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Das Technologieunternehmen Evatec mit Hauptsitz im St. Galler Rheintal  
springt 2016 ins kalte Wasser und gründet zwei Niederlassungen in  
Südostasien. CEO Andreas Wälti über Stolpersteine, kulturelle Besonderheiten  
und die Bedeutung der Kommunikation. von Denise Weisflog

„DIE KOMMUNIKATION 
IST DAS A UND O”

Familiäre Atmosphäre 
in Trübbach: Evatec-
CEO Andreas Wälti 
(links) im Gespräch mit 
einem Mitarbeiter.
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zu machen war – welche Interessen dabei gewahrt wurden und 
welche weniger, spielte kaum eine Rolle. «Als wir wuchsen und 
die Konkurrenzsituation sich verschärfte, merkten wir, dass wir 
näher beim Kunden sein mussten. Und zwar mit eigenen Leu-
ten», sagt Andreas Wälti. Ziel war es, schnellere und ungefilterte 
Informationen zu erhalten sowie langfristiger und intensiver mit 
den Auftraggebern zusammenarbeiten zu können. «Wir wollten 
Mitarbeitende, die exklusiv für uns arbeiten und auf Evatec 
 fokussiert sind», erklärt Wälti.

EXPANSION NACH SÜDOSTASIEN
2016 wurden die Agentenmodelle in Asien durch die Gründung 
der ersten beiden Auslandsniederlassungen abgelöst. Singapur,  
Malaysia, China und Japan sind rechtlich selbstständige Tochter-
gesellschaften, Taiwan ist eine Niederlassung von Evatec. Ent-
wicklung, Produktion und Zusammenbau blieben in der Schweiz.

Südostasien gilt als eine Region mit boomenden Märkten und 
einem grösseren Wachstum als China. Die halbe Milliarde 
 Einwohner stellt nicht nur günstige Arbeitskräfte, sondern eine 
immer breiter werdende Mittelschicht mit westlichen Konsum-
ansprüchen. Die dürften in den nächsten 20 Jahren noch steigen 
und Schweizer Firmen eine Menge Potenzial bieten.

Um in den südostasiatischen Ländern erfolgreich zu sein, 
müssen Unternehmen verschiedene kulturelle Besonderheiten 
beachten. Wie in China dürfen Verhandlungspartner auf keinen 
Fall das Gesicht verlieren, westliche Verhandlungstaktiken oder 
Pünktlichkeitsansprüche funktionieren nicht. Zudem bedarf es 
mehrerer Meetings, bis Vertrauen aufgebaut ist.

Als sich Evatec in Südostasien niederliess, profitierte das Un-
ternehmen von der Tatsache, bereits in der Region aktiv und ver-
netzt zu sein. Über private Kontakte gelangten Wälti und Padrun 
an einen taiwanesischen Experten, der ihnen beim Aufbau der 
neuen Standorte zur Seite stand. Der asiatische Manager verfügt 
über langjährige Erfahrung mit dem Westen, spricht beide kul-
turellen Sprachen und kann allfällige Stolpersteine aus dem !

Links: Einblick in die  
Reinraummontage  
(Reinraumklasse ISO 7). 

Unten: Prozess- und  
Drucküberwachung an einer 
Beschichtungsanlage.

E
s herrscht fokussierte Betriebsamkeit in den Labors von 
Evatec im sankt-gallischen Trübbach. Das Schweizer 
Unternehmen ist auf die Entwicklung, Produktion und 
den  weltweiten Verkauf von Hightechanlagen im Be-
reich Thin-Film-Technologie spezialisiert. Beschichtet 
werden beispielsweise Bestandteile von Smartphones, 
Halbleiter oder LED. Zudem entwickelt Evatec auf 
Kundenwunsch neue Prozesse für massgeschneiderte 
Produkte.

Entsprechend hoch sind die Sicherheits- und Hygiene-
vorschriften. Besucher dürfen die Forschungsstätten nur in 
 Begleitung und Schutzkleidern betreten, vieles ist für die Kamera 
unseres Fotografen tabu. Trotzdem spürt man eine entspannte 
Atmosphäre. Ein Grossteil der 267 Mitarbeitenden am Hauptsitz 
wohnt in der Umgebung, die Verbundenheit mit dem Unterneh-
men wie auch die Kontakte untereinander sind eng.

Es ist diese Schweizer Unternehmenskultur, die CEO And-
reas Wälti und CTO Marco Padrun auch in den Evatec-Aktivi-
täten im Ausland etablieren wollten. Der Schritt zum Export war 
von Anfang an vorgezeichnet. Schon immer lag der Anteil der im 
Ausland installierten Anlagen bei rund 98 Prozent.

In den Nullerjahren setzte Evatec in Deutschland und den 
USA auf Partnerschaften, im asiatischen Raum arbeitete man mit 
Agenten zusammen. Diese waren in der Regel für verschiedene 
Firmen tätig und verfolgten häufig eine kurzfristige Planung. Res-
sourcen investierten die Agenten dort, wo am schnellsten Profit 
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nalen Geschäften geht es immer darum, wo und wie Gewinne 
 anfallen. Dies wollen wir sauber abgeklärt haben.»

Um möglichst schnell und unkompliziert in Südostasien Fuss 
fassen zu können, mietete sich Evatec in sogenannten Shared 
 Offices ein: betreute Bürokomplexe, in denen die gesamte 
 Infrastruktur – von Telefonanlagen bis hin zu Meetingräumen – 
 vorhanden ist. Anders als andere westliche Unternehmen rekru-
tierten Wälti und Padrun von Anfang an lokale Mitarbeitende, 
um sprachliche und kulturelle Barrieren gegenüber den Kunden 
zu vermeiden. Er sei positiv überrascht gewesen, zu sehen, wie 
viele Leute bereit waren, für eine neue Schweizer Firma zu arbei-
ten, die in der Region kaum jemand kannte, schildert der CEO.

TRAINING IN DER SCHWEIZ
Die gesamte asiatische Evatec-Belegschaft wurde für drei Monate 
zu einem Produkttraining nach Trübbach geflogen. Da sowohl 
Singapur als auch Malaysia sehr multikulturell sind und der Um-
gang mit anderen Bevölkerungsgruppen zum Alltag gehört, gab 
es keinerlei religiöse oder kulturelle Reibungen. Die Weiter-
bildung wurde in Südostasien durch Schweizer Spezialisten fort-
geführt; zudem haben die neuen Angestellten die Möglichkeit, 
ihre Englischkompetenzen mittels Onlinesprachkursen zu ver-
bessern. Bezahlt werden nicht Schweizer, sondern ortsübliche 
Löhne und Sozialleistungen.

Rückblickend würde Andreas Wälti noch mehr Zeit in das 
Training der frisch rekrutierten Mitarbeitenden investieren, spe-
ziell in die Sprachkenntnisse und in die Schulung am Standort 
Trübbach. «Zwölf Wochen in der Schweiz reichen kaum aus, um 
den Leuten Gelegenheit zu geben, Schweizer Arbeitskollegen und 
Freunde zu finden, die sie auch einmal anrufen könnten, wenn 
Fragen auftauchen.» Schliesslich würden sie zu Hause nicht in ei-
ner  Umgebung arbeiten, in der alles Know-how vorhanden ist 
und man schnell bei einem erfahrenen Kollegen Rat suchen kann.

Weg räumen. «Dank dieser Ausgangslage ist es uns gelungen, 
Fettnäpfchen und Fehler zu vermeiden, die uns langfristig 
 Probleme bereitet hätten», schildert Wälti.

VOLATILE WÄHRUNG
Evatec entschied sich für einen behutsamen Start. Die Firmen-
gründungen wurden über ein internationales Consulting-
unternehmen abgewickelt. Bei der Finanzierung setzte das 
Unternehmen auf die in Singapur präsente Schweizer Hausbank 
UBS, welche alle Konten betreut und die gesamte Währungs-
absicherung übernimmt. 

Den ersten Schreck erlebten die Evatec-Gründer kurz nach 
dem Markteintritt in Malaysia. Über Nacht hatte die Regierung 
beschlossen, dass nur noch in der Landeswährung Ringgit 
 gehandelt werden durfte. «Für uns war das neu und völlig uner-
klärlich», verrät Wälti. Die Schweizer Jungunternehmer hatten 
keine  andere Wahl, als sich anzupassen und den Verkauf von  
Ersatzteilen in Ringgit abzuwickeln. Davon unberührt blieb 
glücklicherweise der Handel von ganzen importierten Maschi-
nen in Fremdwährung.

«Wenn man sich für den Export entscheidet, muss man die 
Gesetze beachten, die in den jeweiligen Ländern gelten», zieht 
Wälti Bilanz. Bezüglich Steuern engagieren die Evatec-Gründer 
für jeden Markt spezialisierte Beratungsunternehmen, die das 
Optimum für die Schweizer Firma definieren. «Bei internatio-

!

EXPANSION

2018
Evatec steigt mit einem 
Tochterunternehmen in 
den japanischen Markt 
ein, arbeitet aber 
zusätzlich auch mit
einem lokalen Agenten.  

2015
Evatec verlegt ihren Hauptsitz 
von Flums SG nach Trübbach SG.

2016
Evatec löst die bisherigen Agenten-
modelle in Singapur und Malaysia 
durch Tochterunternehmen ab. 

2017
In China gründet Evatec
eine weitere Tochter-
gesellschaft, in Taiwan 
eine Niederlassung.

Flums

Trübbach

Einblick in das Herz von 
Evatec: Montage von  
Beschichtungsanlagen

Zeitlicher Ablauf der Expansion ins Ausland.
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„ A S I E N  H AT  V I E L 
P O T E N Z I A L”
De r  Lei ter  C or po rate  & 
In st i tut i onal  Cl ien ts  As i a 
P ac i f i c  b ei  UB S kennt  d i e 
R eg io n – hi er  s eine Tip ps.
Herr Bieri, Sie begleiten zahlreiche Schweizer 
Unternehmen bei der Expansion nach Asien. 
Evatec startete in Singapur. Ein Klassiker? 
Roger Bieri: Ja, viele unserer Kunden wagen erste 
Schritte entweder via Singapur oder Hongkong. 
Mit seiner Lage und dem zweitgrössten Container-
hafen der Welt hat sich Singapur erfolgreich als 
Drehscheibe für den Handel zwischen Europa und 
Asien etabliert. Die Infrastruktur ist erstklassig  
und die Administration effizient. Hongkong gilt 
seit jeher als fernöstliches Finanz- und Handels-
zentrum. Unternehmen profitieren von der guten 
Infrastruktur, den steuerlichen Vorteilen sowie der 
Nähe und Anbindung zu China. Diese Rahmen-
bedingungen machen sowohl Singapur wie Hong-
kong sehr  attraktiv für Unternehmensgründungen. 

Welche wirtschaftlichen Gege-
benheiten sind für Schweizer 
Unternehmen in Asien beson-
ders Erfolg versprechend?
Wir rechnen damit, dass Asien in 
den nächsten Jahren der Wachs-
tumsmotor der Weltwirtschaft blei-
ben wird. Durch den tieferen 
Entwicklungsstand vieler asiati-
scher Länder gibt es noch Aufhol-
bedarf. Zudem verstärkt der 

wachsende Konsum der aufstrebenden Mittel-
schicht das Wachstum.

Wie bereitet sich ein Unternehmen am  
besten auf die Expansion in die Region vor?
Wie der Fall Evatec zeigt, gilt es, zu ermitteln,  
ob ein Modell mit Verkaufsagenten oder der  
selbstständige Vertrieb sinnvoller ist. Eine eigene 
Vertriebsorganisation erfordert eine gewisse  
Geschäftsgrösse. Wichtig ist dabei die Klärung or-
ganisatorischer, rechtlicher und steuerlicher Fra-
gen. Hinzu kommt die Standortwahl: Die meisten 
Schweizer Unternehmen lassen sich aufgrund  
der eingangs erwähnten Attraktivität zuerst in Sin-
gapur oder Hongkong nieder. Danach bieten die 
einzelnen Länder je nach Sektor und Bedarf unter-
schiedliche Vorteile, aber auch Challenges.

Bezüglich Kommunikation habe man die Beschäftigten  darauf 
hinweisen müssen, dass zwei Personen miteinander  sprächen, für 
die Englisch eine Fremdsprache sei. Wenn man aber kurze, prä-
gnante Sätze formuliere und Ausschweifungen vermeide,  könnten 
Missverständnisse reduziert werden. «Die  Kommunikation ist das 
A und O», betont Wälti.

WEITERE NIEDERLASSUNGEN
Ein Jahr nach dem Schritt in Richtung Singapur und Malaysia folg-
ten eine Tochtergesellschaft in China und eine Niederlassung in 
Taiwan. Seit 2018 ist Evatec zudem in Japan präsent. Auch in die-
sen Märkten sucht das Unternehmen Unterstützung bei lokalen 
Vermittlern, die mit kulturellen und gesetzlichen Gegebenheiten 
vertraut sind. Oft sei die Rechtslage sehr komplex. Um die Situa-
tion zu analysieren und Wege zum Aufbau weiterer Geschäfte zu 
finden, brauche es die Expertise von Einheimischen. Auch punkto 
gesellschaftlicher Umgangsformen und Mentalität müsse man sich 
von Land zu Land umstellen. «In China kann es auf einer Sitzung 
schon mal laut werden. Das ist aber normal und in einer halben 
Stunde vergessen. In Japan sind die Geschäftspartner extrem höf-
lich und zuverlässig, zugleich gibt es Prozesse, die bei Entschei-
dungen exakt eingehalten werden müssen», fügt Wälti hinzu.

Sämtliche Standorte in Asien sind Verkaufs- oder Service- 
einheiten. Trotz möglicher Subventionen will Evatec ihre Pro-
duktion nicht ins Ausland verlegen. Die Anlagen seien relativ auf-
wendig, zudem wolle man das Know-how in der Schweiz 
behalten. «Nach unserer Auffassung lohnt es sich preislich in die-
sem Segment, dem komplexen Maschinenbau, kaum, in einem 
 Billigland zu produzieren», erklärt der CEO. Auch eigene Lie-
genschaften in Asien zu bauen, sei kein Thema. Mittlerweile habe 
man jedoch die Shared Offices verlassen und Büroräumlichkei-
ten gemietet.

WORST-CASE-SZENARIO
Für Evatec hat sich der Schritt ins Ausland gelohnt. Das Unter-
nehmen wächst weiter, ohne dass es schwerwiegende Rückschläge 
hätte hinnehmen müssen. Dennoch hatten Wälti und Padrun stets 
eine Exitstrategie in der Schublade. «Wir haben uns vertieft 
 Gedanken darüber gemacht, was wir tun, wenn es nicht klappen 
sollte. In so einem Fall wären wir zum ursprünglichen Agenten-
system zurückgekehrt.» Im japanischen Markt, der für westliche 
Firmen schwierig ist, fährt Evatec doppelspurig. Neben einer 
 eigenen Gesellschaft mit lokalen Beschäftigten existiert eine Zu-
sammenarbeit mit einem Agenten. Je nachdem, in welche Rich-
tung die Entwicklung steuert, soll in Zukunft auf das eine oder 
andere Modell  gesetzt werden.

Als einen der grossen Glücksmomente im Expansionsprozess 
nennt Wälti den Augenblick, als die erste Bestellung über den 
 eigenen Kanal eintraf. Ebenfalls motivierend sei gewesen, wie 
 gelassen die Mitarbeitenden in Malaysia reagierten, als die ersten 
Löhne wegen einer nicht funktionierenden Bank verbindung bei 
einer ortsansässigen malaysischen Bank mit ein paar Tagen Ver-
spätung eintrafen.

Am meisten freut sich Andreas Wälti jedoch darüber, dass die 
Leute in den Auslandseinheiten heute die Schweizer Firmen-
kultur leben und sich mit Evatec identifizieren.
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Roger Bieri,  
Leiter Corporate & 
Institutional Clients 
APAC, UBS
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