin-Theorem aus dem Jahre 1933.

Bela Balassa (1965), Trade Liberalization and «Re-
vealed» Comparative Advantage, The Manchester School
33,S5.99-123.

Diese Normierung wurde 1998 von Keld Laursen vorge-
schlagen.
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tinationen, namentlich Deutschland (D),
USA (U), Italien (I), Frankreich (F) und
Grossbritannien (G).

Die Auflistung zeigt, dass die Schweiz in
den Bereichen Uhren, Chemie/Pharma und
Prizisionsinstrumente deutliche komparative
Vorteile gegeniiber den wichtigsten Handels-
partnern aufweist; der Exportanteil ist in die-
sen Branchen im internationalen Vergleich
also tiberdurchschnittlich hoch. In anderen
Branchen zeigt sich dagegen oft ein klarer
komparativer Nachteil. Besonders ausgeprigt
ist dieser in der Automobil- und der Nah-
rungsmittelindustrie; hier haben Deutsch-
land resp. Frankreich die Nase vorn. Nur ge-
ringe Unterschiede zwischen den Lindern
bestehen in der Maschinenindustrie. Offen-
bar befinden sich hier die einzelnen Linder
auf einem dhnlich hohen Spezialisierungsni-
veau. Ebenfalls nur sehr wenig unterscheiden
sich die betrachteten Linder in Bezug auf die
Kunststoffindustrie. Einzig Grossbritannien
und die Schweiz befinden sich hier etwas im
Hintertreffen.

Betrachtet man die Entwicklung der kom-
parativen Vor- und Nachteile seit 1990, zeigt
sich, dass sich die offenbarten komparativen
Vorteile der Schweizer Exportindustrie nicht
allzu stark veridndert haben. Gesamthaft re-
sultierte in allen betrachteten Branchen eine
leichte Verbesserung. In der chemisch-phar-
mazeutischen Industrie konnten wir unsere
Praktisch
gleich geblieben ist die Positionierung in der

Vorreiterrolle noch ausbauen.

Uhrenindustrie und bei den Prizisionsin-
strumenten. Die Schweiz konnte ihre kom-
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parativen Nachteile einzig in der Nahrungs-
deutlich
Branche verzeichnete wihrend des letzten

mittelindustrie reduzieren. Die
Aufschwungs einen regelrechten Export-
boom. Die Nahrungsmittelexporteure profi-
tieren durch ihre gute Positionierung von der
rasch wachsenden Nachfrage nach hochwer-
tigen Lebensmitteln in aufstrebenden Mark-
ten. Anders sieht es in der Elektronikbranche
aus: Hier erhohte sich der komparative Nach-
teil seit 1990 deutlich. Ein Grund fiir diese
Entwicklung diirfte der durch die Globalisie-
rung vermehrt zutage getretene komparative
Vorteil der Niedriglohnlidnder sein, beson-
ders bei arbeitsintensiven Produktionspro-
zessen.

Die Qualitat macht den Unterschied

Die Branchen, in denen die Schweiz klare
komparative Vorteile aufweist, vereinen rund
50% des Exportvolumens auf sich. Dies ist
eine wichtige Erkenntnis, zumal auch kom-
parative Vorteile in fiir den Export wenig re-
levanten Branchen denkbar wiren. Wissens-
und  Forschungsintensitit  sowie  die
Konzentration auf innovative, hochtechno-
logische Produkte sind die Stirken unserer
Exportwirtschaft. Dies macht durchaus Sinn,
denn das hohe Preisniveau in der Schweiz
macht es fiir viele Exporteure schwierig, tiber
den Preis zu konkurrieren. Wesentlicher stra-
tegischer Erfolgsfaktor ist also die Qualitit.
Ein approximatives Mass fiir die Qualitit von
Exportprodukten ist der sogenannte Export
Unit Value, d.h. der Exportwert pro Kilo-
gramm. Der Unit Value ist folgendermassen
definiert:

Exportwert (CHF)
Export Unit Value= ———
Exportgewicht (Kg)

Mit zunehmender Qualitit eines Pro-
duktes erhoht sich das Verhiltnis seines Wer-
tes zum Gewicht und dementsprechend sein
Unit Value. Volkswirtschaften mit einem ho-
hen Produktionsanteil an Hightech- und
Qualititsgiitern haben einen hoheren Unit
Value als Linder, die stirker auf standardi-
sierte, homogene Produkte mit wenig Pro-
zessstufen spezialisiert sind. Qualitative
Eigenschaften (Design, Technologie, Innova-
tionsgrad usw.) rechtfertigen einen héheren
Preis, da ihre Inputfaktoren (Arbeit und
Kapital) hochwertig sind und ein aufwen-
diger Produktionsprozess dahintersteckt. In
der Tat verfiigt die Schweiz im internationa-
len Vergleich tiber einen dusserst hohen Unit
Value. Hauptverantwortlich dafiir sind — ein-
mal mehr — die Uhrenindustrie, die Pharma-
industrie und die Prizisionsinstrumente

(sieche Grafik 2).
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Grafik 2

Unit Value ausgewahlter Branchen per Ende 2008 (CHF pro Kg)
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Grafik 3

Basareffekt Deutschland/Schweiz
Anteil der Bruttowertschopfung des verarbeitenden Gewerbes an der eigenen Produktion
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Hohe Exporte bedeuten nicht auto-
matisch hohe inldndische Wertschépfung

Dank hochqualitativer Produkte ge-
hort die Schweiz zu den erfolgreichsten
Handelsnationen der Welt. Hohe Exporte
bedeuten aber nicht unbedingt eine hohe
Wertschopfung im Inland. Konfrontiert mit
dem Paradox, dass in Deutschland als Ex-
portweltmeister (im Warenhandel) rekord-
hohe Arbeitslosigkeit herrschte, priagte der
deutsche Okonom Hans-Werner Sinn 2003
den Begriff der Basar6konomie. Damit ist
ein Warenumschlagplatz gemeint, auf dem
Giiter aus aller Welt wie auf einem Basar ge-
handelt werden, der diese aber immer weni-
ger selber herstellt, sodass im Inland ent-
sprechend wenig Wertschopfung anfillt.
Deutsche Unternehmen lagern zunehmend
gerade arbeitsintensive Produktionsschritte
ins Ausland aus; nur die kapitalintensivere
Endfertigung findet in Deutschland statt.
Die geringe Beschiftigungswirkung der
Exporte konterkariert damit das eigentlich
positive Signal des deutschen Exporter-
folgs.

Eine Basargkonomie ist aber nicht unbe-
dingt nur ein negatives Phanomen. Die Glo-
balisierung fiithrt zu einer verstarkten inter-
nationalen Arbeitsteilung und erhéht somit
durch die Ausnutzung der komparativen
Vorteile der einzelnen Partnerldnder die Effi-
zienz und Wettbewerbsfihigkeit der beteilig-
ten Lander. Fiir die Schweiz ist entscheidend,
ob — im Sinne des Basareffekts — ebenso wie
in Deutschland eine Verringerung der Wert-
schopfungsdichte im Inland erfolgt, was mit
einem Beschiftigungsverlust einhergehen
konnte.

Basareffekt: Deutlich ausgepragter
in Deutschland als in der Schweiz

Wie angesichts der fortschreitenden Glo-
balisierung zu erwarten, nimmt der Anteil
der Bruttowertschopfung seit 1991 in beiden
Lindern ab (siehe Grafik 3). In Deutschland
fallt die Abnahme allerdings stirker aus als in
der Schweiz, wo der Anteil mit Ausnahme
von kleineren Verdnderungen seit 1997 na-
hezu konstant blieb. Der Abstand zwischen
beiden Landern hat sich nach einer Annihe-
rung 1994/1995 am aktuellen Rand wieder
vergrossert, sodass der Wertschépfungsanteil
in der Schweiz deutlich tiber demjenigen
Deutschlands liegt. Dies ist umso bemer-
kenswerter, als normalerweise der Anteil in-
lindischer Vorprodukte mit der Grésse der
Volkswirtschaft steigt, da in grosseren Volks-
wirtschaften mit einer hoheren Wahrschein-
lichkeit das gewiinschte Vorprodukt im In-
land zur Verfiigung steht.



Auf Branchenebene zeigt sich, dass der
Basareffekt in Deutschland ungleich starker
ausgeprigt und breiter abgestiitzt ist. So re-
duzierte sich in allen wichtigen Branchen die
«eigene» Wertschopfung zwischen 1997 und
2007, in einigen Branchen — wie beispiels-
weise der Automobilindustrie — sogar dras-
tisch. Dort hat sich der Wertschopfungsanteil
um etwa 6 Prozentpunkte reduziert. Durch
die verstirkte internationale Konkurrenz
massiv unter Druck gesetzt, reagierte der
deutsche Fahrzeugbau durch verstirkte Pro-
duktionsauslagerung ins Ausland. In der
Schweiz sind die Riickginge tber alle Bran-
chen gesehen deutlich geringer. Branchen
mit vergleichsweise starken Riickgingen sind
die Kunststoff-, Automobil- und Nahrungs-
mittelindustrie. Es zeigt sich aber auch, dass
bestimmte Branchen — wie der Maschinen-
bau und die Prizisionsinstrumente — den
Anteil der Bruttowertschépfung an der eige-
nen Produktion sogar erhohen konnten.

Zwei erfolgreiche Handelsnationen -
mit unterschiedlichen Strategien

Deutschland konnte durch einzelne Sozial-
reformen und vor allem durch eine relative
Zuriickhaltung beim Reallohnwachstum ge-
geniiber vielen anderen westeuropdischen
Landern die Wettbewerbsfahigkeit seiner Ex-
portwirtschaft gerade ab 2004 wieder stei-
gern. Durch den europiischen Einigungspro-
zess wurde zudem im Vergleich zur Schweiz
eine frithere und starkere internationale Ar-
beitsteilung durch Auslagerung von Ferti-
gungsprozessen ins Ausland ermoglicht. Die
Arbeitskosten in der Schweiz sind ebenfalls
nur moderat gestiegen. Die inlidndische Fer-
tigungstiefe der Schweiz ist hingegen kaum
gesunken. Ausschlaggebend dafiir waren der
flexiblere Arbeitsmarkt, die niedrigeren Steu-
ern, die Spezialisierung auf qualitativ hoch-
stehende Produkte sowie die geringere aus-
senwirtschaftliche Integration mit den neuen
EU-Landern.

Fazit: Erfolgreiche Schweizer Strategie -
auch in der Krise

Das erste Halbjahr 2009 war fir die
Schweizer Exporteure enorm schwierig. Die
Ausfuhren brachen in den ersten zwei Quar-
talen so stark ein, wie noch nie seit Beginn
der quartalsweisen Erfassung der Exportzah-
len 1966. Die kommenden Monate werden
kaum weniger beschwerlich. Auch wenn die
unmittelbaren Aussichten nicht gerade rosig
erscheinen, kénnen wir insgesamt eine posi-
tive Bilanz iber die Positionierung der
Schweizer Exportunternehmen ziehen. Dies
erklart teilweise auch, weshalb sich die
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Schweizer Exporte bisher im internationalen
Vergleich gut gehalten haben. Die Schweiz
fahrt mit ihrem Fokus auf qualitativ hochste-
hende Produkte eine erfolgreiche Strategie.

Unsere Analysen zeigen, dass die Schweiz
insbesondere in den Branchen Uhren, Che-
mie/Pharma und bei den Prizisionsinstru-
menten tiber komparative Wettbewerbsvor-
teile verfiigt. Dies sind auch diejenigen
Branchen, deren Exporte ein iiberdurch-
schnittliches Wachstum aufweisen und somit
erwartungsgemiss von Erfolg gekront sind.
Mit wissens- und forschungsintensiven Pro-
dukten nimmt unser Land in vielen Be-
reichen die Stellung eines Technologiefiihrers
ein und ist der Konkurrenz durch fortwih-
rende Innovation einen Schritt voraus. Diese
Triimpfe, die insbesondere von der Verfiig-
barkeit hochqualifizierter Arbeitskrifte her-
rithren, konnen den Nachteil betrichtlich
hoher Lohn- und Bodenkosten mehr als
kompensieren. Die Schweizer Exporteure
stehen folglich auch im konjunkturellen Wel-
lental besser da als diejenigen von Nationen,
die tiber den Preis konkurrieren. Auf Quali-
tit und Innovation konnen die Abnehmer
nicht so einfach verzichten, was eine Abwan-
derung zu kostengiinstigeren Wettbewerbern
erschwert.

Die Konkurrenz steht indes nicht still.
Neue Handelsnationen dringen auf den
Weltmarkt, sowohl als Kunden wie auch als
Wettbewerber. Die Schweiz muss sich trotz-
dem nicht verstecken. Vielmehr gilt es, iiber
die Schweizer Stirken — Qualitit und Inno-
vation — die Erfolge der vergangenen Jahre in
die Zukunft zu tragen. 1



