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Netzwerkbeziehungen im Biotech-Bereich- eine Analyse im 
Grossraum Zürich 

Marco Caprarese, Basel 

1 Einleitung 

Die Schweiz befand sich insbesondere in den 1990er 
Jahren in einer Wachstumsschwäche. Bezüglich der 
Massnahmen, um dieser Wachstumsschwäche zu 
begegnen, sind sich die Expertinnen und Exper­
ten meist einig: Da eine Steigerung der geleisteten 
Arbeitszeit in der Schweiz aufgrund des im interna­
tionalen Vergleich bereits hohen Niveaus kaum in 
Frage kommt, bleibt die Erhöhung der Produktivität 
als einzige Option für die Schweiz. Neue Technologien 
und Innovationen werden als die dafür geeigneten 
Mittel angeführt und deshalb als «Hauptmotoren» des 
Wachstums bezeichnet. 

Eine Branche, die als besonders innovativ gilt, und wel­
cher deshalb ein hohes Wachstumspotential zugestan­
den wird, ist die Biotech-Branche. Die Schweiz gehört 
sowohl in Europa als auch weltweit zu den bedeuten­
deren Biotech-Standorten. Betrachtet man die Anzahl 
Biotech-Unternehmen im engeren Sinne (sogenannte 
«core biotech companies», siehe auch Kapitel 2.3), so 
liegt die Schweiz europaweit auf Platz sechs, weltweit 
auf Platz neun. Setzt man die Anzahl der Unterneh­
men in Relation zur Bevölkerung, so weist sie sogar 
die höchste «Biotech-Dichte» weltweit auf (BLASER 
2005: 32). Aufgrund der im europäischen Vergleich 
sehr gut gefüllten Produkte-Pipeline der Schweizer 
Biotech-Firmen im Pharmabereich gehen Experten 
auch in Zukunft von einer erfolgreichen Entwicklung 
der Schweizer Biotech-Branche aus und sprechen in 
diesem Zusammenhang oftmals von einem «schlafen­
den Riesen» (sWISSINFO 2004). 

Auch in einer innovativen Branche wie der Biotech­
Branche lassen sich Innovationen aber immer weniger 
im Alleingang verwirklichen: Zunehmende Komplexi­
tät und Geschwindigkeit der Innovationsprozesse sowie 
zunehmende ökonomische Arbeitsteilung und verti­
kale Desintegration zwingen Unternehmen zu Koope­
rationen mit ihrer unternehmensexternen Umwelt. Die 
Gründe hierfür liegen zum einen in der Notwendigkeit, 
neues Wissen so schnell als möglich von den weltweit 
verteilten Kompetenzzentren zu beziehen und anzu­
wenden, zum anderen lassen sich Innovation, Produk­
tion und Vermarktung in einer arbeitsteiligen Wirt­
schaft nicht mehr ausschliesslich durch ein einzelnes 
U nternehmen realisieren, sondern nur in Zusammenar-

beit mit und in Wechselwirkung zwischen unterschied­
lichen Akteuren. Diese Form der Zusammenarbeit 
und Vernetzung wird durch den Begriff «Netzwerk» 
beschrieben (Horz-HART et al. 2001: 147; KoscHATZKY 
2001: 120). Innovationsnetzwerke können folglich die 
Innovationskraft eines Unternehmens beziehungsweise 
die Möglichkeit zur Innovation erhöhen. 

In der vorliegenden Untersuchung werden das Zusam­
menspiel der verschiedenen im Biotech-Bereich 
tätigen Akteure im Innovationsprozess sowie die 
Gründe für die Kooperation betrachtet. Weiter wird 
untersucht, welchen Einfluss räumliche Nähe auf das 
Kooperationsverhalten in der Biotech-Branche hat 
bzw. ob andere Formen von Nähe wichtiger sind. Als 
Untersuchungsregion dient der Grossraum Zürich. 

2 Methodisches Vorgehen 

2.1 AbgrenZIUlg der Untersuchungsregion und des 
Untersuchungssamples 

In der Schweiz existieren vier verschiedene Life Sci­
ences-Organisationen: BioValley in der Region Basel, 
BioAlps in der Genfersee-Region, Biopolo Ticino in 
der Region Tessin und Zurich MedNet im Grossraum 
Zürich (vgl. Abbildung 1). Die vorliegende Untersu­
chung fokussiert auf das Gebiet von Zurich MedNet, 
fortan Grossraum Zürich genannt. 

Das Untersuchungssample umfasst alle Biotech­
Betriebe, welche innerhalb des Grossraums Zürich 
tätig sind. Eine Auflistung der von BLASER (2005: 34) 
im Swiss Biotech Report 2005 ausgewiesenen Biotech­
Unternehmen war leider aus Datenschutzgründen 
nicht erhältlich. Zur Definition des Untersuchungs­
samples wurden deshalb zum einen die Life Sciences 
Database der Venture Valuation AG, zum anderen die 
Datenbank von Zurich MedNet verwendet. Das Unter­
suchungssample umfasst somit alle in diesen beiden 
Datenbanken eingetragenen (Datum der Abfrage: 
17.6.2005) und im Grossraum Zürich domizilierten 
Biotech-Betriebe. Als Biotech-Betriebe wurden dabei 
die Betriebe aus den Kategorien «Biotechnoloy», 
«Biotechnology Instrumentation & Services» sowie 
«Biotechnology related» gewählt. Insgesamt wurden 
136 Betriebe in die Untersuchung miteinbezogen. 

2.2 Der Fragebogen 
Bei der Erstellung des Fragebogens wurde versucht, 
neben den logischen Aspekten (zum Beispiel For-
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Abb. 1: Life Sciences-Organisationen und räumliche Verteilung der antwortenden Betriebe 
Organisations in the life sciences and spatial distribution of survey participants 
Organisations relatives aux sciences de la vie et la distribution spatiale des entreprises enquetees 
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schungsfragen, Operationalisierung) möglichst auch 
psychologische Effekte zu berücksichtigen. So wurden 
eher heikle Fragen oder allgemeine Fragen zum 
Betrieb, die dazu führen könnten, dass das Interesse 
des Befragten nachlässt, am Ende des Fragebogens 
platziert. Weiter wurde versucht, Fragen zu gleichen 
Themenkreisen möglichst in einem Block zusammen­
zufassen. Die Themenblöcke des Fragebogens sowie 
deren Inhalt und Zweck sind in Tabelle 1 dargestellt. 

2.3 Ablauf der Befragung, Rücklauf und 
Repräsentativität der Stichprobe 

2.3.1 Ablauf der Befragung und Rücklauf 
Insgesamt wurden im August 2005 136 Betriebe ange­
schrieben. Betriebe, die auf den ersten Fragebogen 
nicht reagiert haben, wurden im September 2005 in 
einem zweiten Durchgang erneut angeschrieben. 

Von den 136 versandten Fragebögen konnten deren 
121 zugestellt werden. Die räumliche Verteilung der 
in der Grundgesamtheit enthaltenen Betriebe ist in 
Abbildung 1 dargestellt. 

Von den 121 in der Grundgesamtheit enthaltenen 
Betrieben haben 56 einen Fragebogen re tourniert, was 
einer Bruttorücklaufquote von 46.3% entspricht. Von 
den retournierten Fragebögen konnten zwei nicht wei­
terverwendet werden. In die Auswertung flossen somit 
54 Fragebögen ein. Dies entspricht einer Nettorück­
laufquote von 44.6%. 

2.3.2 Kategorisierung der antwortenden Betriebe 
Von den 54 Betrieben, welche einen ausgefüllten Fra­
gebogen zurückgeschickt haben, geben 37 an, einen 
Bezug zur Biotech-Branche zu haben, 17 Betriebe 
verneinen die Frage nach einem solchen Bezug. Bei 
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Der Themenblock umfasst zwei Fragen und dient dazu, die Branche des Be­
triebes zu eruieren. Betriebe, welche keinen Bezug zur Biotechnologie haben, 
sollen ausgeschieden werden. Hat ein Betrieb keinen Bezug zur Biotechnolo­
gie, so ist die Befragung für den betreffenden Betrieb zu Ende, und der Frage­
bogen kann retourniert werden. 

Die Fragen nach den Kundenbeziehungen dienen dazu, die Wichtigkeit und 
Intensität der Beziehungen zwischen den untersuchten Betrieben und ihren 
Kunden zu ergründen. Weiter wird nach dem Standort der Kunden gefragt. 
Dies soll Aussagen über die räumliche Dimension der Kundenbeziehungen er­
lauben. 

Die Fragen dieses Themenblocks zielen auf die Wichtigkeit und die Eigenschaf­
ten der Beziehungen zwischen den untersuchten Betrieben und ihren Liefe­
ranten. Die Angabe des Standortes der Lieferanten soll eine Aussage über die 
räumliche Dimension der Lieferantenbeziehungen ermöglichen. 

In diesem Themenblock wird nach Kontakten zu Hochschulen und Technolo­
gietransferstellen gefragt. Etwaige Kontakte sind zu charakterisieren und deren 
Erfolg zu bewerten. 

Der Themenblock setzt sich aus drei untergeordneten Blöcken zusammen. 
Zuerst wird allgemein auf Kooperationen mit anderen Betrieben eingegan­
gen. Dabei sind der Zweck dieser Kooperationen, die Stärke der Bindungen, 
Faktoren, die beim Entscheid zur Kooperation eine Rolle spielten sowie der 
Standort dieser Betriebe anzugeben. Der zweite Teil des Blocks geht speziell 
auf F&E-Kooperationen ein. Es sollen allfällige Probleme, die im Verlauf der 
Kooperationen auftauchten, herausgearbeitet werden. Auch in diesem Teil wird 
wieder nach dem Standort der F&E-Partner gefragt. Der dritte Teil betrachtet 
schliesslich das Innovationsverhalten der Betriebe und versucht, die Wichtigkeit 
der verschiedenen Kooperationspartner im Verlaufe des Innovationsprozesses 
zu ergründen. 

Um den Betrieb klassieren zu können, wurden im letzten Themenblock eini­
ge allgemeine Betriebszahlen wie zum Beispiel die Anzahl Beschäftigter in Vollzeit­
äquivalenten oder der Bruttoumsatz erhoben. Auf eine genaue Angabe des Brutto­
umsatzes wurde dabei verzichtet. Stattdessen wurden Umsatzklassen gebildet. 

Betrieben mit einem Bezug zur Biotech-Branche 
können sogenannte «core biotech companies» und 
«biotech suppliers» unterschieden werden (BLASER 
2005: 32). Die genannten 37 Betriebe können fol­
gendermassen in diese zwei Kategorien unterteilt 
werden: 

Biotechnologie zu haben, sich selbst aber nicht 
als Biotech-Betrieb einstufen sowie die Betriebe, 
die sich zwar als Biotech-Betrieb bezeichnen, als 
Tätigkeitsbereich aber «anderes» angeben. 

Basierend auf diesen D efinitionen handelt es sich bei 
den 37 Betrieben mit Bezug zur Biotechnologie um 21 
«core biotech companies» und um 16 «biotech suppli­
ers». 

• «Core biotech companies»: Als «core biotech com­
panies» gelten diejenigen Betriebe, welche die Frage 
nach dem Bezug zur Biotechnologie positiv beant­
worten, gemäss eigenen Angaben in der Biotech­
Branche tätig sind und sich dabei in die Subbran­
chen «Human- und Veterinärmedizin», «Gesund­
heitsprodukte allgemein», «A grokultur», «Nah­
rungsmittelindustrie» oder «Umwelttechnik und 
Entsorgung» einteilen lassen. 

• «Biotech suppliers»: Zu den «biotech suppliers» 
zählen die Betriebe, die angeben, einen Bezug zur 

2.3.3 Repräsentativität der Stichprobe 
Die Auswahl der untersuchten Betriebe stammt, wie 
in Kapitel 2.1 beschrieben, aus den Datenbanken der 
Venture Valuation AG und Zurich MedNet. Es kann 
davon ausgegangen werden, dass diese zwei Daten­
banken den Grossraum Zürich gut abdecken, und dass 
somit alle relevanten Betriebe in die U ntersuchung 
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aufgenommen wurden. An diese Betriebe (Grundge­
samtheit) wurde ein Fragebogen versandt, welcher zu 
44.6% ausgefüllt retourniert wurde. Um abzuschätzen, 
wie gut die 44.6% antwortenden Betriebe die Grund­
gesamtheit repräsentieren, werden einige allgemeine 
Strukturmerkmale dieser Betriebe untersucht. Das 
Problem, das sich hierbei allerdings stellt, ist, dass 
diese Strukturmerkmale für die Grundgesamtheit 
nicht bekannt sind. Es wird deshalb auf Zahlen des 
Swiss Biotech Reports 2005 (BLASER 2005: 32) sowie 
auf Zahlen von SWiss Bmrnctt (2005) zurückgegriffen. 
Dabei gilt es allerdings zu bedenken, dass sich diese 
Zahlen nicht auf die Biotech-Betriebe im Grossraum 
Zürich, sondern auf diejenigen aus der ganzen Schweiz 
beziehen. 

Vergleicht man die Stichprobe mit den Zahlen von 
BLASER (2005: 32) und denjenigen von Swrss Bmrnctt, 
(2005), so zeigt sich, dass die Stichprobe die Grund­
gesamtheit hinsichtlich der räumlichen Verteilung, des 
Verhältnisses «core biotech companies» - «biotech 
suppliers», des Tätigkeitsbereichs, der Grösse und des 
Alters relativ gut repräsentiert. 

3 UntersuchlUlgsbranche Bioteclmologie 

Darüber, wie Biotechnologie genau definiert und 
abgegrenzt werden soll, scheiden sich die Geister, und 
es besteht eine Vielzahl von Definitionen mit teilweise 
unterschiedlichem Fokus. Der Europäische Biotech­
nologieverband (The European Association for Bio­
technology) betrachtet die D efinition der Organisation 
für wirtschaftliche Zusammenarbeit und Entwicklung 
(OECD) als die gebräuchlichste (EuROPABIO 2005). 
Danach wird Biotechnologie definiert als 

« ... the application of scientific and engineering princi­
ples to the processing of materials by biological agents» 
(OECD, zit. in EuROPABIO 2005). 

In eine ähnliche Richtung geht auch die vom Bun­
desamt für Statistik im Rahmen einer Erhebung über 
Aufwendungen der Privatwirtschaft für Forschung 
und Entwicklung (F&E) verwendete Definition. Bio­
technologie wird dabei definiert als 

« .. . [die] direkte oder indirekte wissenschaftliche Ver­
wendung lebender Organismen in natürlicher oder ver­
änderter Form zur Produktion von Waren oder Dienstlei­
stungen oder zur Verbesserung bestehender Verfahren» 
(BUNDESAMT FÜR STATISTIK 2005a). 

Trotz der immer grösser werdenden Bedeutung, die 
der Biotechnologie zukommt, wird sie in der vom Bun­
desamt für Statistik geführten Allgemeinen Systematik 
der Wirtschaftszweige (NOGA) nicht als eigenständige 
Branche geführt. Der Grund hierfür liegt vor allem 
darin, dass sie in den unterschiedlichsten Wirtschafts­
zweigen zur Anwendung kommt. Ihr Anwendungsge-

biet reicht von der Nahrungsmittelherstellung über die 
Maschinen- und Metallindustrie bis zur Pharmaindu­
strie. Dies macht die Biotechnologie zu einer ausge­
sprochenen Querschnittstechnologie (KuRz 2003: 1). 
Das breite Anwendungsspektrum der Biotechnologie 
wird verdeutlicht, betrachtet man die Intramuros­
F&E-Aufwendungen der verschiedenen Wirtschafts­
zweige für die Biotechnologie: Die grössten Anteile 
dieser Aufwendungen entfallen zwar auf die Pharma­
und chemische Industrie sowie auf Forschungslabors 
(je 38%), 24% der gesamten im Jahr 2000 in der Pri­
vatwirtschaft für die Biotechnologie getätigten Intra­
muros-F&E-Aufwendungen fallen aber auf Bran­
chen, die allgemein nicht direkt mit Biotechnologie in 
Zusammenhang gebracht werden, zum Beispiel auf die 
Maschinen-, die Metall- und die Nahrungsmittelindu­
strie (BUNDESAMT FÜR STATISTIK 2005b ). 

Die Biotechnologie gehört zum Bereich der Life Sci­
ences. Dabei kann sie als Überschneidungsbereich zwi­
schen der Pharmaindustrie und der Medizinaltechnik 
betrachtet werden. Ihr Anwendungsgebiet lässt sich 
grob in vier Anwendungsfelder unterteilen (EuROPA­
BIO 2005; KURZ 2003: 2; ZÜRCHER & BLASER 2005: 20): 
• Die «rote» Biotechnologie umfasst die Bereiche 

Human- und Veterinärmedizin sowie allgemeine 
Gesundheitsprodukte. Der Grossteil der Schweizer 
Unternehmen ist in diesem Bereich tätig. 

• Die «grüne» Biotechnologie beschreibt das Gebiet 
der Agrokultur und der Nahrungsmittelindustrie. 
Ein Grossteil der grünen Biotechnologie beschäf­
tigt sich mit der gentechnischen Veränderung von 
N utzpfianzen. 

• Die «weisse» Biotechnologie benutzt lebende 
Zellen und Enzyme, um industrielle chemische Pro­
zesse durch biologische zu ersetzen. 

• Die «graue» Biotechnologie beschreibt das Feld 
rund um Umwelttechnik und Entsorgung. 

4 BeziehlUlgen lUld VerftechtlUlgen der im 
Biotech-Bereich tätigen Akteure 

4.1 K1mdenbeziehm1gen 
Die Beziehungen zu den Kunden sind für die Biotech­
Betriebe des Grossraums Zürich sehr wichtig. Unter 
Kunden wurden dabei lediglich andere Unternehmen 
in der Funktion eines Kunden definiert. Privatper­
sonen als Kunden waren von der Betrachtung somit 
ausgeschlossen. Die Wichtigkeit dieser Beziehungen 
zeigt sich allein schon daran, dass 86.5% der Betriebe 
in den le tzten drei Jahren Kontakte zu den Kunden 
hatten. Von diesen Betrieben stufen 84.4 % die Kon­
takte als für sie äusserst wichtig ein. Knapp 94 % dieser 
Betriebe beziehen dann die Kunden auch in die Pro­
duktentwicklung mit ein. Auf die Intensität der Kun­
denbeziehungen angesprochen, geben die Betriebe 
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Abb. 2: Intensität der Kooperationen nach Kooperationspartnern 
Intensity of the cooperation according to partner 
Intensite des cooperations selon !es partenaires 
Quelle: eigene D arstellung 

beinahe einstimmig an, dass die Kontakte eher inten­
siv bis sehr intensiv sind (vgl. Abbildung 2). 

4.2 Beziehm1gen zu den Lieferanten 
Ähnlich wie bei den Beziehungen zu den Kunden gibt 
ein Grossteil (86.5%) der Betriebe an, in den letzten 
drei Jahren Kontakte zu ihren Lieferanten unterhal­
ten zu haben. Befragt man diese Betriebe nach der 
Bedeutung der Beziehungen zu ihren Lieferanten für 
ihren Betrieb, so sind sie wiederum beinahe einstim­
mig der Meinung, dass diese Beziehungen für sie von 
eher grosser bis sehr grosser Bedeutung sind. Weiter 
bezeichnen knapp 80% der Betriebe mit Kontakt zu 
den Lieferanten die Beziehungen als eher intensiv bis 
sehr intensiv (vgl. Abbildung 2). Etwas weniger ein­
heitlich antworten die befragten Betriebe bezüglich 
der Substituierbarkeit ihrer Lieferanten. So ist immer­
hin ein Drittel der Betriebe der Meinung, dass die 
erworbenen Produkte auch von einem anderen Lie­
feranten bezogen werden könnten. Zwei Drittel sind 
aber der Meinung, dass die eingekauften Produkte 
einen so hohen Spezialisierungsgrad aufweisen, dass 
sie eher bis sehr schwer von einem anderen Lieferan­
ten bezogen werden könnten. 

4.3 Kooperationen mit anderen Unternehmen 
Von den im Grossraum Zürich angesiedelten Biotech­
Betrieben gehen knapp drei Viertel Kooperationen 
mit anderen Unternehmen ein. Sie sind also relativ 
gut in verschiedene Unternehmensnetzwerke einge­
bunden. Die Häufigkeit des Eingehens von Unterneh­
menskooperationen wird aber von der Betriebsgrösse 
beeinflusst: Mikrobetriebe gehen signifikant weniger 
Kooperationen ein als kleine und mittlere Betriebe. 
Die meisten Betriebe kooperieren im F&E-Bereich 
(70.4 % der Betriebe), gefolgt vom Marketingbereich 
(55.6% der Betriebe). Fragt man nach den Beweg­
gründen der Kooperation und den damit verbunde­
nen Hoffnungen beziehungsweise den Faktoren, die 
den Ausschlag gaben, mit dem betreffenden Partner 
zu kooperieren, so zeigt sich, dass bei der Wahl des 
Kooperationspartners vor allem gemeinsame Interes­
sen (im geschäftlichen wie auch im Forschungsbereich) 
und das Tätigkeitsgebiet des Partners eine Rolle spie­
len. Bezüglich des Tätigkeitsgebietes muss angemerkt 
werden, dass es teilweise als wichtig erachtet wird, 
dass der Partner im gleichen Gebiet tätig ist, teilweise 
spielt aber auch gerade die Tatsache, dass der Partner 
in einem komplementären Gebiet tätig ist, eine ent-
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scheidende Rolle bei der Kooperationspartnerwahl. 
Der häufigste Kooperationsgrund ist mit Abstand eine 
erhoffte Beschleunigung des time-to-market. Weiter 
sind die Möglichkeit des Zugangs zu neuem Wissen 
und neuen Technologiefeldern, erhoffte Kostenein­
sparungen und eine Teilung beziehungsweise Senkung 
des Risikos Gründe, weshalb eine Kooperation einge­
gangen wird. Ersteres spielt dabei aber die wichtigste 
Rolle. Die Intensität dieser Beziehungen ist deutlich 
geringer als diejenige zu den Kunden oder zu den Lie­
feranten (vgl. Abbildung 2). 

4.4 Kooperationen mit Hochschulen m1d 
Technologietransferstellen 

Von den befragten Betrieben hatten beinahe 90% 
innerhalb der letzten drei Jahre Kontakt zu einer 
Hochschule. Bei diesen Bet1ieben, welche Kontakt 
zu einer Hochschule haben beziehungsweise hatten, 
handelt es sich in 30.3% der Fälle um einen Spin-off 
einer H ochschule. In etwas mehr als zwei D1itteln der 
Fälle sind gemeinsame Forschungsprojekte Gegen­
stand dieser Kontakte. Der Kontakt zu den Hoch­
schulen verläuft bei den meisten Betrieben mehr oder 
weniger problemlos. Nur 18.8% der Betriebe sind der 
Meinung, dass die Kontakte eher bis sehr problema­
tisch verliefen. Ähnlich sieht das Bild in Bezug auf die 
Wichtigkeit dieser Kontakte aus: Etwas mehr als 80% 
sind der Meinung, dass die Kontakte zu den H och­
schulen für ihren Betrieb eher wichtig bis sehr wich­
tig sind. Bezüglich der Intensität der Beziehungen zu 
den Hochschulen lässt sich keine eindeutige Aussage 
machen (vgl. Abbildung 2). 

Kontakte zu Technologietransferstellen hatten in den 
letzten drei Jahren etwas mehr als die Hälfte der im 
Grossraum Zürich ansässigen Biotech-Betriebe. Auf 
die Frage, ob die Zusammenarbeit mit der Technolo­
gietransferstelle die gewünschten Ziele erreicht habe, 
antworten 29.4% der Betriebe mit «nein». Als Gründe 
für das Scheitern der Zusammenarbeit werden zum 
Beispiel ein «fehlender Markt» oder ein «Mangel an 
qualifizierten Leuten» angeführt. Ob es sich dabei 
aber um einen Mangel an qualifizierten Leuten in 
den betreffenden Betrieben oder bei den Technolo­
gietransferstellen handelt, konnte anhand der Frage­
bögen nicht eruiert werden. Was die Wichtigkeit der 
Kontakte zu den Technologietransferstellen für die 
Betriebe betrifft, teilen sich die Meinungen: 50% der 
Betriebe sind der Meinung, dass diese Kontakte für 
sie eher bis völlig unwichtig sind, und 50% sind der 
Ansicht, die Kontakte seien für den Betrieb wichtig 
bis sehr wichtig. Dabei besteht ein auf dem 1 %-Niveau 
signifikanter Zusammenhang (C = 0.77) zur Einschät­
zung der Wichtigkeit der Kontakte zu den Hochschu­
len. Betriebe, welche die Kontakte zu den Hochschu­
len als wichtig erachten, messen auch den Kontakten 
zu den Technologietransferstellen mehr Bedeutung zu 

als Betriebe, welche die Kontakte zu den Hochschu­
len als weniger wichtig betrachten. Der Grund hierfür 
dürfte darin liegen, dass Technologietransferstellen 
in der Regel in die Hochschulen integriert sind und 
deren Forschungsergebnisse vermarkten. Betriebe, die 
für ihre Tätigkeit auf Hochschulforschung angewie­
sen sind, sind deshalb oftmals auch auf die Technolo­
gietransferstellen der entsprechenden Hochschulen 
angewiesen. Die Intensität der Beziehungen zu den 
Hochschulen ist allgemein aber relativ gering (vgl. 
Abbildung 2). 

4.5 F&E-Kooperationen 
F&E-Kooperationen werden von 60% der im 
Grossraum Zürich tätigen Biotech-Betriebe einge­
gangen. Bei den Kooperationspartnern handelt es sich 
bei 72.7% der Betriebe um andere Unternehmen, bei 
86.4 % der Bettiebe um Hochschulen. Letztere schei­
nen somit als F&E-Kooperationspartner leicht wichti­
ger zu sein. Die grosse Mehrheit der F&E-Kooperatio­
nen ist eher längerfristig angelegt und von eher hoher 
bis sehr hoher Qualität. 

Von den Betrieben, die in den letzten drei Jahren 
F&E-Kooperationen eingegangen sind beziehungs­
weise an solchen beteiligt waren, geben 86.4 % an, dass 
diese nicht reibungslos abgelaufen, sondern dass dabei 
Probleme aufgetreten sind. 22.7% der Bet1iebe fühl­
ten sich schon als «Opfer» eigennützigen Verhaltens 
des Kooperationspartners. Bei diesen 22.7% ist eine 
Tendenz erkennbar, dass es sich dabei eher um mitt­
lere Betriebe als um kleine oder Mikrobetriebe han­
delt. Dieser Zusammenhang ist aber nicht signifikant. 
Auch in Bezug auf die verschiedenen aufgetretenen 
Probleme ist eine Tendenz erkennbar, dass diese mit 
zunehmender Betriebsgrösse eher häufiger auftreten. 
Eine Aufstellung der genannten Probleme befindet 
sich in Tabelle 2 (Mehrfachnennungen möglich). 

4.6 Kooperationen in den verschiedenen Phasen 
des Innovationsprozesses 

Die verschiedenen Kooperationspartner erlangen 
während der unterschiedlichen Phasen des Innovati­
onsprozesses unterschiedliche Bedeutung. So zählen 
die Kunden während der Abschätzung des Marktpo­
tentials zu den wichtigsten Partnern. Bei der Durchfüh­
rung erster Studien betrachten die befragten Betriebe 
die Hochschulen als wichtigsten Partner, und während 
der Produktion sind die Beziehungen zu den Lieferan­
ten am bedeutendsten. Allgemein kann gesagt werden, 
dass die Kunden, gefolgt von den anderen Unterneh­
men zu den wichtigsten Kooperationspartnern der im 
Grossraum Zürich angesiedelten Biotech-Betriebe 
gehören. Zu denjenigen Phasen, in welchen am mei­
sten Kooperationen eingegangen werden, gehören die 
Abschätzung des Marktpotentials, gefolgt vom Mar­
keting, der Phase der eigentlichen Invention, ersten 
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Problem 

Einhalten des ursprünglichen Zeitplans nicht möglich 

Probleme mit dem Projektmanagement 

Koordinationsprobleme 

Überschreiten der budgetierten Kosten 

Unfreiwilliger Wissensabfluss 

Unterschiedliche Fähigkeiten 

Geheimhaltung 

Andere 

Verlust an Eigenständigkeit 

Tab. 2: Häufigkeit aufgetretener Probleme 
Frequency of occurring problems 
Frequence des problemes survenus 
Quelle: eigene Darstellung 

Studien und dem Vertrieb. Die geringste Bedeutung 
erlangen Kooperationen während der Produktion. 

4.7 Die Bedeutm1g räumJicher und sozia]er Nähe 
bei Kooperationen 

Bei den Kooperationen mit öffentlichen Eirnichtun­
gen handelt es sich oftmals um F&E-Kooperationen. 
Die Untersuchung hat gezeigt, dass sich ein Grossteil 
der F&E-Kooperationspartner in der Region Zürich 
und im Ausland befindet. Im Gegensatz zu Betrieben, 
bei deren F&E-Kooperationspartnern es sich um ein 
anderes Unternehmen handelt, geben Betriebe, bei 
deren Kooperationspartnern es sich um eine Hoch­
schule handelt, öfter an, ein Grossteil ihrer Koope­
rationspartner befinde sich in der Region Zürich. In 
Bezug auf das Ausland war diese Tendenz nicht fest­
stellbar. Es kann also davon ausgegangen werden, dass 
es sich bei F&E-Kooperationen in der Region Zürich 
leicht häufiger um solche mit einer öffentlichen Ein­
richtung handelt als um solche mit einem anderen 
Unternehmen. 

Betrachtet man die Standorte des Grossteils der 
Kunden der befragten Betriebe, so zeigt sich, dass sich 
dieser oftmals im Ausland befindet. Beziehungen zu 
den Kunden weisen somit eine stark internationale 
Struktur auf. Ähnlich verhält es sich bei den Bezie­
hungen zu anderen Unternehmen: Diese weisen auch 
eine eher stark internationale Struktur auf. Dies wird 
dadurch verdeutlicht, dass ein Grossteil der befragten 
Betriebe angibt, es spiele bei der Wahl eines Koope­
rationspartners eine untergeordnete Rolle, ob sich 
dieser in der Region befinde oder nicht. Etwas anders 
sieht es in Bezug auf die Standorte des Grossteils der 
Lieferanten aus. Diese befinden sich hauptsächlich im 
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Häufigkeit des Problems 

73.7% 

52.6% 

47.4% 

42.1% 

31.6% 

15.8% 

15.8% 

10.5% 

0.0% 

Ausland und in der Region Zürich (beide Kategorien 
erhielten etwa gleich viele Nennungen). Die Beziehun­
gen zu den Lieferanten sind also einerseits stark inter­
national, andererseits aber auch stark lokal geprägt. 

Werden die Standorte des Grossteils der Partner 
(seien dies nun z.B. Kunden, Lieferanten, andere 
Unternehmen) nach der Einteilung in «core biotech 
companies» und «biotech suppliers» betrachtet, so 
zeigt sich, dass die Beziehungen der «core biotech 
companies» vergleichsweise stärker international 
ausgerichtet sind, während die Beziehungen der «bio­
tech suppliers» eine vergleichsweise stärkere lokale 
Dimension aufweisen. 

Befragt nach den Kriterien, die bei der Wahl des Koope­
rationspartners und dem Entscheid zur Kooperation 
berücksichtigt werden, geben zahlreiche Betriebe 
an, dass gemeinsame Erfahrungen, ein gemeinsames 
Tätigkeitsgebiet und gemeinsam gemachte Erfahrun­
gen Einfluss auf die Wahl haben. Gleiche Wertvorstel­
lungen und Normen spielen allerdings eine weniger 
wichtige Rolle. Verglichen mit räumlicher und institu­
tioneller Nähe scheint soziale Nähe einen wichtigeren 
Einfluss zu haben (vgl. Abbildung 3). 

Als Ergänzung zum Aspekt der räumlichen Nähe ist an 
dieser Stelle noch anzufügen, dass die lokale Ve1wurze­
lung vor allem bei der Betriebsgründung eine wichtige 
Rolle spielt. So geben 54.1 % der im Grossraum Zürich 
tätigen Biotech-Betriebe als Grund für den heutigen 
Betriebsstandort an, dass mindestens eine der Grün­
derinnen beziehungsweise einer der Gründer in der 
Region wohnte, arbeitete oder studierte, also bereits 
einen Bezug zum heutigen Betriebsstandort hatte. 
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Kooperationspartner 
befindet sich in der Region 

Gleiche Wertvorstellungen 
und Normen 

0% 20% 40% 60% 

spielt gar 
keine Rolle 

80% 100% 

spielt sehr wich­
tige Rolle 

Abb. 3: Wichtigkeit räumlicher und sozialer Nähe bei der Wahl des Kooperationspartners 
Importance of spatial and social proximity when choosing a cooperation partner 
Importance de la proximite spatiale et sociale dans le choix d'un partenaire de cooperation 
Quelle: eigene Darstellung 

5 Fazit 

Wie die Untersuchung zeigt, spielen Kooperationen 
für die im Grossraum Zürich angesiedelten Biotech­
Betriebe eine wichtige Rolle. Die Häufigkeit der ein­
gegangenen Kooperationen zeigt zudem, dass diese 
Betriebe relativ gut in die verschiedensten Netzwerke 
eingebunden sind. Ein Grossteil der Interaktionen 
läuft dabei aber auf internationaler Ebene ab. Eine 
zu starke Konzentration auf «das Lokale» und eine 
zu kleinräumig angelegte Förderpolitik wäre aus Sicht 
dieser Untersuchung deshalb nicht empfehlenswert. 

Ein Grossteil der untersuchten Betriebe klagt über 
im Verlauf von F&E-Kooperationen aufgetretene 
Probleme. Zahlreiche dieser Probleme scheinen 
unter anderem daiin begründet zu sein, dass sich die 
Betriebe möglicherweise zu wenig auf die Kooperation 
vorbereitet haben und sich der potentiellen Probleme 
zu wenig bewusst sind. Spezielle Workshops könnten 
dieses Manko lindem. 
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Zusanuuenfassung: Netzwerkbeziehungen im Bio­
tech-Bereich - eine Analyse im Grossraum Zürich 
Spricht man von Wachstum und Innovation, so ruht 
ein grosser Teil der Hoffnungen auf einigen zukunfts-
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trächtigen Schlüsselindustrien. Eine dieser Schlüssel­
industrien sind die sogenannten Life Sciences, wozu 
auch die Biotech-Industrie gehört. Da Innovations­
prozesse aufgrund der zunehmenden Komplexität 
und Geschwindigkeit sowie aufgrund zunehmender 
ökonomischer Arbeitsteilung und vertikaler Des­
integration immer weniger im Alleingang bewältigt 
werden können, sind die Unternehmen gezwungen, 
mit ihrer unternehmensexternen Umwelt zu koope­
rieren. Netzwerke wirken sich deshalb in der Regel 
positiv auf die Innovationskraft aus. Um Netzwerk­
prozesse gezielt fördern zu können bzw. zu stimulie­
ren, sind aber genaue Kenntnisse über dabei ablau­
fende Prozesse nötig. Der vorliegende Beitrag befasst 
sich mit Kooperationen, ihren Gründen, Hindernis­
sen und ihrer Bedeutung für die im Biotech-Bereich 
tätigen Betriebe im Grossraum Zürich. Die Untersu­
chung zeigt zum einen, dass die untersuchten Biotech­
Betriebe gut in verschiedene Netzwerke eingebunden 
sind, dabei aber teilweise Probleme auftreten, zum 
anderen, dass die Kooperationen oftmals internatio­
nalen Charakter aufweisen. 

Smmnary: Network relationships in the biotech sector 
- an analysis of the metropolitan area of Zurich 
Innovation and economic growth appear to be linked 
to a large extent on the well-being of a few key indus­
trial branches. The life sciences, and with it the biotech 
industry, may be considered to be one such key indus­
try. With increasing complexity of innovation proc­
esses, growing time-to-market pressures, increasing 
economic division of labour and vertical disintegra­
tion, innovation without collaboration with external 
partners is increasingly seldom. Networking may thus 
be seen as an important factor of innovation capacity. 
In order tobe in a position to support or stimulate net­
work processes, accurate information about the proc­
esses entailed is necessary. The following article looks 
closer at cooperation networks within biotech com­
panies located in the metropolitan area of Zurich, in 
particular with regards to those factors which boost or 
inhibit cooperation. lt is argued that although network 
diversity at regional and international level does have 
a positive effect on innovation, it is also this diversity 
that can lead to problems in such networks. 
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Resmne: Les reseaux du secteur biotechnologique 
dans l'aire metropolitaine de Zurich 
Lorsqu'on aborde le theme de l'innovation et de la 
croissance economique, un grand espoir est usuel­
lement place dans certaines industries-cles. L'une de 
ces industries est precisement celle des sciences de 
la vie, laquelle inclut l'industrie des biotechnologies. 
Etant donne la complexite croissante des processus 
menant a l'innovation, la necessite pour les entrepri­
ses innovantes de mener rapidement a terme leurs 
developpements, la division du travail et la desinte­
gration verticale croissantes, une entreprise isolee est 
rarement capable d'innover seule. Ces entreprises sont 
alors conduites a cooperer grace a la mise en place de 
reseaux, lesquels ont generalement une influence posi­
tive sur la capacite d'innovation. Il importe egalement 
que des informations precises soient disponibles, de 
maniere a stimuler le processus de mise en reseaux. 
Dans cette perspective, cette contribution traite des 
types de cooperations et des facteurs qui accelerent 
ou empechent l'innovation, en montrant l'importance 
de ces reseaux pour les entreprises du secteur biotech­
nologique dans l'aire metropolitaine de Zurich. Elle 
montre en particulier que les entreprises concernees 
par le secteur biotechnologique possedent une bonne 
inscription dans les reseaux consideres, bien que leurs 
efforts cooperatifs rencontrent certains problemes et 
soient principalement orientes vers le domaine inter­
national. 
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