
Shihe: Eifolg von Kili- wid M tekmtemelvuefl kch Netzwerke

KMO im Oberwallis
Von Urs Fueglistaller,Robert Hard und Frank Halter

Das Kooperations- und Netzwerkverhalten von KMU

gewinnt in einer dynamisierten und globalisierten
Wirtschaft zunehmend an Bedeutung. Das gilt insbe-
sondere für die Sc/iweiz: Neben den vier Landesspra-
chen, der u n tersch iedlichen Wirtschaftsstarke sowie
den geografischen Vora ussetzu ngen herrschen regional
und kulturell grosse Unterschiede. Für eine wirtschaft-
lich schwächere Region wie das Oberwallis bietet sic/i
im Rah men von Kooperationen und Netzwerken eine
Chance, die strukturpolitischen Schwächen zu
winden.

uch für das Oberwallis kanti die

grosse Bedeutung der zwischen-
betrieblichen Kooperation be-

stätigt werden. Knapp 60 Prozent der
von tins befragten Unternehmen
arbeiten gegenwirtig mit externen
tinternchinen zusaninen. Einfach
deshaib, vei1 Kooperationen Vorteile
illit sich bringen. Vor allem der
Zugang zu knappen Ressourcen, der
ohne (lie zwischenbetriebliche Zu-
sanincnarbeit nicht oder nur er—
schwert mOglich ware, ist in diesem
Zusammenhang zu nennen.

Knapp Oher 80 Prozent der tin-
ternehmcn arheiten dabei in maxi—
inal drei Unternebniensbereichen
init externen Partnern zusamnien,
wobei bilaterale Kooperationen auf
der Basis schriftlicher Vereinbarun-

gen gegenuber der Organisation in

Netzwerken noch deutlich uber-
wiegen.

Personengesellschaften eher
zurückhaltend
Bei der Untersuchung (icr potenziel-
len Einflussgrossen, die das Netz-
werkverhalten von tinternehmen
beeinflussen, kann grundsatzlich
zwischen unternehrnens-
und industriespezifi-
schen Faktoren unter-
schieden werden. Auf Sei-
ten der unternehrnens-
spezifischen Einfiuss-
faktoren zeigt sich, dass
insbesondere Familien-
unternehrnen von Netz-
werken Abstand nehmen.

Ka p i talgesellschaf-
ten sind signifikant häufi-
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Urs Fueglislaiter, Prol. Dr., Robert Harti,
Dr., Frank Hatter, 1k. oec. HSG, Schweize-

risches uuistinjl Für KLein und Mittel-
unterriehmen an der Universitat StGaIlen

(KMIJ-HSG), Dufourslr. 403. 9000 St.GaLLen

ret. 071 224 7100, www.kmu.uuiisgch

Wettbcwerbsvorteilen in der entspre-
chenden Branche verfolgi. Deshaib
wird bewusst die Zusammenarbeit
mit Unternebmen aus der eigenen
Branche bevorzugt. Auch dem Finbe-

zug von Forschungseinrichtungen
kommt diesbezuglich kene Sonder-
rolle zu da diese nur sehr setten in
Netzwerken vorzufinden sind.

Am liebsten in der Region
Bezuglich der regionalen Herkunft
der Notzwerkpartner gilt es festzuhal-
ten, dass diese grosstenteils aus der
naheren Region, das heisst ebenfahls
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aus dem Wallis oder aber anderen
Kantonen der Schweiz stammen. Im
Oberwallis werden vor allem natio-
nale Netzwerke bevorzugt, während
dem Engagement in internationalen
Netzwerken nur eine untergeordnete
Rolle zukommt. Dies erklart auch,
warum nur selten die Grundung von
Joint Ventures, die in der Regel inter-
nationalen Charakter haben, in Be-
tracht gezogen wird.

Gleich und gleich geselit sich
gem
Auch hinsichtlich der Grösse der
Netzwerkpartner konnten interes-
sante Resultate erzielt werden. So
versuchen KMU in der Regel einen
goldenen Mittelweg zu finden. Einer-
seits soilten die Partner nicht zu klein

Nähezur
Branche

und Region
entscheidet

sein, da diese aufgrund ihrer mangel-
haften Ressourcenausstattung meist
nicht den erwarteten Nutzen bringen
können. Andererseits versuchen
KMU, wegen der asymmetrischen
Machtverteilung die Zusammenar-
beit mit Grossunternehmen zu ver-
meiden. Sic sehen dabei vor allem die
Gefahr, dass ausschliesslich der grös-
sere Partner vom Netzwerk profitiert
und den kleineren Partner zur Ver-
wirklichung seiner Ziele ausnützt.
Das Ergebnis ist im Endeffekt, dass
die wichtigsten Netzwerkpartner von
KMU derselben Grössenklasse an-
gehoren wie das eigene Unterneh-
men.

Wettbewerbsfähigleit dominiert
Das Vertrauen in die Netzwerkpart-
ncr ist eine wichtige Voraussetzung,
um die im Vorfeld gesteckten Ziele
auch gemeinsam verwirklichen zu

können. Dabei können
die Motive für den Eintritt
in Unternehmensnetz-
werke sehr unterschied-
lich scm. Entsprechend
ist auch der erhoffte Nut-
zen von Fall zu Fall sehr
verschieden. Trotzdem
kann festgehalten wer-
den, dass marktwirt-

schaftliche Uberlegungen eindeutig
an erster Stelle stehen, wobei der Er-
hohung der eigenen Wettbewerbs-
fahigkeit mit Abstand die Spitzenpo-
sition zukommt. Aher auch die Er-

ganzung der eigenen Produktpalette
kann als Motivation für em Netz-
werkengagement gesehen werden.

Erstaunlich ist in diesem Zu-
sammenhang, dass der Zugang zu
externen Ressourcen und die Redu-
zierung des unternehmerischen Risi-
kos nicht primär für die Aufnahme
von Netzwerkbeziehungen verant-
wortlich gemacht werden können.
Ebenso sind gemeinschaftliche For-

schungs- und Entwicklungsaktivitä-
ten kaum em Grund, sich in Unter-
nehmensnetzwerken zu organisie-
ren. Schliesslich wird deutlich, dass
sich die Befragten von Netzwerken
uberhaupt keinen Impuls beim Zu-
gang zu Kapital versprechen, so dass
dieses Argument als einziges von der
Mehrzahl der Unternehmen als un-
wichtig beurteilt wird.

Positives Feedback
Der Nutzen von Netzwerken lässt
sich am Besten durch den Erfoig, den
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diese Organisationsform mit sich
bringt, ausdrücken. Von den Unter-
nehmen im Oberwallis wurden die
Auswirkungen von Netzwerkengage-
ments fast durchwegs als positiv be-
wertet. Dies gilt insbesondere für die
Entwicklungsfahigkeit des Unterneh-
mens, den personlichen Erfolg und
die Anzahl Kunden. Lediglich der
Einfluss auf die Mitarbeiterzahl im
Unternehmen wird von der Mehrheit
als neutral, aber insgesamt doch
recht positiv beurteilt. Insgesamt
sind uber 90 Prozent der Unterneh-
men im Oberwallis mit ihren Netz-
werkengagements zufrieden bis sehr
zufrieden. Unzufrieden oder sehr un-
zufrieden war hingegen kein einziger
der Befragten.

.trotzdem bleibt Skepsis
Trotz der positiven Beurteilung von
Netzwerken darf nicht vergessen
wercien, dass es genugend Unterneh-
men gibt, die von dieser Organisa-
tionsform Abstand nehmen oder
wieder Abstand genommen haben.
Dabei zeigt sich, dass fehiende Vor-
aussetzungen anscheinend nicht den
Ausschlag geben, weshalb Netzwerk-
engagements vermieden werden.
Entsprechend müssen andere Gege-
benheiten dafOr verantwortlich sein.
In diesem Zusanimenhang gilt es zu
beachten, dass Netzwerke nicht nur
Vorteile mit sich bringen müssen,
sondern durchaus auch mit Risiken
behaftet sein konnen. tind dort se-
hen sich vor al1eii KMU dern Risiko

ausgesetzt, die elgene Unabhängig-
keit zu verlieren. Doch gerade diese

Eigenstandigkeit zeichnet KMU aus,
da sie dadurch klein und flexibel
bleiben können und somit elnen
entscheidenden Wettbewerbsvorteil
gegenuber Grossunternehmen be-
sitzen.

Aus dern gleichen Grunde 1st es
auch verständlich, dass für den Gross-
teil derjenigen Unternehmen, die
nicht in Netzwerken integriert sind,
auch zukUnftig — sci es kurz-, mittel-
oder langfristig — Netzwerkaktivitäten
eher nicht in Betracht kommen.
Doch insgesamt wird auch deutlich,
dass sich die Unternehmer im Oher-
wallis trotzdem mit d iesem Ihema
auseinandersetzen und die Option
eines Nctzwerkengagements ZUIII fl -

dest mittel- oder langfristig in ihre
Uberlegungen mit einbeziehen.

Politische Signale
lnsgesamt zeigt sich, dass (icr zwi-
schenbetrieblichen Zusatiinieiiarbeit
un ()berwallis doe grosse Bedeutuiig
zukommt. l)och die Einllussgrdssen
auf das Netzwerkverhalten sowie die

Motivationsgriinde und (icr Nutzen
aus Netzwerken sind sehr unter-
schiedlich. Lntsprechend soilten die
in dieser Studic crzielten Resultate
und Erkenntnisse hei der zielgerich-
teten lorderung Von tinternehmens-
netzwerken nut eintliessen. Ntir dann
kann im Rahmen doer neuen Regiu-
nalpolitik (N 1W) gewüh rlcistet wer-
den, (lass die Wetthewetbsfihigkeit
von Regionen durch die Bildung von
Clustcrn u nd Netzwerken auf lange
Frist auch wirki ich erhöh t werden
kann.

                               
4600 Olten                         
Auflage 10x jährlich 5'383

377009 / 377.9 / 111'885 mm2 / Farben: 3 Seite 12 08.10.2004

Argus Ref 17483731

Ausschnitt Seite 4 / 6



WirtsthaUs
forderungsregion

Oberwa I us

Reslliches
37.5% 1Wa iris _______

Andere Iantone
—

48.4% 1dec Scbwejz

Nacutarlânder 12.5%

Restl'ches

Europa

Andee
Iontrnente

Herkuinft der wiclitigsten Netzwerkpartner

0% tO% 201E 30% 40% 50% 60%

                               
4600 Olten                         
Auflage 10x jährlich 5'383

377009 / 377.9 / 111'885 mm2 / Farben: 3 Seite 12 08.10.2004

Argus Ref 17483731

Ausschnitt Seite 5 / 6



Studie im Partnernetzwerk

Die Studie <Erfolg von Klein- und Mittelunternehmen durch

Netzwerke: Empirische Erkenntnisse uber das Verhalten

von KMU im OberwaIIis st das Ergebnis der Zusammen-

arbeit zwischen dem Schweizerischen Institut für Klein-

und Mittelunternehmen an der Universität St.GaIlen

(KMU-HSG), der Fernfachhochschute Schweiz, Brig und

der Steinbeis Transfer AG Schweiz, Brig.

Das Ziel der Umfrage war es, em reprasentatives Bild

das Netzwerkverhalten der rn Oberwallis angesiedelten

tJnternehmen zu erhalten. Zu diesem Zweck wurden

240 Fragebogen ausgewertet, was einer RUcklaufquote

VOfl 24 Prozent entspricht.

Im ersten Teil der Erhebung wurden Angaben zu den

Unternehmeri erhoben. Neben Branchenzugehorigkeit,

Rechtsform, der regionalen Verankerung und Unterneh-

mensgrdsse wurden Aussagen bezuglich Märkte, Wett-

bewerbssituation, Marktstellung und Marktgebiet sowie
die Kooperations- und Netzwerkaktivität der befrag-

ten Unternehmen erhoben. Der zweite Teil der Erhebung

wurde von jenen Unternehmen ausgefullt, die Koopera-

tions- und Netzwerkstrukturen ausweisen. Dabei wurden

vor allem lnformationen bezüglich der Form, Ausgestal-

tung sowie Nutzenerwartung und deren Erfüllungsgrad

abgefragt.

Partner der Umfrage

— Schweizerisches Institut für Klein- und Mittelunter-

nehmen an der Universität St.Galten (KMU-HSG), Prof.

Dr. Fueglistaller, Dr. Robert Hartl und Frank Halter,

lic. oec. HSG

— Fernfachhochschule Schweiz, Brig, Dr. Kurt Grünwald

— Steinbeis Transfer AG Schweiz, Brig, Walter Borter,

lic. rer. p01.

jnfo: Die gesamte Studie kann

www.kmu.unisg.ch bezogen werden.
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