
Aus der Praxis 
Die SERV begleitete auch 2018  
zahlreiche Schweizer Unternehmen  
bei ihren Exportgeschäften. Dies  
ganz im Zeichen der Innovation, wie  
die nachfolgenden Beispiele zeigen.

Kohlenstoff ist nicht gleich Kohlenstoff: Das 
Element ist in unterschiedlichen Atomarten, 
sogenannten Isotopen, vorhanden. Das 
radioaktive Isotop 14C gibt Aufschluss über 
das Alter von kohlenstoffhaltigen Proben, 
zum Beispiel von archäologischen Funden. 
Ionplus, ein ETH-Spin-Off in Dietikon, 
entwickelt und exportiert Maschinen zur 
Durchführung dieser Analyse. Darin ist das 
Unternehmen marktführend, obschon es 
einige Herausforderungen zu meistern hat.

ETH-Spin-Off exportiert ganze  
Forschungslabore

«Bei einer Laufzeit von je 1,5 Jahren  
ist die Liquidität für das Unternehmen  
enorm wichtig. Für ein junges  
Unternehmen ist das problematisch,  
da man praktisch keine Aussicht  
auf günstige Finanzierungen hat.» 

Joël Bourquin  
CEO

Ionplus ist der einzige  
Anbieter eines voll  
funktionsfähigen Labors  
auf diesem Gebiet.

Es ist von blossem Auge nicht sichtbar, radioaktiv und 
in der Atmosphäre in verschwindend kleiner Menge 
vorhanden. Sein Name ist 14C. Es handelt sich dabei 
um ein Kohlenstoff-Isotop. Beim 2013 gegründeten 
ETH-Spin-Off, Ionplus AG, dreht sich alles um das 
unscheinbare Isotop. Das 25-köpfige Unternehmen 
mit Sitz in Dietikon ist führend im Bereich der 14C-
Radiokarbonmethode, ein Verfahren zur Datierung von 
kohlenstoffhaltigen Materialien. Das Verfahren beruht 
auf folgenden Gesetzmässigkeiten:

Das Isotop 14C wird durch natürliche kosmische 
Strahlung gebildet, gelangt durch Fotosynthese in alle 
Pflanzen und wird über die Nahrungskette ebenfalls 
von Tieren aufgenommen. Solange ein Wesen lebt, 
bleibt der 14C-Gehalt konstant. Mit dem Tod des 
Lebewesens endet die Aufnahme dieses Isotops und 
sein Zerfall setzt ein. Dieser Sachverhalt ermöglicht 
über die bekannte Halbwertszeit − die Zeitspanne, 
innerhalb derer die Hälfte der Atome zerfällt − von 
5 730 Jahren die Bestimmung des Todeszeitpunkts 
und somit des Alters einer Fundprobe. Das Verfahren 
findet in der Archäologie, Umwelt- und Meeresfor­
schung, Werkstoffwissenschaft, Biomedizin, Forensik, 
Geologie sowie Atomenergie Anwendung.
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Die Carrosserie HESS AG ist ein traditio­
nelles Unternehmen, das immer wieder mit 
Innovationen überzeugt. Heute beliefert  
das Unternehmen Kunden auf der ganzen 
Welt, jedoch nicht ganz ohne Heraus­
forderungen.

Der einzige Schweizer Bushersteller, mit Sitz in Bel­
lach, entstand 1882 als Wagnerei und Schmiede für 
die Reparatur von Fuhrwerken. In der Zwischenkriegs­
zeit verkaufte diese erstmals Personenbusse an die 
Städte Biel und Basel und erweiterte das Sortiment 
über die darauffolgenden Jahrzehnte laufend. 

Erfolg dank Innovation
Mittlerweile hat sich HESS zu einem mittelgrossen 
Unternehmen entwickelt, wozu auch verschiedene 
Tochterfirmen gehören. Insgesamt werden 450 Mitar­
beitende beschäftigt. HESS und seine Lizenznehmer 
stellen jährlich bis zu 2 400 Busse her. Was macht die 
Produkte und Dienstleistungen so attraktiv? «Wir ver­

Schweizer Bushersteller 
zwischen Tradition und 
Innovation

stehen uns als innovatives Unternehmen, das den 
Fokus stets auf Effizienz, Zuverlässigkeit und Umwelt­
freundlichkeit legt», erklärt CEO Alex Naef. So war 
HESS zum Beispiel der erste Bushersteller, der Alu­
minium, anstelle des damals üblichen Stahls verwen­
dete. Weiter lancierte HESS 2003 den weltweit ersten 
Niederflur-Doppelgelenktrolleybus. Zudem hat HESS 
ein schraubbares, modulares Baukastensystem, an­
stelle einer geschweissten Carrosserie. Dieses erlaubt 
Flexibilität und wirkt sich sowohl auf die Herstellungs­
kosten als auch auf die Servicezeiten positiv aus. 

«Dank den Möglichkeiten mit der SERV können wir 
vermehrt im Ausland anbieten und auch neue 
Märkte in Betracht ziehen. Die Risikoabsicherung 
und die Möglichkeit, einen Fabrikationskredit  
zu decken ist die Grundvoraussetzung, damit wir  
an solche Aufträge im Ausland kommen.» 

Ernst Basler	   
CFO

Der einzige Anbieter eines voll  
funktionsfähigen Labors
Für dieses Verfahren sind verschiedene Maschinen 
nötig. Die Wichtigste ist ein Beschleunigermassen­
spektrometer, in dem Ionen der Probe in einem Teil­
chenbeschleuniger so weit aufgetrennt werden, dass 
einzelne Atome des 14C gezählt werden können. Vor 
der Messung muss die Probe durch verschiedene 
Massnahmen vorbereitet, chemisch aufbereitet und 
in reinen Kohlenstoff (Graphit) umgewandelt werden. 
Ionplus ist eines von drei Unternehmen, das Beschleu­
nigermassenspektrometer entwickelt. Anders als seine 
Konkurrenten bietet das Spin-Off aber Maschinen für 
die ganze Kette des Verfahrens an, nicht nur zur 
Messung. Zudem liefert es eine Software zur Daten­
evaluierung inklusive Datenbanken sowie fundiertes 
Know-how. Dies macht Ionplus zum einzigen Anbie­
ter eines voll funktionsfähigen Labors.

Herausforderung Export
Der Absatzmarkt von Ionplus besteht mehrheitlich 
aus Forschungsbetrieben auf der ganzen Welt. Die 
Belieferung von Kunden im Ausland bringt immer 
eine gewisse Extraportion an Herausforderungen: 
Nebst kulturellen Unterschieden und anderen Spiel­
regeln in jedem Abnehmerland, besteht meistens das 
Risiko eines Zahlungsausfalls. Eine weitere Schwie­
rigkeit ist die Beschaffung liquider Mittel, was sich 
besonders zu den Anfängen von Ionplus nicht ein­
fach gestaltete. CEO Joël Bourquin erklärt: «Um eine 
Anlage überhaupt bauen zu können, brauchen wir 
rund CHF 700 000 Vorleistung. Bei einer Laufzeit von 
je 1,5 Jahren ist die Liquidität für das Unternehmen 
enorm wichtig. Für ein junges Unternehmen ist das 
problematisch, da man praktisch keine Aussicht auf 
günstige Finanzierungen hat.» Eine SERV-Deckung 
kann in diesem Fall Abhilfe schaffen. Diese über­
nimmt das Zahlungsrisiko von Ionplus gegenüber der 
Bank, was Ionplus wiederum Zugang zu Bankenpro­
dukten verschafft, wie in diesem Fall die Ausstellung 
einer Anzahlungsgarantie. Somit muss Ionplus keine 
weiteren Sicherheiten gegenüber der Bank stellen. 
«In der Anfangsphase war die SERV die einzige Fi­
nanzierungsmöglichkeit. Das war essentiell für unser 
Wachstum», fügt Bourquin an. Heute verkauft das 
Unternehmen jährlich vier bis fünf Anlagen im Wert 
von je rund CHF 2 Mio.

Die Omnisens SA beliefert Kunden auf der 
ganzen Welt mit Glasfaserüberwachungs­
lösungen. Dabei macht sie keinen Halt vor 
technologischem Neuland und steigenden 
Anforderungen im Exportgeschäft.

Bei Glasfaser denken viele an eine schnelle Internet­
verbindung. Das Einsatzgebiet ist jedoch viel breiter. 
Dies zeigen auch die Technologien der Omnsisens SA 
mit Sitz in Morges. Das Unternehmen ist führend im 
Bereich der Glasfaserüberwachung. Das 32-köpfige 
Unternehmen wurde 2000 an der ETH Lausanne 
gegründet. Seither entwickelt, produziert, installiert 
und wartet Omnisens Überwachungslösungen für die 
Öl- und Gasindustrie, Windparks, Stromkabel sowie 
für weitere Branchen im Bauingenieurwesen. Ausser­

Glasfaser mal anders

«Wir beobachten seit zwei Jahren eine  
starke Zunahme der geforderten Sicherheiten  
im Energiesektor. Dies macht die SERV  
zu einem bedeutenden Partner für ein KMU  
wie Omnisens.» 

Olivier Thévoz  
CFO

Harte Forderungen im Energiesektor
Die Zusammenarbeit mit dem argentinischen Auftrag­
geber war für Omnisens Neuland. So waren die Zah­
lungsbedingungen zwar relativ klassisch. Doch der 
Auftraggeber verlangte erhebliche Sicherheiten sowie 
Verpflichtungen im Umwelt- und sozialen Bereich. 
Die SERV versicherte das Geschäft mit einer Bond­
garantie sowie einer Vertragsgarantieversicherung. Mit 
der SERV im Rücken erhielt Omnisens von der Bank 
eine Garantie zu günstigen Konditionen und ihre flüs­
sigen Mittel blieben offen für andere Aufträge. «Wir 
beobachten seit zwei Jahren eine starke Zunahme 
der geforderten Sicherheiten im Energiesektor. Dies 
macht die SERV zu einem bedeutenden Partner für 
ein KMU wie Omnisens», sagt Olivier Thévoz.

Zur Produktpalette von HESS gehören Busse von 
8 – 25 Meter Länge, elektrisch oder mit Diesel ange­
trieben, sowie Fahrzeugaufbauten und der dazuge­
hörende Service. Die von HESS entwickelten Tech­
nologien und Bausätze werden auch an andere 
Bushersteller ausserhalb der eigenen Märkte verkauft. 

Die Kunden von HESS sind mehrheitlich städtische 
und regionale Transportunternehmen sowie Garagen 
und Gewerbekunden. HESS beliefert Unternehmen auf 
der ganzen Welt. Auch die französische Stadt Nantes 
beauftragte HESS mit der Lieferung von 20 Doppel­
gelenkbussen im Wert von EUR 31 Mio.

Herausforderung Export
Bei dieser erstmaligen Zusammenarbeit erhielt HESS 
lediglich eine Anzahlung von 5 Prozent des Auftrags­
wertes. Dies stellt eine grosse Herausforderung für 
das mittelgrosse Unternehmen dar. Oft sind im Aus­
land nur kleine bis gar keine Anzahlungen vorgese­
hen. Die SERV hat die restlichen 95 Prozent mit einer 
Fabrikationsrisiko- sowie einer Lieferantenkredit- und 
Fabrikationskreditversicherung gedeckt. «Dank den 
Möglichkeiten mit der SERV können wir vermehrt im 
Ausland anbieten und auch neue Märkte in Betracht 
ziehen. Die Risikoabsicherung und die Möglichkeit, 
einen Fabrikationskredit zu decken ist die Grundvor­
aussetzung, damit wir an solche Aufträge im Ausland 
kommen», sagt CFO Ernst Basler.

dem analysiert sie die erfassten Daten und bietet 
Schulungen an.

Eine technologische Herausforderung
Die Lösungen von Omnisens weisen auf Lecks, Erd­
bewegungen oder Temperaturschwankungen hin. Und 
das über eine Entfernung von bis zu 300 Kilometern. 
Das Problem kann so in Minutenschnelle ausfindig 
gemacht und idealerweise schnell behoben werden. 
Für eine Anlage kann eine Störung nicht nur grobe 
Reputationsschäden, sondern auch schwere Auswir­
kungen auf die Umwelt zur Folge haben. Unter die­
sem Aspekt hat Omnisens über die Jahre ihre Tech­
nologien und Softwares laufend optimiert. Dazu hat sie 
für eine neue, noch präzisere Generation von Über­
wachungslösung vom Technologiefonds des Bundes 
sogar eine Bürgschaft erhalten.

Omnisens beliefert Infrastrukturunternehmen rund 
um den Globus und lebt vom Export: 90 Prozent des 
Umsatzes stammt aus Exportaufträgen. Einer davon 
kam von einem argentinischen Beratungsunterneh­
men. Dieses beauftragte Omnisens mit der Lieferung 
von Hard- und Software zur Überwachung einer un­
terirdischen Wasserpipeline in der Stadt Cordoba 
über 30 Kilometer im Wert von USD 340 000. Diese 
Lösung findet klassischerweise im Erdölbereich An­
wendung. «Der Einsatz für eine Wasserpipeline in 
einer Region, die starken Erdbewegungen ausgesetzt 
ist, ist für uns eine Premiere. Das macht dieses Pro­
jekt zu einer technologischen Herausforderung und 
besonders spannend», sagt der CFO Olivier Thévoz. 

Von einem modularen  
Baukastensystem bis zum 
weltweit ersten Doppel­
gelenktrolley: Die Carosserie 
HESS überzeugt immer  
wieder mit Innovationen.

Die Lösungen von Omnisens kommen in zahlreichen 
Anwendungsbereichen zum Einsatz.
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