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Unsere Hypotheken
kennen keine
Offnungszeiten.

Uber die acrevis Online-Hypothek 16sen Sie Ihre bestehende
Hypothek einfach und flexibel ab und profitieren von unseren
massgeschneiderten Finanzierungslosungen. Erfahren Sie mehr
auf hyp.acrevis.ch
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Das Installationsprogramm von modino.
So individuell wie Sie.

® Grosse ergonomische Schaltflachen
* Optimale Steckdosennutzung

e Farblich auf die Wohnsituation abstimmbar

www.modino.ch

Privatkunden (B2C) kdnnen unsere Produkte iiber die Vertriebspartner im Detailhandel und E-Commerce beziehen.
Fir Firmenkunden (B2B) stehen lhnen unsere Verkaufsberater gerne zur Verfiigung. www.maxhauri.ch
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Besser investieren
und schoner Wohnen

Schon seit geraumer Zeit fliessen hierzulande hohe Summen in den
Mehrfamilienhausbau, denn trotz erhdhter Risiken erscheinen Investi-
tionen in Wohnimmobilien aus Renditeperspektive rentabler als viele
klassische Wertanlagen. Auch im Kanton St.Gallen war in den vergange-
nen Jahren eine rege Neuproduktion von Mietwohnungen zu beobach-
ten: Im ersten Quartal 2019 erreichte das Angebot gar mehr als 10000
inserierte Wohnungen, was dem hdchsten Wert seit Beginn der Auf-
zeichnungen entspricht.

Gemessen am kantonalen Mietwohnungsbestand befanden sich damit
8.5 Prozent in der Vermarktung (Schweiz: 7.4 Prozent). Mit der wachsen-
den Auswahl gestaltet sich die Vermietung immer schwieriger. So liegt
die mittlere Insertionsdauer pro Wohnungsinserat inzwischen bei rund
50 Tagen, im Durchschnitt der zehn vorangegangenen Jahre waren es
weniger als 40 Tage. Besonders lange Vermarktungszeiten werden im
Rheintal und im Toggenburg beobachtet.

Trotzdem befinden sich im Kanton St.Gallen noch rund 1600 Mietwoh-
nungen in der Entwicklungspipeline; mittelfristig diirften noch einige
mehr hinzukommen. Angesichts der hohen Konkurrenz unter den An-
bietern empfiehlt es sich aus Investorensicht, spezifische Versorgungs-
licken kiinftig noch genauer zu identifizieren. Wie dies am besten ge-
lingt und wie das hiesige Immobilienunternehmen handhaben,
erfahren Sie in diesem invest@SG.

Und hinten in der vorliegenden LEADER-Sonderausgabe finden Sie im
Sonderteil HOME (ab Seite 24) Anregungen zu schoner Wohnen in der
Ostschweiz: Einzutauchen in die Welt des Wohnens 6ffnet die Sinne,
hinterfragt Gewohntes und fithrt uns zuriick zu uns selbst. Schliesslich
geht es um die Gestaltung jenes Ortes, der uns abschalten lasst und in-
spirieren soll: das Zuhause. Wobei es «das Zuhause» nicht gibt — so un-
terschiedlich wir alle sind, so vielfdltig kann man sich einnisten. Und
das scheint derzeit das Wichtigste: Individualitdt ist Trumpf. Moden
waren gestern. Jeder nach seinem Gusto. Die entscheidende Frage dabei
ist nicht beige oder lindgriin, nicht Holz oder Glas und auch nicht rund
oder eckig, sondern: Was brauche ich wirklich? Auch auf diese Frage will
HOME Antworten geben.

Stephan Ziegler, Dr. phil. I
Chefredaktor

@SG

Editorial



Pensionskasse

«Wir investieren nur in Geschafte,
die wir verstehen»

Die St.Galler Pensionskasse ist die berufliche Vorsorge fur 154 &ffentliche Arbeit-
geber des Kantons St.Gallen. Sie verwaltet rund 26000 aktive Versicherte sowie
knapp 10000 IV- und Altersrentner. Gesetzlich ist sie verpflichtet, das Kapital
bestmdglich und im Interesse der Versicherten zu bewirtschaften. Die Anlage-
strategien sollen auf ein risikokonformes, sicheres und langfristiges Kapitalwachs-
tum ausgerichtet sein. Joe Walser, Stiftungsratsprésident der SGPK, erklart, wie

der Pensionskasse dieser Spagat gelingt und warum derzeit ausser Immobilien,
Infrastruktur und Aktien wenige attraktive Anlagemaéglichkeiten bleiben.

SGPK-Stiffungsratsprasident Joe Walser:

:;B*I Vorsichtig am Markf.




«Wenn die Wirtschaft weiterhin wéchst,
macht es durchaus Sinn, in
Wohnungsbauten zu investieren.»

Joe Waliser, die SGPK verwaltet das Ka-
pital von etwa 35000 Versicherten und
Rentenbeziiger im Kanton. lhr Auftrag
ist die treuhéinderische Verwaltung nach
den gesetzlichen Vorlagen mit Fokus auf
Sicherheit und Gewinn. Wie geht das zu-
sammen?

Bei einer Pensionskasse stehen immer die
Sicherheitund der treuhdnderische Umgang
mitdem verwalteten Vermogen vor Gewinn-
maximierung. Wichtig ist es, die richtige
Balance zu haben. Mit unserer ausgewoge-
nen Anlagestrategie haben wir bis jetzt diese
Balance gefunden und umgesetzt. Im Fach-
jargon heissen diese Messgrossen Risiko
Tracking Error (TR) und Information Ratio
(IR), diese waren bei uns bis jetzt immer sehr
positiv. Wir investieren nur in Geschafte, die
transparent sind und die wir verstehen. Wir
denken und handeln lang- und nicht kurz-
fristig. So ist nur ein Drittel unseres Portfo-
lios in Aktien investiert, obwohl dort im Mo-
ment die grossten Gewinne erzielt werden
konnten, aber auch in kurzer Zeit die gross-
ten Verluste entstehen.

Wird es in zehn oder 15 Jahren die Pen-
sionierung in der heutigen Form noch
geben?

Es wird auch zukiinftig eine Pensionierung
geben, vermutlich in flexibleren und unter-
schiedlicheren Formen. Da habe ich fiir die
Jungen keine Bedenken. Im Gegenteil: Die
Generation, die aktuell in Pension geht, hat
oft nur eine einzige Ehepaarrente zur Verfii-
gung, da die Frauen meist Familienfrauen
wurden und auf eine dauerhafte Berufstatig-
keit verzichteten. Das wird sich dndern.
Frauen und Mdnner bleiben heute berufsta-
tig, das heisst, beide werden einmal eine
Rente beziehen diirfen und somit wird den
Jungen eher mehr Geld im Alter zur Verfii-
gung stehen. Wenn die Langlebigkeit weiter
zunimmt, muss man entweder h6here Spar-
beitrdge einbezahlen oder linger arbeiten,
wenn man dieselben Versicherungsleistun-
gen will. Beim langeren Arbeiten habe ich so
meine Zweifel, ob die Wirtschaft bereit ist,
den dlteren Arbeitnehmern attraktive Ar-
beitspldtze zu bieten. Bis jetzt ist dies kaum
der Fall.

In den letzten Jahren wurde derUmwand-
lungssatz immer wieder gesenkt. Kénnen
die Leistungen nun gehalten werden oder
sind weitere Kiirzungen nétig?

Auch wir mussten unsere Umwandlungssat-
ze senken. Damit konnten wir auch unsere
Sollrendite auf 2.1% senken. Wir gehen da-
von aus, dass wir diese Renditen iiber die
ndchsten zehn Jahre im Durchschnitt gut
erreichen werden. Damit es nicht zu grossen
Rentenkiirzungen kam, haben wir unsere
Sparbeitrage erhoht und den alteren Versi-
cherten Verstarkungseinlagen gutgeschrie-
ben. Wir mochten unser Leistungsziel hal-
ten; Kiirzungen sind keine vorgesehen.
Sollte esjedoch wegen einem Borsencrash zu
einer starken Unterdeckung kommen, wiir-
den grossere Sanierungsbeitrdge auf Arbeit-
geberund Arbeitnehmer zu kommen. Dieses
Szenario kénnen wir leider nicht selber
steuern.

Im Kanton St.Gallen gibt es einen gros-
sen Wohnungsleerstand. Trotzdem wird
gebaut und gebaut. Macht es fiir Sie Sinn,
in Wohnungsbauten zu investieren?

Die Pensionskassen haben ein grosses Pro-
blem: Wo und wie sollen sie das Geld anle-
gen? Bei Minuszinsen auf Anleihen und
Liquiditdt fliehen deshalb viele in Immobili-
en. Solange dort keine Blase platzt, behdlt
dasinvestierte Geld mindestens seinen Wert
und bringt sogar noch etwas Rendite trotz
hohen Leerwohnungsbestainden. Kommt es
zu einer Wertberichtigung am Markt, verlie-

Pensionskasse

rendie Pensionskassen kurzfristigauch hier.
Wenn die Wirtschaft weiterhin wachst, was
anzunehmen ist, macht es durchaus Sinn, in
Wohnungsbauten zu investieren, aber nur
an guten Lagen. Die SGPK ist deshalb vor-
sichtig am Markt.

Und morgen?

Die Pensionskassen werden noch viele Jahre
Miihe haben, sichere und hohe Renditen zu
erzielen. Wenn die Leitzinsen steigen, ver-
lieren ihre bisherigen Anleihen an Wert und
die Aktienmarkte brechen ein. Kurzfristig
also schlecht, langfristig waren hohere Zin-
sen wichtig fiir uns Pensionskassen. Die
Zentralbanken werden jedoch noch Jahre die
Zinsen tief behalten und den Anlegern, auch
uns, bleiben ausser Immobilien, Infrastruk-
tur und Aktien wenige attraktive Anlage-
moglichkeiten. Die Strategie der Pensions-
kassen, die Sollrenditen zu senken, ist

«Mit einer guten
Anlagestrategie sollten
auch die ndchsten Jahre
zwei bis zweieinhalb
Prozent Rendite zu
erwirtschaften sein.»

deshalb die einzige verniinftige Antwort da-
rauf. Mit einer guten Anlagestrategie sollten
auch die nachsten Jahre durchschnittlich
zwei bis zweieinhalb Prozent Rendite zu er-
wirtschaften sein, damit kann die SGPK ihre
Leistungsversprechen weiterhin auf glei-
chem Niveau sicher erfiillen.

Interview: Ramona Riedener, Bild: Thomas Hary

Immobilien fiir weit Giber eine Milliarde

Stand 31.12.2018 hielt die St.Galler Pensionskasse fiir knapp 1074 Millionen Franken
direkte* und fiir rund 210 Millionen indirekte Immobilien, das sind 14.5 Prozent all ihrer
Anlagen. Der Anlageertrag betrug 2018 gut 56 Millionen, wobei 22 Millionen Franken

Kurserfolge waren.

*15 Geschdftsliegenschaften mit einem Marktwert von 93 Millionen Franken, 37 Wohn-
liegenschaften fiir 502 Millionen, 15 gemischte Liegenschaften fiir 396.5 Millionen,
5 Neubauten fiir 72 Millionen sowie Bauland im Wert von 10.5 Millionen Franken. Die

meisten Liegenschaften sind im Kanton St.Gallen.

@sG
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Profil

Immobilie geerbt

Die Nachricht zu erhalten, eine Immobilie geerbt zu haben,

I&sst bei Innen sicher einige Fragen aufkommen: «Was nun
und was muss ich alles beachten?» Soll die Immobilie selbst

genutzt oder verkauft werden?

Immobilien gehoren zu den bedeutendsten
Vermogenswerten einer Erbschaft. Sie kann
Thre wirtschaftliche Situation verandern, so-
wohl positiv als auch negativ. Oft hat eine
Wohnung einen ganz eigenen emotionalen
Wert. Wo Gefiihle im Spiel sind, ist es oft
schwer, die richtigen Entscheide zu fallen.
Es ist daher wichtig, dass Entscheidungen
uber die Verwendung der Immobilie immer

rational getroffen werden und unabhdngig
von emotionalen Faktoren bleiben.

Im Erbfall gilt es gesetzliche Fristen, rechtli-
che Vorschriften und steuerliche Forderun-
gen zu kennen und einzuhalten. Sehr wich-
tig ist es, den Wert der Immobilie sowie die
eigenen Vermogenssituation und die des
Erblassers zu priifen. Mit diesen Antworten

konnen Sie leichter entscheiden, ob Sie die
Immobilie behalten und wie Sie diese nut-
zen mochten.

Wenn es eine Immobilie gibt, die besser zu
Thren Wiinschen passt, als die geerbte, bietet
sich es an, die Immobilie anders zu nutzen:
durch Vermietung oder Verkauf. Eine Ver-
mietung der geerbten Liegenschaft lohnt
sich, wenn Sie eine inflationssichere Vermo-
gensanlage suchen, die Mieteinnahmen ab-
wirft; oder wenn Sie zu einem spateren Zeit-
punkt die Immobilie selbst nutzen und die
Zeit mit Vermietung tiberbriicken mochten.

Sollten mehrere Personen Anrecht auf das
Erbe haben, gilt zu beachten, dass die gesetz-
liche Erbengemeinschaft in Kraft tritt. Sollte

Nt ? AT

Von links nach rechts: Severin Vatrella Leiter Verkauf, Janine Karge Immobilienmaklerin, Linda Odermatt Sachbearbeiterin Verkauf

invest@SG




einerder Erbenalso trotz Erbengemeinschaft
in der entsprechenden Immobilie einziehen
wollen, miissen sich alle Mitglieder der Er-
bengemeinschaft einig sein. In diesem Fall
miisste der entsprechende Erbe die anderen
Miterben ausbezahlen. Sollte dies nicht
moglich sein oder die Erbengemeinschaft
nicht einig werden, ist der Verkauf und die
Erlosteilung meist unumgdnglich.

Konnen Sie die finanzielle Situation des Ver-
storbenen nicht einschdtzen oder befiirch-
ten Sie gar Schulden, haben Sie die Moglich-
keit auf das Erbe zu verzichten. Sie schlagen
demnach das Erbe aus. Diese Option kann
bis zu drei Monaten nach dem Tod gezogen
werden.

Wer eine geerbte Immobilie verkauft, kann
sich mit dem Erlds Wohneigentum beschaf-
fen, das besser passt. Oder Sie konnen — falls
Sie die ideale Immobilie bereits haben — den
eigenen Hauskredit abbezahlen.

Eine bestehende Hypothek einer geerbten
Liegenschaft, kann schnell zur Belastung
werden und ein Verkauf ist dann die einzige
Losung. Mochten Sie die Liegenschaft
«Halten», miissen Sie sich mit Themen wie
Reparaturen, Mietersuche oder Abrechnun-
gen auseinandersetzen. Nicht jeder Erbe hat
ein Handchen oder das Interesse fiir Immo-
bilien. Machen Sie sich also Gedanken {iber
den Aufwand mit der entsprechenden Im-
mobilie und informieren Sie sich, ob eine
Hausverwaltung in Threm Falle sinnvoll ist.
Sollten die Mieteinnahmen die Instandhal-
tungskosten und Ihr Kapital nicht deckeln,
istdiese Option eventuell nicht die Richtige.

Sie sehen, im Umgang mit einer geerbten
Immobilie spielen individuelle Faktoren
mit. Um diese richtig einzuschétzen, lassen
Sie sich am besten von einem professionel-
len Immobilienfachmann beraten. Er hat
Erfahrung darin, die Nutzung auf Ihre Mog-
lichkeiten hin zu priifen und betreut Sie vom
Verkaufswert IThrer Immobilie bis zur Ver-
kaufsabwicklung, mit der auch eventuelle
Miterben gliicklich sind.

GOLDINGER Immobilien
Leistungsspektrum

GOLDINGER Vermarktung und Verkauf

Seit 1987 kennen wir den Immobilienmarkt der Ostschweiz sehr
genau und vermitteln Immobilien am Bodensee, in St. Gallen,
Kreuzlingen, Frauenfeld und Zurich. Erfolge erzielen wir dabei
durch die Kenntnisse der Kduferwinsche und der aktuellen
Marktlage, aber auch mit einer sorgfdltigen Planung aller
Marketing-AktivitGten. Wir entwickeln fur jede Immobilie ein
eigenes Vermarktungskonzept und prdsentieren auch Uber-
raschende, innovative Ideen, um Interessenten von |hrer
Immobilie zu begeistern.

GOLDINGER Invest

Ihre Ziele und Ihre Philosophie stehen in unserem Fokus. Wir
beraten Sie bei der Entwicklung Ihres Projektes von Anfang
an, erarbeiten ein Konzept, das Sie dabei unterstltzt, nach-
haltig héhere Renditen zu erzielen. Dabei vernachléssigen
wir nie das soziale und gesellschaftliche Umfeld.

GOLDINGER Beratung

Werte erkennen. Nutzungsmoglichkeiten sehen. Neues
Potenzial entwickeln. Unser Fundus an Erfahrungen ist die
Grundvoraussetzung fur rasche, solide Losungen. Unsere
Beratererfolge der letzten 30 Jahre haben unseren Ruf als
gefragte Immobilienexperten der Ostschweiz begrindet.

GOLDINGER Bewirtschaftung und Verwaltung

Die Verwaltung einer Immobilie erfordert nicht nur Wissen
und Sorgfalt, sondern auch Feingefuhl und ein hohes Mass
an Leidenschaft. Bewirtschaften und nicht verwalten ist

das Ziel unseres Unternehmens. Gut ausgebildete und
erfahrene Mitarbeiter kimmern sich akribisch und verantwor-
tfungsvoll um Wohnhduser, ganze WohnUberbauungen, Buro-
und Geschdaftshduser, Gewerbeobjekte und Einkaufscenter.
Hier mussen unsere Experten neben dem Fachwissen auch
Uber eine hohe soziale Kompetenz verflgen.

GOLDINGER Bewertung und Schétzung

Wir sind Mitglied der Schweizerischen Schatzungsexper-
tfen-Kammer (SEK) und verflgen Uber anerkannte Schat-
zungsexperten fur alle Immobilienarten. Sie beherrschen

alle géngigen Bewertungsmethoden und haben auch eine
langjahrige Praxis: Sie beobachten den Markt genau, verfigen
Uber technisches und bauliches Know-how und kennen das
Bau- und Planungsrecht. Zu unseren Klienten zdhlen private
EigentUmer, Erbengemeinschaften, Gerichte, institutionelle
Anleger, Banken, Versicherungen und Pensionskassen.

FRAUENFELD KREUZLINGEN
Langenfeldstrasse 90 Hauptstrasse 35
Tel. 052 725 04 04 Tel. 071 677 50 00

ST. GALLEN SARGANS
WalenbUchelstrasse 3 Bahnhofpark 3

Tel. 071 313 44 25 Tel. 081 286 44 22

www.goldinger.ch




SGKB-GL-Mitglied Albert Koller:

«Eigentum wird ein
immer weniger
erschwinglicherTraum.»

«Lage und Qualitat des Objektes

werden wichtiger»

Die St.Galler Kantonalbank betreut seit ihrer Grindung vor

150 Jahren Privat- und Geschdftskunden in allen Belangen rund
ums Geld. Ob Spar- oder Vorsorgeplédne, Finanzierungsgeschdafte
oder Kapitalanlagen, die regional verwurzelte Universalbank
geniesst einen ausgezeichneten Ruf weit Gber die Kantonsgrenze
hinaus. Wie er den Immobilienmarkt Ostschweiz einschdtzt, was sich
im Bereich Finanzmarkt in den letzten Jahren getan hat und was die
neuen Trends sind, dardber spricht Albert Koller. Der eidgendssisch
diplomierte Bankfachmann aus Rheineck ist seit bald 30 Jahren

bei der SGKB in verschiedenen leitenden Funktionen tatig und seit
Februar 2008 Mitglied der Geschdftsleitung und Leiter des Bereichs
Privat- und Geschdaftskunden.

Albert Koller, Sie sind seit 1990 bei der
SGKB tatig. Was hat sich in dieser Zeit im
Finanzmarkt veréindert?

Die grossten Verdnderungen bringt uns ak-
tuell die Digitalisierung: Es entstehen neue
Angebote, und die Informations- und Ver-
gleichsmoglichkeiten verbessern sich fir
dieKunden. So steigen Transparenz und Pro-
fessionalitdtin der Branche. Davor haben vor
allem die Immobilienkrise in den 1990er
Jahren und die Finanzmarktkrise der Nuller-
jahre die Bankenwelt geprdgt. Die Folge
waren starkere Regulierungen und Vor-
schriften, aber auch besserer Anlegerschutz
und grossere Transparenz gegen innen und
aussen.



Bediirfnis nach Beratung sogar noch zu-
nimmt. Das sieht man auch auf unseren
Niederlassungen: Seit letztem Jahr bauen
wir diese nach einem neuen Konzept um.
Neu gibt es statt Schalterhallen helle, offene
Rdume mit zwei Zonen: eine fiir die Selbst-
bedienungund eine mit Beratungszimmern.
Einfache Transaktionen kann man via E-Mo-
bil-Banking, App oder am Bankomat in der
Niederlassung erledigen, fiir komplexere
Geschdfte stehen unsere Kundenberater zur
Verfiigung. Der Beruf der Mitarbeiter, die frii-
her hinter dem Schalter waren, verandert
sichimmer mehr in Richtung Gastgeber. Mir
gefallt der Vergleich mit einer Hotelrecepti-
on: Personliche Betreuung, kurze Beratun-
gen oder Hilfestellungen oder das Organisie-
ren eines Beratungsgespriches - unsere
Kundenhallen-Mitarbeiter sind fiir alle Kun-
denwiinsche da.

«Wer ein Eigenheim kaufen mdchte,
ist mit immer hdheren Preisen
konfrontiert.»

Als Universalbank ist die SGKB Ansprech-
partner fiir sdmtliche Finanzgeschdfte.
Uber 1000 Mitarbeiter sorgen fiir die Be-
lange ihrer Privatkunden, Unternehmun-
gen, Gewerbebetriebe und &6ffentlichen
Organe. Ist der persénliche Kundenkon-
takt Gberhaupt noch gefragt?

Ichbin iberzeugt, dass personlicher Kontakt
und Beratung wichtig bleiben. Dieses Be-
dirfnis wird auch mit der zunehmenden
Digitalisierung nicht abnehmen, denn mit
derTransparenz und der Informationsdichte
steigtauch die Komplexitdt. Darum investie-
ren wir in die Aus- und Weiterbildung unse-
rer Berater. Alle haben letztes Jahr unsere
dusserst  anspruchsvolle Lizenzierung
durchlaufen. Und wir stocken auf: Wir ha-
ben letztes Jahr zehn neue Stellen in der
Kundenberatung geschaffen, dieses und
ndchstes Jahr kommen weitere dazu.

Wird nicht irgendwann der Mensch hinter
dem Bankschalter vom Internetbanking
abgeldst?

Nein, im Gegenteil: Wir glauben, dass das

Zu einem anderen Thema: Die Schweiz
ist nicht gerade das Land der Eigenheim-
besitzer. Was ist der Grund dafiir, dass
wir Schweizer Mietobjekte dem Kauf von
Wohneigentum vorziehen?

Eigentum ist zwar der Traum vieler Schwei-
zer, aber leider immer weniger erschwing-
lich. Wer ein Eigenheim kaufen mochte, ist
mit immer héheren Preisen konfrontiert.
Wir stellen fest, dass viele, die sich kein Haus
leisten konnen, nun Eigentumswohnungen
kaufen.

Im Kanton St.Gallen gibt es einen grossen
Wohnungsleerstand. Trotzdem wird ge-
baut, es entstehen immer mehr Neubau-
ten. Entsteht so nicht ein Uberangebot?
Das ist durchaus ein Risiko. Aktuell werden
jahrlich gut 50000 neue Wohneinheiten in
der Schweiz erstellt. Die Bevolkerung wdchst
nicht so stark, als dass sie dies absorbieren
konnte. In der Konsequenz stehen Wohnun-
gen, die weniger modern oder weniger gut
gelegen sind, langer leer. Lage und Qualitat
des Objektes werden wichtiger.

Banking

«In der Konsequenz stehen
Wohnungen, die
weniger modern oder
weniger gut gelegen
sind, ldnger leer.»

Die Preise steigen immer weiter - bewe-
gen wir uns auf eine Immobilienblase zu?
Trotz steigenden Preisen ist der Markt stabil.
Es gibt zwar punktuell Ubertreibungen, aber
von einer Immobilienblase - also einer
deutlichen Uberbewertung - kann keine
Rede sein.

Sie sind in der Starifeld-Stiftung aktiv und
vergeben jedes Jahr den Jungunterneh-
merpreis «Starifeld Diamant». Warum
investieren Sie in die Griinderszene der
Ostschweiz?

Griindergeist ist die Keimzelle des Unter-
nehmertums, darum liegt uns das Engage-
ment flr Start-ups auch so am Herzen. Die
Organisation Startfeld hat bis heute etwa
hundertJungunternehmen begleitet. Daraus
sind rund 500 Arbeitspldtze in der Region
entstanden. Die St.Galler Kantonalbank
selbst hat im Rahmen der Stiftung Startfeld
mittlerweile 25 Start-ups finanziell unter-
stiitzt. Dazu kommt der Jungunternehmer-
preis «Startfeld Diamant», mit dem wir jedes
JahreinJungunternehmen auszeichnen und
fiinf Finalisten fordern.

Die SGKB engagiert sich nicht nur fir
Jungunternehmen, sondern auch fiir
gestandene KMU in der Region. Welche
Herausforderungen kommen auf die Ost-
schweizer Unternehmer zu?
Grundsatzlich sind die Ostschweizer Unter-
nehmen gut aufgestellt. Allerdings haben
viele Unternehmen Miihe, gute Arbeitskraf-
te und qualifizierten Nachwuchs zu finden.
Es muss uns gelingen, die gut ausgebildeten
Ostschweizer nach der Ausbildung wieder
zuriick in die Region zu holen. Bei der SGKB
tragen wir selbst zu qualifiziertem Nach-
wuchs bei, indem wir iiber hundert Lehrlin-
ge ausbilden. Hier investieren wir also auch
in die Zukunft.

Text: Ramona Riedener, Bild: zVg

@sG



Profil

Benjamin Bolt
und Beat Vetterli
besprechen den

Baufortschritt

10

Wenn Projektentwickler
und Investor zusammenspannen

@sG

Seit Uber einem halben Jahrhundert gehért RLC zu den renommier-
testen Architekturburos in der Ostschweiz. Mit Standorten in Rheineck
und Winterthur sowie einem Team von Uber 80 Mitarbeitenden bietet

das Unternehmen umfassende Leistungen, die von Entwicklung und
Projektierung tber Architektur und Ausfihrungsplanung bis zur Reali-

sation von Bauvorhaben reichen.

In der Projektentwicklung generiert die RLC
Immoprojekt AG innovative Losungen fiir
marktgerechte Anlageobjekte mit hohem
Nutzwert. Sorgfaltige Analysen von Trends,
Standorten und der Bediirfnisse aller An-
spruchsgruppen bilden die Basis fiir zielge-
richtete Konzepte und eine nutzungsopti-
mierte Planung. Darliber hinaus bietet RLC
auch Leistungen in den Bereichen Vermark-
tung und Begleitung ihrer Kunden wahrend
des gesamten Ausfithrungsprozesses.

Mitdem Neubau Zentrumspark legte die RLC
Immoprojekt AG Ende der 1990er Jahre den
Grundstein fiir die Entwicklung eines Quar-
tiersin Heerbrugg, das zuvor ein Schattenda-
sein gefiihrt hatte. 2009 realisierte sie das

Wohn- und Geschaftshaus Eckpunkt und
von 2014 bis 2016 die Uberbauung 36.5 Grad.
Zurzeit baut RLC am neusten Projekt im
Rahmen dieser Quartierentwicklung, dem
Wohn- und Geschaftshaus Dreispitz, an bes-
ter Lage zwischen Bahnhof und Einkaufs-
zentrum Rhyland. Es soll Ende Januar 2020
fertiggestellt werden. Fiir dieses Vorhaben
konnte man die Asga Pensionskasse Genos-
senschaft als Investorin gewinnen. Beat
Vetterli, Vorsitzender der Geschaftsleitung
der RLC Immoprojekt AG, und Benjamin
Bolt, Leiter Immobilientransaktionen der
Asga Pensionskasse Genossenschaft, erkld-
ren im Interview, wie das Projekt fiir beide
Seiten zum Erfolg werden soll.



Beat Vetterli, was sind aus lhrer Sicht die
wichtigsten Faktoren fiir eine erfolgrei-
che Projektentwicklung?

Wie der Hotelier Conrad Hilton bereits sagte:
«Lage, Lage, Lage.» Einen geeigneten Stand-
ort zu finden, ist ein zentraler Faktor. Der
Entwickler beurteilt, ob die Lage eines
Grundstiicks geeignet ist und analysiert ge-
nauestens die Bedlirfnisse und Anforderun-
gen der potenziellen Nutzer. Auf dieser Basis
erarbeitet er ein marktgerechtes Nutzungs-
konzept.

Auf welche Kriterien achten Sie bei der
Grundstickssuche?

Fiir Wohn- und Geschaftshduser, wie die
Projekte 36.5 Grad und Dreispitz in Heer-
brugg, suchen wir Grundstiicke mit Ent-
wicklungspotenzial: Zentrale Lage und
Bahnhofsndahe, umgeben von stddtischer
Infrastruktur, sind von Vorteil. Wir sind auf
herausfordernde Projekte spezialisiert, die
beispielsweise einen Sondernutzungsplan
oder verdichtetes Bauen erfordern und den
ganzen Kontext einbeziehen.

Wie profitiert der Investor von den Leis-
tungen der RLC Immoprojekt AG?

Wir sehen uns als wichtiges Bindeglied im
Dreieck bestehend aus dem Investor, dem
Generalunternehmer und uns, dem Ent-
wickler. So betreuen wir unsere Kunden im
gesamten Prozess der Planung und Realisie-
rung und gehen flexibel auf spezielle Wiin-
sche ein. Wir versetzen uns in die Lage des
Investors, analysieren die Marktbediirfnisse

und entwickeln vorausschauend. Der Inves-
tor hat bei unseren Projekten ein hohes Mit-
spracherecht. Wir nehmen Kundenwiinsche
ernst und setzen sie bestmoglich um. Eine
gute und partnerschaftliche Zusammenar-
beit, wie wir sie beim aktuellen Projekt mit
der Asga geniessen, ist uns wichtig.

Benjamin Bolt, im Januar 2018 hat die
Asga Pensionskasse Genossenschaft das
Grundstiick fir den Bau des Wohn- und
Geschdftshauses Dreispitz erworben.
Welche Kriterien waren entscheidend fiir
diese Investition?

Die Lage ist fiir Investitionen ins Immobili-
enportfolio der Asga von wesentlicher Be-
deutung. Heerbrugg bildet mit Widnau und
Au ein regionales Zentrum des Mittelrhein-
tals und ist deshalb sehr attraktiv. Zudem
kann die zentrale Mikrolage mit Bahnhofs-
ndhe positive Impulse geben. Das Konzept
von RLC iiberzeugte uns, denn es zeigt das
Potenzial des Projekts auf. Wir sind sicher,
dass die kiinftigen Mieterinnen und Mieter
die attraktiven Wohn- und Gewerbeflaichen
sowie die hervorragende Lage mit den viel-
faltigen Einkaufsmoglichkeiten in der Um-
gebung schdtzen werden.

Was ist lhnen als Investor in der Part-
nerschaft mit einem Projekientwickler
wichtig?

Ein hervorragendes Resultat kommt dann
zustande, wenn ein Projektentwickler die
Bediirfnisse von Mietern und Konsumenten
mitdenen des Investors in Einklang bringen

Profil

Visualisierung Wohn- und Geschdaftshaus
Dreispitz

Weitere Informationen zum Projekt:
www.dreispitz-heerbrugg.ch

kann. Dies ist RLC beim Projekt Dreispitz aus
unserer Sicht sehr gut gelungen. Wir haben
RLC bei der Projektentwicklung und bei den
Vertragsverhandlungen als dusserst kompe-
tenten, professionellen, zuverldssigen und
fairen Partner wahrgenommen. Genauso
sehr schdtzen wir RLC jetzt als Vertragspart-
ner bei der Realisierung.

Das neu entwickelte Zentrum Ost mit dem
Wohn- und Geschd&ftshaus 36.5 Grad

RLC

Architektur, Projektentwicklung
Rheineck und Winterthur

www.rlc.ch

@sG
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Technik

«Enfscheidend ist eine
langfristige Perspektive»

Seit bald 100 Jahren ist die Halg Group in der Geb&udetechnik
tatig. Das Familienunternehmen mit Hauptsitz in St.Gallen ist an

23 Standorten in der ganzen Schweiz vertreten. Uber 1000 Ange-
stellte sorgen fUr eine reibungslose Abwicklung von Gebdude-
technik-Projekten. Seit 2008 steht die vierte Generation an der Unter-
nehmensspitze, die Urenkel des Firmengrinders, Roger und Marcel
Baumer. Sie skizzieren, wie die Trends in der Gebdudetechnik
aussehen, wie sie eine Investitionsplanung sehen und warum
smarte Steuerungen in der Geb&udeautomation mithelfen, eine
Energieversorgungslicke aufzufangen.

Roger Baumer, seit Ihr Urgrossvater,
Ferdinand Haélg 1922 die Ferd. Halg Zen-
tralheizungsfabrik gegriindet hat, hat
sich einiges getan in Sachen Technik.
Damals hatten die wenigsten Hduser
Zentralheizung. Die meisten feuerten mit
Holz, Gas oder Kohle. Viele hatten noch
kein fliessendes Wasser, geschweige
denn Warmwasser. Heute geniessen wir
auf Knopfdruck die richtige Zimmertem-
peratur, das perfekte Licht, den passen-
den Sound. Welches war der innovativste
Schritt in der Gebdudetechnik?

«Die Investitionskosten einer Immobilie
machen nur rund 20 % der gesamten

Lebenszykluskosten aus.»

@sG

Eigentlich waren und sind es drei Aspekte in
den letzten rund 100 Jahren: Innovativ und
«disruptiv» war sicher die Warmwasser-
Zentralheizung. Zu Beginn des 20. Jahrhun-
derts begann sie, die damals iiblichen, mit
Holz oder mit Kohle betriebenen Heiz6fen
abzuldsen, und nach dem Zweiten Weltkrieg
wurde sie Standard. Das bedeutete eine un-
glaubliche Steigerung des Komforts. In den

1970er Jahren waren die Olkrise sowie das
steigende Umweltbewusstsein Treiber fiir
die Suche nach alternativen Energietragern
und verbesserter Energieeffizienz. So ge-
wannen die Warmepumpe, deren Prinzip
schon lange bekannt war, aber auch solare
Heizungen an Bedeutung. Und aktuell sind
esdiedigitalen Themen «Internet of Things»
und «Building Information Modeling -
BIM», die Potenzial fiir eine weitere Innova-
tionswelle haben. Auffallend ist, dass wir in
unserer Branche sehr lange Innovations-
zyklen haben, weil Immobilien selber auch
einen extrem langen Lebenszyklus haben.
Der Anteil an Neubauten am gesamten Ge-
baudebestand liegt im tiefen einstelligen
Prozent-Bereich.

Waren Sie eigentlich schon als Kinder von
Technik begeistert?

Marcel Baumer: Begeistert ist vielleicht
ibertrieben. Aber wir haben sicher eine Affi-
nitdt zur Technik. Wir haben jedoch beide
keine technische Ausbildung absolviert. Un-
ser Berufsweg hat uns zuerst in andere Bran-
chen, ndmlich Werbung bzw. Informatik
und Unternehmensberatung gefiihrt.

Und wie schafft man es als Unternehmen,
mit der Technik Schritt zu halten?

Roger Baumer: Wir investieren viel in die
Aus-und Weiterbildung unserer Mitarbeiter,
damit sie am Puls der Zeit sind; fachlich und
personlich. Und natiirlich sind wir gut ver-
netzt: Auf der einen Seite mit den Lieferan-
ten, die innovative Produkte entwickeln, die
wir in unseren Anlagen verbauen. Auf der
anderen Seite aber auch mit der Hochschule
Luzern Technik und Architektur und durch
die Mitarbeit in Verbdanden.

Heute realisiert die Hélg Group Heizungs-,
Liftungs-, Klima- und Kdlteanlagen so-
wie Sanitdrinstallationen und Gebdu-
deautomation fiir Wohn-, Biiro- und
Geschdftsgebdude, Einkaufszentren, 6f-
fentliche Gebd&ude und Industriebauten.
Die Leistungen fiihren von der Planung



einer Anlage liber den Bau bis zum Un-
terhalt und Betrieb. Wie bringt man die-
ses breite Spekirum an Dienstleistungen
unter ein Dach?

Roger Baumer: Die Hdlg Group hat sich in
fast 100 Jahren ihres Bestehens an den Be-
diirfnissen der Kunden orientiert und so lau-
fend das Dienstleistungsportfolio erweitert:
von der Heizung zu Liiftung, Klima, Kilte,
Sanitdr und Gebdudeautomation. Von der
Installation in der Wertschdpfungskette ei-
nen Schritt nach vorne in die Planung. Oder
vom klassischen technischen Service hin
zum viel weiterreichenden integralen Facili-
ty Management. Der «rote Faden» in unse-
rem Geschaftskonzept ist, dass wir fiir Men-
schen Wohlbefinden in Gebauden schaffen,
und das mit einem hohen Qualititsan-
spruch. Dabei kdnnen Kunden aus unserer
breiten Dienstleistungspalette auswdhlen,
was sie brauchen.

Marcel Baumer: Dazu braucht es eine dem
Markt angepasste Organisation. Die Hailg
Group ist das Dach. Darunter versammeln
sich unsere Tochterunternehmen und 23
Niederlassungen in fast der ganzen Schweiz,
die selbststandig und nahe am Markt agie-
ren. So wie KMU. Das ist uns wichtig, denn

wir wollen die Identitdt und Reputation un-
serer Tochterunternehmen in ihrem jeweili-
gen lokalen Markt bewahren.

«Gemass BFE fallen far
Raumwdarme, Warmwasser
sowie Klima, Lufftung &
Haustechnik rund 25 % des
schweizerischen Strom-
verbrauchs an.»

Wenn man heute neu baut, was muss
man beziiglich Gebdudeautomation/
-technik unbedingt planen, damit die
Liegenschaft lange ihren Wert behali?

Roger Baumer: Das hangt von der Art des Ge-
bdudes ab. Die Anforderungen einer Wohn-
immobilie unterscheiden sich naturgemadss
von einem Geschaftshaus oder einer indus-
triellen Immobilie. Entscheidend ist eine
langfristige und nutzungsorientierte Pers-
pektive; Die Investitionskosten einer Immo-
bilie machen nur rund 20% der gesamten

Roger und Marcel Baumer,
Inhaber der Hélg Group:

«Ohne Kompensation
der Kernkraft wird eine
NN CERINE R

Die beiden Inhaber der Halg Group, Roger und Marcel Baumer, fUhren das
Unternehmen in vierter Generation.

Lebenszykluskosten aus. Ein Investor sollte
daher so bauen lassen, dass wahrend der ge-
samten Lebensdauer Unterhalts- und Be-
triebskosten moglichst giinstig sind; auch
wenn dadurch die Erstellungskosten hoher
sind. Und damit steigert er natiirlich lang-
fristig den Wert der Immobilie.

Marcel Baumer: Dies setzt voraus, dass sich
der Investor intensiv und von Anfang an mit
den Bediirfnissen spaterer Nutzer auseinan-
dersetzt. Und dass er zusammen mit den
entsprechenden Fachleuten Aspekte der
Bewirtschaftung und des Betriebs in die
Planung und Realisierung einfliessen ldsst.

Facility Management wird zu einem im-
mer wichtigeren Erfolgsfaktor in der Ver-
markiung von Immobilien. Was bietet ein
Grossunternehmen mehr, als es ein «Ein-
zelkGmpfer» kann, von denen sich viele
am Markt tummeln?

Marcel Baumer: Facility Management sehen
wir weniger als Erfolgsfaktor in der Ver-
marktung, als viel mehr im professionellen
und kostengiinstigen Betrieb von Immo-
bilien. Der Vorteil eines grossen Anbieters ist
der integrale Ansatz. Also die Vernetzung
und Skalierung der technischen, infrastruk-

@SG
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Welcher Energietrager der
passende ist, ist eine Frage
der Kundenbedurfnisse, der
Gesetze und Normen.

turellen (z. B. Umgebungs- und Reinigungs-
arbeiten) und kaufmannischen Dienstleis-
tungen. Er kann auch auf Erfahrungen aus
einem grossen Portfolio an betreuten Immo-
bilien zuriickgreifen und diese fiir Optimie-
rungen einbringen. Zudem diirfte es einem
grossen Anbieter leichter fallen, Services
rund um die Uhrund an 365 Tagen erbringen
zu kénnen.

Erneuerbare Energien sind im Trend. Mo-
derne Heizungstechnik ist umwelt- und
budgetfreundlich und somit der Weg der
Zukunft. Sind erneuerbare Energien in je-
dem Fall die beste Lésung?

Roger Baumer: Das wdre zu einfach. Es ist
vielmehr eine Frage der Perspektive und der
Bediirfnisse der Kunden. Geht es um die
tiefst mogliche Investition? Sind die Lebens-
zykluskosten entscheidend? Geht es um
energetische Autonomie oder um eine per-
sonliche Werthaltung? Welches ist der zeit-
liche Horizont einer Investition? Und natiir-

lich sind auch immer die glltigen Gesetze
und Normen zu beriicksichtigen. Diese ge-
hen definitiv in Richtung der erneuerbaren
Energien.

Solaranlagen liefern ja nicht grenzenlos
Energie. Wenn der saubere Strom nicht
ausreicht, muss auf herkdmmliche Ener-
gieversorgung zuriickgegriffen werden.

Roger Baumer: Tatsachlich sind Warme, fri-
sche Luft und sauberes Wasser menschliche
Grundbediirfnisse, die nicht substituierbar
sind. Gemadss Quellen des Bundesamtes fiir
Energie fallen fiir Raumwdrme, Warmwasser
sowie Klima, Liiftung und Haustechnik rund
25% des schweizerischen Stromverbrauchs
an. Und 2018 wurden gemadss BFE 36 % des
Schweizer Stroms in Kernkraftwerken pro-
duziert, die gemdss der Energiestrategie
2050des Bundes irgendwann wegfallen wer-
den, und nur 4 % kamen aus erneuerbaren
Energiequellen (ohne Wasserkraft). Die Zah-
len zeigen: Ohne Kompensation der Kern-

kraft wird eine Stromliicke entstehen. Was
wir aber auch feststellen, ist eine zuneh-
mende energetische Effizienz. Zum Beispiel
durch bauliche Massnahmen, durch effizi-
entere Gerdte oder durch intelligentere Kon-
zepte fiir die Energieriickgewinnung. Und
ganz besonders durch immer bessere Steue-
rungen in der Gebdudeautomation. Den-
noch stehen uns grosse Herausforderungen
bevor.

Welche Alternativen gibt es denn, um
unsere RGume zu beheizen?

Marcel Baumer: Wir gehen davon aus, dass
die konventionellen Energietrager noch lan-
ge eine Rolle spielen werden. Vor allem bei
bestehenden Bauten. Im Neubau geht der
Trend eindeutig zu den erneuerbaren Ener-
gien. Mit immer dichteren Gebdudehiillen
ist iibrigens weniger das Heizen, als viel-
mehr das Liften und Kiihlen die zentrale
Herausforderung.

Anlagen, die auf Knopfdruck alles regeln
- Heizung, Liftung, Beschattung, Licht,
Uberwachung -, sind léngst keine Utopie
mehr. Sind da technische Entwicklungen
liberhaupt noch méglich?

Roger Baumer: Die Vergangenheit zeigt, dass
es immer wieder technische Entwicklungen
geben wird und dass sich diese nicht vorher-
sehen lassen.

Text: Ramona Riedener, Bilder: zVg

Anzeige

Gemeinschaft.
Mehrwert. Bank.

Weitere Informationen unter:
T 071 225 20 42, www.wir.ch




Schluss mit argerlichen

Lackschdden

Parkplatze sind heute 2.30 Meter breit. So
breit waren sie schon vor 40 Jahren. Der
VW Golf von 1974 hatte eine Aussenbreite
von 164 cm. Heute weist dieser Golf 180 cm
auf, 16 cm mehr - und das ohne Spiegel. Mit
Spiegeln ist er bei 2 Metern. Der Parkplatz im
Parkhaus ist jedoch immer noch 2.30 Meter
breit. Und die Garage im Eigenheim ist eben-
falls nicht mit der Entwicklung der Wagen-
breite gewachsen. Die Folge: Kratzer, Dellen,
Streifen, kurz — Arger!

Die Verbreiterung von Parkpldtzen ist eine
langwierige Sache und wird erst im Rahmen
einer Gesamtsanierung zu einem Thema.
In der eigenen Garage und in Parkhdusern
jedoch kann ab sofort wirkungsvoll etwas
gedndert werden. Die wenigsten Autofahre-
rinnen und Autofahrer mégen Lackschaden
und Dellen, deshalb tiberlegen sie sich ge-
nau, wo sie ihren Wagen parkieren. Zuhause
gibt es diese Wahl nicht. Eine urspriinglich
grossziigig konzipierte Garage wird mehr
und mehrzum Engnis mitakutem Gefahren-
potenzial fiir den geschdtzten Neuwagen.

Profil

Es scheint, die Garage schrumpft. Da hat man sich jetzt doch erst
kdrzlich einen kleineren Wagen angeschafft und trotzdem streift
die automatische Kofferraumtire das Garagentor und die Fahrer-
tare kracht mit einem hdsslichen Gerdusch an die Garagenwand.

Was Iéuft hier falsch?

Wenn der Platz schon nicht vergrossert
werden kann, dann soll er zumindest au-
tofreundlicher werden. Mit den Wand- und
Sdulenschutzmatten von Happy Parking ist
das ab sofort rasch und situationsgerecht
moglich. Die Idee erscheint einfach und
logisch, doch bis zum jetzt bestehenden
Endprodukt mussten einige Hiirden iiber-
wunden werden. Auch wenn die Investition
bescheiden ausfdllt, soll der Schutz einige
Jahre wirksam sein und in Sachen Befesti-
gung mussten viele verschiedene Anspri-
che und Bedingungen erfiillt werden.

Heutesind die Parkschutzmatten von Happy
Parking eine zuverldssige Investition in den
Schutz des eigenen Wagens. Grosse und Far-
be kdnnen an die baulichen Gegebenheiten
angepasst werden und die Montage ist so
einfach dass sie selbst ausgefiihrt werden
kann. Kihlerfront und Tiren kommen
nicht mehr direkt in Kontakt mit Wanden
oder Decken, Lackschdden und hdssliche
Streifen sind Vergangenheit. Sie werden
personlich beraten und die Angebote basie-

ren massgeschneidertaufden gewiinschten
Anforderungen.

Wer die Pflege des Wagens wird nicht nur
im und am Auto ernst nimmt, der verschafft
sich mit dem Schutzmatten von Happy Par-
king eine sichere Mdoglichkeit, die Freude an
seinem Fahrzeug zu verldngern.

Happy
Parking

Fiir Interessentinnen und Interessen-
ten gib es via www.happy-parking.ch
mehr Informationen und direkte Aus-
kunft gibt es bei:

Happy Parking GmbH
9063 Stein, Claudio Wick, 071 277 59 77
oder info@happy-parking.ch

invest@SG
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Energietechnischer Fachbeitrag

Gemeinsam in die Energiezukunft

Nebst Einfamilienhausbesitzern setzen zu-
Stockwerkeigentiimerschaften
und Verwaltungen von Mehrfamilienhdu-

nehmend

sern auf selbst produzierten Okostrom. Die
St.Gallisch-Appenzellische Kraftwerke AG
(SAK) bietet Unternehmen und Privaten in-
novative Kombinationslésungen aus ihrem
Angebotsportfolio von Photovoltaikanla-
gen, Warmepumpen und Ladestationen fir
Elektroautos an.

Okostrom selbst produzieren und
verbrauchen

Eigenverbrauch bedeutet, dass Produktion
und Verbrauch unmittelbar vor Ort stattfin-

invest@SG

Dank stark sinkender Preise von Photovoltaik-Anlagen (PV-Anlagen)
wdhrend der letzten Jahre wurde die direkte Nutzung von selbst
produziertem Solarstrom stets attraktiver. Denn Fakt ist: Der Strom vom
Dach ist im Schnitt 25 bis 50 Prozent glinstiger als der Strom aus dem

Netz.

den. Was frither nur grossen Kraftwerken
vorenthalten war, ist neu fiir jeden Eigen-
timer moglich. Klein- und Kleinstanlagen
produzieren Energie, beispielsweise iiber
PV-Anlagen. Verbraucht wird sie eben-
falls direkt vor Ort, beispielsweise iiber
Wdrmepumpen oder SAK-Ladelosungen fiir
Elektrofahrzeuge. Moderne Liegenschaften
sind dank intelligenter Stromnetze schon
heute aktive Bestandteile der Energiewende.

Die Nachfrage nach ZEV-Lésungen
steigt

Die Nachfrage nach Losungen im Zusam-
menschluss zum Eigenverbrauch (ZEV)

haben aufgrund der neuen Energiegesetz-
gebung stark zugenommen. So nutzen ver-
mehrt Bewohner eines Mehrfamilienhauses
das ZEV-Modell, welches ihnen beispiels-
weise die gemeinsame Nutzung einer Pho-
tovoltaikanlage ermoglicht. Die sogenannte
Verbrauchsgemeinschaft setzt sich aus dem
Zusammenschluss mehrere Endverbraucher
zum Eigenverbrauch zusammen. Die SAK
bietet Eigentimern von Einfamilien- und
Mehrfamilienhdusern samtliche Dienst-
leistungen an, vom Bau der Anlage iiber die
Messtechnik bis hin zur Rechnungsstellung
und zum Wartungsdienst.

SAK Energiemission: In vier Schritten
in die Energiezukunft

Die SAK hilft Hausbesitzern, Architekten,
Total- und Generalunternehmern bei der
Evaluation nach der idealen Energieldsung.
Die heutigen Produkte sind erprobt und bie-
ten Flexibilitdt fir kiinftige Veranderungen
zu attraktiven Preisen und Folgekosten.
Denn mit der richtigen Dimensionierung
lasst sich nahezu jedes System attraktiv fi-
nanzieren. Ob zur Stromproduktion mit
einer PV-Anlage, zum Heizen mit einer
Warmepumpe, zum selber Tanken der Elek-
trofahrzeuge oder als Kombinationslésung
— das Angebot der SAK deckt maximal ska-
lierbar Anforderungen und Bedirfnisse in-
dividuell ab.

Die Energiemission der SAK beinhaltet vier
Schritte auf dem Weg in eine erneuerbare
Energiezukunft: Beratung, Planung, In-
stallation und Wartung. Auch bietet die
SAK attraktive Contracting- und Finanzie-
rungsléosungen an. Alles aus einer Hand
und mit langjahriger Erfahrung vom Ener-
giedienstleister mit tiber hundertjdhriger
Geschichte.



Energietechnischer Fachbeitrag

Wdrmepumpe
1—'3 Eine Warmepumpe produziert aus Strom und Umgebungswarme Heizwdrme. Sie stellt
L eine nachhaltige Losung zum Heizen von Gebdauden dar. Aus diesem Grund wird die
Technologie auch in viele Kantonen mit attraktiven Forderbeitragen unterstiitzt. Die SAK
begleitet Sie beim Ersatz von bestehenden Ol- oder Gasheizungen sowie bei Neubauten
mit kompetenter Beratung, professioneller Umsetzung und gewahrleistet auch nach In-
W3rmePumpPen betriebnahme den Unterhalt und Bereitschaftsdienst.

vollen Anteil fiir Thren effektiven Bedarf produzieren zu konnen. Die SAK-Spezialisten
unterstiitzen Sie gerne, das richtige System fiir Ihr Heim zu finden und umzusetzen.

Photovoltaik
Mit einer Photovoltaik-Anlage wird Sonnenenergie direkt in nachhaltigen elektrischen
Strom umgewandelt. Oftmals reicht ein Teil der Dachflache Ihres Hauses, um einen sinn-

PHOTOVOLTAIK
E-Mobilitat
Den Solarstrom in den Tank laden und seinen Eigenverbrauch steigern: Die Elektromo-
] bilitdit macht’s moglich. Smarte Ladelosungen fiir die Optimierung des Eigenverbrauchs
und skalierbare Ladeldsungen ohne Verstarkung des Hausanschlusses sind dafiir erfor-
derlich. Die SAK bietet solche Ladeldsungen fiir Einfamilienhduser, Mehrfamilienhduser
und Geschdftshduser an, inklusive Installation, Abrechnung und Wartung. Mieter pro-
LabDesTaTionen fitieren von einer Stationsmiete und Stockwerkeigentiimer von einer Vorfinanzierung

der Grundinstallation.

i

I_I Digital
- Die digitalen Produkte der SAK begeistern mit Einfachheit und Zuverldssigkeit. Dank

f C intuitiver Bedienung, erstklassigem Support und personlichem Service erfiillen sie

I—r' hochste Anspriiche. Bei der SAK kdnnen Sie Internet, TV und Telefon individuell mit-
einander kombinieren. Und in Kombination mit einem Internetabonnement garantiert

INTERNET, TeLeFon, TV Plume® auch noch das beste WLAN-Ergebnis. Die smarte Losung lasst sich dank einer
App kinderleicht bedienen.

Sparen Sie Kosten mit erneuerbaren Energien

Die Preise fiir Photovoltaik, Warmepumpen und Ladestationen sind in den letzten Jahren mas-
siv gesunken. Investitionen in erneuerbare Energien lohnen sich. Die SAK berdt Sie kostenlos,
individuell und umfassend zu samtlichen Technologien und Produkten fiir Ihre Immobilie.
+41 71 229 50 00 | energiemission@sak.ch | www.sak.ch/energiemission

Sdk

St.Gallisch-Appenzellische Kraftwerke AG
Vadianstrasse 50 | Postfach 2041 | CH-9o01 St.Gallen
+41 71 229 51 51 | info@sak.ch | sak.ch
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Immobilien

«Keine Staralluren»

Fortimo ist einer der bedeutendsten Immobilenspezialisten in der
Ostschweiz: Rund 65 Angestellte sind in Entwicklung, Realisation,
Vermarktung und Bewirtschaftung tatig. Seit Januar 2017 ist Elias
Zuarcher vorsitzender Geschdftsleiter von Fortimo. Im Interview spricht
der Fortimo-CEO Uber Erfolgsfaktoren, Wettbewerb und Diversifizie-
rung im Immobilienbusiness.

Elias Zircher, was ist das Fortimo-Erfolgs-
rezept?

Wir sind zwar Dienstleister, aber nicht fiir
Dritte, sondern ausschliesslich fiir das Fami-
lienunternehmen der Zwillingsbriider Remo
und Philipp Bienz. Wir sind in erster Linie
Immobilienentwickler, halten und betrei-
ben die selbst geplanten und realisierten
Immobilien anschliessend im familieneige-
nen Portfolio. Dies setzt eine breit diversifi-
zierte Palette von einzelnen Fachdisziplinen
voraus. Diese gebiindelte Vielfalt einerseits
und die konsequente Ausrichtung auf den
Endnutzer sind oft die entscheidenden Er-
folgsfaktoren. Zum Erfolgsrezept gehort
aber immer auch das Gespiir fiir kiinftige
Chancen dazu sowie eine gute Portion Gliick.

«Die konsequente Ausrichtung auf
die unterschiedlichsten Zielgruppen
ist matchentscheidend.»

Die Dienstleistungspalette von Fortimo
geht von der Entwicklung zur Realisation
und von der Vermarktung bis zur Bewirt-
schaftung. Was macht Fortimo konkret?
Fortimo steuert die gesamte Wertschop-
fungskette - nichtallein in der Entwicklung,
Realisation und Vermarktung, sondern auch
im Halten und Betreiben. Die hierfiir nétigen
Disziplinen vereinen wir unter einem Dach
mit demselben Ziel: Kompetenzbiindelung
mit Ertragspooling.

Wie entsteht ein Bauprojekt, von der Idee

zur Umsetzung?
Die Projektentwicklung ist bei uns gelebte

@sG

Teamarbeit. Mit einem kompetent zusam-
mengesetzten Projektteam aus vielleicht
zehn verschiedenen Berufsdisziplinen mit
demselben Ziel: Kompromissbereit zulasten
der eigenen Interessen (keine Staralliiren)
und konsequent zugunsten der Nutzerbe-
diirfnisse. Dazu braucht es Leidenschaft, Er-
fahrung und Fachwissen, gepaart mit einer
demiitigen Grundhaltung - und gerne ein
wenig Gliick obendrein.

Und wer sind die angesprochenen
Nutzer?

Primdr Mieter von Neubau- und Kdufer von
Eigentumswohnungen. Wir bauen und hal-
ten aber auch Gewerbeliegenschaften, Park-
hauser, Hotels sowie betreute Alterswoh-
nungen. Entsprechend vielfdltig sind auch
unsere Kundengruppen. Die konsequente
Ausrichtung auf die unterschiedlichsten
Zielgruppen ist matchentscheidend.

Auf dem Schweizer Immobilienmarkt
gibt’s nur sehr wenige, die dhnlich auf-
gestellt sind wie Sie - ein Familienunter-
nehmen, das nicht auf Spekulation baut,
sondern selbst entwickelte undrealisierte
Immobilien langfristig im eigenen Portfo-
lio behdlt und betreibt. Wer ist denn lhre
Konkurrenz?

In Konkurrenz stehen wir mit einzelnen Pro-
dukten. Ein Mietinteressent kann beispiels-
weise sehr wohl unsere Neubauwohnung
mit dem Marktangebot eines Mitbewerbers
vergleichen. Wie man sich hier differenzie-
ren kann? Mit durchdachten Raumkonzep-
ten und gut moblierbaren Wohnungen.
Unsere Bewirtschafter oder Erstvermieter
kennen die Bediirfnisse und Trends der
Kunden. Wenn sie dann diese Erfahrung
eins zu eins ins Fortimo interne Arbeitsteam
einbringen und die Entwicklung vom
Projektstart an mitpragen konnen, ist das
gelebte Kundenfokussierung.

Welche Art Immobilien sind Ihrer Mei-
nung nach attraktiv?

Primadr die nutzergerechten. Es steht in ers-
ter Linie nicht die Gewinnmaximierung im
Fokus, sondern vielmehr der maximale Kun-
dennutzen. Stimmt dieser, stimmt letztlich



auch der Ertrag, zumal die Zahlungsbereit-
schaft des Kunden wesentlich von seiner
Bediirfniserfiillung abhangt.

Und wo lauern die Gefahren?

Wer wachsen «muss», ist naturgemass hohe-
ren Risiken ausgesetzt. Es gibt viele institu-
tionelle Anleger, die das kennen. Wir sind
dankbar, dass Fortimo als Familienunter-
nehmen nicht wachsen muss, sehr wohl
aber will und kann. Es lohnt sich, vorsichtig
einzukaufen. Gefahren lauern, wenn man
sich dem stetigen Marktwandel widersetzt.
Wir tun gut daran, Flexibilitat und Innova-
tion zu leben, anstatt nur dariiber zu reden.

Seit einigen Jahren erleben wir einen
Bauboom. Uberall entstehen neue Uber-
bauungen. Wird das so weitergehen?

Bestimmt nicht immer. Das geht nur schon
wegen der begrenzten Bodenressourcen
nicht. Differenzierung im kundenspezifi-
schen Produktdesign wird gefragt bleiben.
Und die Flexibilitdt, innerhalb der Immobi-
lienwirtschaft rasch auf neue Kundenbe-
diirfnisse reagieren zu kdénnen. Wenn sich
wegen der vielen Neubauten der Druck auf
Altbauwohnungen erh6ht, kann das nicht so
falsch sein: Es besteht ein riesiges Vakuum

Fortimo-CEQ Elias Zurcher:

«Flexibilitdt und Innovation
lebben, anstatt nur darUber
reden.»

«Die Zahlungsbereitschaft
des Kunden hangt
wesentlich von seiner
BedurfniserfUllung ab.»

bei der Sanierung des alten Immobilienbe-
standes. Ohne (Leidens-)Druck wird der Be-
sitzer iiberalterter Hauser kaum investieren.

Und was unternimmt ein Immobilienun-
ternehmen, wenn der Markt gesattigt ist?
Diversifizierung und flexible Unternehmens-
organisation werden an Wichtigkeit zuneh-
men. Fortimo baut nicht nur Wohnungen.
Wir haben mehrere Standbeine und inves-
tieren unter anderem auch in Gewerbe- und
Hotelimmobilien. Spezialimmobilien im
Bereich Alterswohnen ergdnzen unser Im-
mobilienportfolio.

Wie geht es im Immobilienmarkt weiter?
Was sind die Bau-Trends der Zukunft?

Selbstverstandlich werden die globale Digi-
talisierung und die standige Entwicklung in
der Materialtechnologie auch in unserer
Branche die Zukunft mitprigen. Es wird

Immobilien

auch zunehmend wichtiger werden, sowohl
in der Realisation als auch im Betrieb von
Neubauten auf ressourcenschonende Mate-
rialisierung und erneuerbare Energien zu
setzen. Wir installieren beispielsweise auf
allen Fortimo-Bauten - und nach Mdoglich-
keit gleich auch auf den Dachern der Nach-
barliegenschaften — Photovoltaik-Anlagen
und wachsen so gewissermassen zu einem
digitalen, virtuellen Kraftwerk.

Vielleicht sollten wir die Lebenszyklus-
kosten unserer so sehr stabilen und dau-
erhaften Wohnbauten gesamtheitlich
liberdenken: Ist es in jedem Fall nétig,
auf 100 Jahre hinaus zu bauen?

Absolut! Wdre eine ressourcenschonendere
und giinstigere Bauvariante fiir die rasanten
Bediirfnisveranderungen allenfalls sinnvol-
ler? Ist der steigende Flichenbedarf pro Ein-
wohner mit der globalen Entwicklung ver-
einbar? Wie wird die zunehmende Mobilitat
unser Tourismusland Schweiz verandern
und welche Wohn- und Ferienbediirfnisse
werden daraus entstehen? Die notige Flexi-
bilitdt, solche Fragen sinnvoll beantworten
zu kénnen, wird unser Bestreben bleiben.

Text: Ramona Riedener, Bild: Thomas Hary
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Profil

Mussen Gewerbe-Leerstande
wirklich sein?

Stadtgewerbe

Der Druck auf den Detailhandel steigt, die
Margen sinken, die Mietzinse bleiben ste-
hen. Auch hier miissen sich viele Firmen-
inhaber neuen Themen stellen: neues Ein-
kaufverhalten der Endkunden (Internet),
angepasste  Verkehrspolitik  (reduzierte
Parkpldtze), Veranderung der Einkaufszei-
ten (neues Personalmanagement).

Lésung: Bediirfniskldrung mit den bestehen-
den Mietern (vor Leerstand), attraktiven Mie-
termix kreieren (Shop-in-Shop), sowie Priifen
von Mietpreis und Zwischennutzungen.

@sG

Der Leerstand von Buroflchen ist undbersehbar. Banner an Fassaden,
digitale Buswerbungen, Anzeigen in Gratiszeitungen und Fachzeit-
schriften machen darauf aufmerksam. Rund zwei Millionen Quadrat-
meter BUrofléiche sollen in der Schweiz leer stehen. Aber: Leerstéinde

kénnen vermieden werden.

Biirofiichen

Die Biirobeschdftigung in der Schweiz
nimmt jdhrlich zu. Das Verhalten der Biiro-
betriebe hat sich in den letzten Jahren je-
doch verandert. So werden immer haufiger
neue Modelle wie Co-Working, Home-Office
oder Desk-Sharing angewendet. Ein Trend
ist auch in der Verschiebung der Standorte
feststellbar: So wechseln diverse Betriebe
aus der Agglomeration wieder mehr in die
Zentren.

Losung: Beurteilen der Lage, Definieren des
Segmentes und marktgerechten Mietpreis mit
den Eigentiimern besprechen.

11




o AR

Industrie-/Produktionsfiichen

Durch den starken Franken und die aktuell
ungewissen politischen und wirtschaftli-
chen Verhiltnisse mit der EU, den USA und
China warten die Entscheidungstrager fir
Industrieflichen oft zu. Grosse Einsparun-
gen konnen mit Standortaufgaben oder Ver-
kleinerungen der Flachen bewirkt werden.
Teilweise veraltete oder schlecht unterhal-
tene Liegenschaften schiiren diesen Trend.

Ldsung: Regelmdssiger Kontakt mit den Mie-
tern, Unterstiitzung im Unterhalt und regel-
mdssige Modernisierung der Infrastruktur.

Fazit:

Den Markt kennen,
beobachten und
richtig einschatzen.

Profil

Es hatschonimmer Leerstinde gegeben. Der
Trend von Zu- und Abwanderung ist auch
bekannt. Obwohl in St.Gallen und Umge-
bung zum jetzigen Zeitpunkt viele Gewerbe-
und Burofldchen einen neuen Mieter su-
chen, ist die Vermarktung oftmals nicht
zielfiihrend, nicht zuletzt infolge mangel-
hafter Ausfithrung. Was ist der Schliissel
zum Erfolg? Wir sind der Meinung, dass
durch beharrlichen Einsatz von Immobili-
enmarketing und personlichem Engage-
ment fiir jede Fliche der passende Mieter
gefunden werden kann. Eine Voraussetzung
ist, dass der Mietpreis marktgerecht ist.
Wichtig ist auch, fiir jedes Objekt frithzeitig
eine objektive Standort- und Marktanalyse
zu erstellen.

Anhand dieser Auswertungen und unter
Miteinbezug des allfdllig bereits beste-
henden Mietermixes wird die Zielgruppe
bestimmt. Im ndchsten Schritt wird das
Vermarktungskonzept erstellt. Hier kann
bestimmt werden, wie die verschiedenen
Zielgruppen erreicht werden sollen.

Den Markt stetig zu beobachten und die
Verschiebung der Interessentensegmen-
te richtig einzuschdtzen, das ist die Kunst.
Bei Biiro- und Gewerbeflachen gehort heute
auch das Online-Marketing dazu. Ein einfa-
ches Inserat auf den gangigen Immobilien-
portalen reicht nicht mehr; Kreativitdt und
eine klare Kommunikation verhelfen zum
Erfolg.

Gewerbeleerstand muss also nicht sein. Die
Immo1o AG hilft seit (iber zehn Jahren ihren
Kunden, Leerstinde zu verringern und zu
vermeiden.
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Baustopps sind hier undenkbar

In Calatravas Heimat, der spanischen Hafenstadt Valencia, brach
Mitte der 1990er-Jahre ein Bauboom aus. Dann kam die grosse
Wirtschaftskrise. Heute zeugen Bauruinen von Spekulationen,
Korruptionen und Fehlinvestitionen. Was dort zum Alltag gehort, ist
in der Ostschweiz nicht unmglich, aber unwahrscheinlich.

@sG

Die sechs futuristischen Bauten der «Ciudad
de las Artes y las Ciencias», der Stadt der
Kiinste und der Wissenschaften in der spa-
nischen Hafenstadt Valencia, erheben sich
wie gigantische Kolosse aus dem ausge-
trockneten Flussbeet der Turia. Das Kultur-
und Freizeitzentrum des Stararchitekt San-
tiago Calatrava, der auch in St.Gallen sein
Zeichen gesetzt hat, erstreckt sich iber eine
Fliche von 350000 Quadratmeter hinaus
und kostete 1,3 Milliarden Euro, vier Mal
mehr als urspriinglich vorgesehen war.

Was bleibt, sind Bauruinen

Mit diesem architektonischen Wunderwerk
aus Beton, Stahl und Glas wollte sich die
drittgrosste spanische Stadt aus dem touris-
tischen Schatten von Barcelona und Madrid
herausbegeben und als Symbol fiir den spa-
nischen Wirtschaftsboom stehen. Das ambi-
tionierte Projekt galt damals, Mitte der
1990er Jahre, als Musterbeispiel fiir den spa-
nischen Aufschwung und als Zentrum des
Immobilienbooms.

Ein ebenfalls gewichtiges Bauvorhaben war
die neue Metrolinie. Diese sollte Valencias
neues Wahrzeichen im Siiden der Stadt quer
durch das Zentrum mit dem nordlichen
Stadtteil verbinden. Uber fiinf Jahre wurde
daran gearbeitet. Ebenfalls gebaggert wurde
im Stadtzentrum hinter dem Mercado Cent-
ral, einer der schonsten Markthalle von Spa-
nien, wo eine Metrostation und ein fiinf-
stockiges unterirdisches Parkhaus geplant
waren.



Seit rund zehn Jahren
ruhen die Arbeiten

am neuen Mestalla,
dem Fussballstadion des
100-j&hrigen FC Valencia.

Die Gleise enden wortwortlich im Sand,
hinter der futuristischen Stadt in der Stadt.

Wahrend das Parkhaus, das von der Stadt fi-
nanziert wird, letztes Jahr nach einem mehr-
jahrigen Baustopp erdffnet wurde, ruhen die
Arbeiten an der Metroverbindung. Die Gleise
enden wortwortlich im Sand, hinter der fu-
turistischen Stadtin der Stadt. Die unterirdi-
schen Tunnels sind grosstenteils bereits
vorhanden. Doch es fehlen die Elektroan-
schliisse und die Ziige. Die Region, die Co-
munidad Valencia, die daftir zustdndig ist,
hat kein Geld.

Von der Wirtschaftsbliite in die
Krisenjahre

Schlagzeilen hat auch der FC Valencia mit
seinem neuen Stadion einst gemacht: Fir
den Bau des neuen Mestalla hatsich der Club
stark verschuldet. Mehrere Mal stand er kurz
vor dem Ruin. Heute stehen zwar die Mau-
ern, doch weitergebaut wird bald zehn Jah-
ren nicht mehr. Die Er6ffnung war eigentlich
2011 geplant. Heute spricht niemand mehr
davon. Der Club, derdieses Jahr sein 100-jah-
riges Jubildum feiert, investiert deshalb im-
mer wieder in den Erhalt und die Auffri-
schung des alten Stadions.

Dies sind nur einige von vielen Beispielen,
wie in der Region Valencia und in der gleich-
namigen Hauptstadt in der Wirtschaftsbliite
spekuliert, geplant, gebaut und investiert
wurde. Investiert haben neben 6ffentlichen
auch private Investoren. In der Stadt, der
Mittelmeerkiiste entlang bis ins Landesin-
nere schossen zahlreiche Gebdaudekomplexe
in die Hohe.

Aufdem Hohepunkt der Krise 2013/2014 war
in Valencia kein Kran zu sehen. Auf keiner
noch so kleinen Baustelle wurde mehr gear-
beitet. Jegliche Bautdtigkeiten waren einge-
stellt. Erst allmdhlich, seit einem, zwei
Jahren, werden einzelne Neubauprojekte
fertiggestellt und ldngst fdllige Renovatio-
nen und Unterhaltsarbeiten an Gebduden
und Strassen gemacht. Es wird wieder gear-
beitet im Baugewerbe in und rund um die
Hafenstadt am Mittelmeer.

Baustopps sind kaum vorstellbar
Unmoglich nicht, aber unvorstellbar, ist es
fiir Ruedi Vogeli vom Tiefbauamt Kanton
St.Gallen und Peter Kniisel vom Bauamt
Wittenbach, dass es in der Schweiz bei ei-
nem grosseren Projekt zu einem Baustopp
komme, weil das Geld ausgegangen wdre.
Beide kdnnen sich nicht erinnern, solches je
gehort oder gesehen zu haben.

Grundsatzlich werden Bauprojekte, ob Neu-
oder Umbau genau geplant und die Finan-
zierung bis ins Detail abgekldrt. So begann
die Planung fiir das Wittenbacher Zentrum
bereits vor rund zehn Jahren. Erst nachdem
das konkrete Projekt stand, die Stimmbiirger
ja gesagt hatten, keine Einsprachen mehr
hangig waren und die Wettbewerbsaus-
schreibung stattgefunden hatte, fuhren die
Bagger aufs Areal und die Arbeiten am
60-Millionen-Projekt unter der Bauherr-
schaft von Migros Ostschweiz und der Pen-
sionskasse Appenzell Ausserrhoden began-
nen. Rein finanziell dirfte nichts mehr
passieren, was die planmadssige Fertigstel-
lung des neuen Zentrums im Frithjahr 2021
verzogert.

Bauboom

Ebenso unspekulativ 1auft es ab bei 6ffentli-
chen Bauten, Gebduden und Strassen, die
vom Staat, Kanton, Gemeinde oder 6ffentli-
chen Fonds bezahlt werden. Laut Ruedi
Vogeli werden zum Beispiel Unterhalts-
arbeiten von Strassen im Kanton St.Gallen
fiinf Jahre im Voraus geplant. «Wir wissen,
wie viel Geld wir zur Verfiigung haben.» Die
Vorgaben bei 6ffentlichen Ausschreibungen
sind streng und die Unternehmungen miis-
sen verschiedene Kriterien erfiillen, um
iberhaupt am Wettbewerb teilzunehmen.
Damit wird im Vorfeld ein Konkursfall auf
ein minimales Restrisiko begrenzt. Und
wenn es auch fiir die Verkehrsteilnehmer
manchmal lange anmutet: Die Strassenbau-
arbeiten liegen meist im Zeitplan, ausser
witterungsbedingte  Einflisse = machen
diesem auch mal einen Strich durch die
Rechnung.

Text: Ramona Riedener,

Bilder: Ramona Riedener, Thomas Hary

Grossbaustelle Zentrum
Wittenbach: Alles genau
im Voraus geplant.
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Wenn die Kiiche mit dem
Wobnraum verschmilzt

Oftmals schon vor der Planungsphase bitten Bau- und Umbauwillige den
Kiichenfachmann Kurt Ulmann um ein Beratungsgesprich. «<Die grosse

Aufmerksamkeit, die der Kiiche derzeit entgegengebracht wird, hat mich
zunichst tiberrascht», gesteht der Geschiftsfiihrer des Kiichenherstellers

Baumann AG in Berneck.

Ulmann wertet dies als weiteres Indiz dafiir, dass
dem friher eher stiefmitterlich behandelten Raum
mittlerweile eine zentrale Rolle beigemessen werde.
«Auffallend ist, dass die Kiiche im Vergleich zu den
Ubrigen Raumen wesentlich grosszlgiger sein sollte,
sowohl hinsichtlich Flache als auch Ausstattungy,
fugt er hinzu.

Die Kiiche ist der Ort, von dem Wohigerliche aus-
gehen. Morgens riecht es nach frisch aufgebriihtem
Kaffee, mittags verbreitet feingeschnittene Petersilie
fir den Salat ihren Frihlingsduft und nach Feier-
abend kindet der verfiihrerische Go(t von Fleisch
mit einer feinen Sauce das Abendessen an.

Freude Uber die Vorziige einer Wohnkiiche
Ohne den Raum gesehen zu haben, kann man ihn
sich bereits mithilfe des Geruchssinnes ausmalen.
Dieses Bild weckt Erinnerungen an schéne und ruhi-
ge Stunden, die man dort mit Familie und Freunden
verbracht hat. Dies ist wohl ein wesentlicher Grund
dafir, dass die Kiche immer haufiger zum Herzen
des Hauses wird.

Die gemeinsame Zubereitung einer Mahlzeit kann
dazu beitragen, dass die Verbindung noch enger wird.
Man verteilt die Aufgaben und bildet dazu eine Ge-
meinschaft. Besonders wer gerne fiir andere kocht,
freut sich Uber eine Wohnkiiche. «Die heute oftmals
bevorzugte Variante der Wohnkuche férdert nicht nur
die Kommunikation, sie verleiht der Wohnung Offen-
heit und vergréssert sie optisch», sagt Kurt Uimann.

Es ist also nicht verwunderlich, dass dieser Raum
immer mehr Platz erobert. Klichen werden etwa im

home

Text: Thomas Veser
Bilder: Axel Kirchhoff, zVg

Zuge eines Umbaus zu Wohnkichen, weil es ein
anderes Lebensgefiihl gibt, wenn man wahrend des
Kochens nicht alleine ist, sondern sich mit seinem
Besuch oder Angehdrigen unterhalt.

Tatsache ist, dass man auf dem Markt heutzutage
zahlreiche Gestaltungsmdglichkeiten vorfindet. Ku-
cheninseln oder Kichenzeilen werden durch stilvolle
Schrénke oder Servierwagen elegant ergénzt. Die
hochwertigen Materialien, aus denen Kichenmébel
gefertigt werden, halten auch in andere Zimmer Ein-
zug. So entsteht der Eindruck, dass etwa das Wohn-
zimmer eine fliessende Fortsetzung der Kiiche ist.
Formen und Farben gleichen sich an und verstarken
das Gefuhl der Einheitlichkeit.

Den Ubergang zum Wohnzimmer optisch
bewaltigen

Kichen sind schon lange nicht mehr nur in Weiss
oder Grau gehalten. Durch bunte Farben und Farb-
nuancen setzt man Akzente, die den Raum berei-
chern und optisch den Ubergang zum Wohnzimmer
schaffen. Sind Fronten etwa in Sattgriin gehalten,
konnen Sitzmébel in Zartgriin gldnzen oder auch zur
Hervorhebung in einer kontrastierenden Farbe.

Traditionelle Materialien wie Naturstein und Massiv-
holz, aber auch etwa Arbeitsplatten aus Keramik
oder Schichtstoff lassen sich gelungen kombinieren,
sodass der Eindruck einer Ganzheitlichkeit im Wohn-
kiichenraum verstarkt wird. Mittlerweile gibt es auf
dem Markt flexibel anpassbare Kiichenmabel, wo-
durch jeder Zentimeter genutzt werden kann. Als
Bricke in der Wohnkiiche dient oft eine Theke. Die
eine Seite wird als Essplatz benutzt, wahrend auf der

«Die heute oftmals
bevorzugte Variante
der Wohnkiiche
fordert nicht nur die
Kommunikation,
sie verleiht der
Wohnung Offenheit
und vergrossert sie
optisch.»

Kichenfachmann Kurt Uimann



anderen Seite eine Arbeitsfldche angebracht wird.
So lassen sich Kiiche und Wohnraum gleichzeitig ab-
grenzen und anndhern.

Details wie etwa Kichengriffe entfalten oft eine nicht
zu unterschatzende Wirkung. Wie das richtige Ge-
wirz den Geschmack eines Gerichts perfektioniert,
konnen diese Objekte ihren Teil leisten, um Kiche
und Wohnraum stilistisch zu vereinen.

Ein Interieur wie ein kunstvoll gemaltes
Stillleben

Durch Ordnung sorgt man fir mehr Gemiitlichkeit.
Deshalb ist es wichtig, dass sich die Koch- und Ess-
utensilien an einem Platz befinden, wo sie schnell
griffbereit sind. Neben ausfahrbaren Schubladen und
Schranken konnen verschiedene Schienen, Magnet-
leisten und Regale zur Aufbewahrung an der Wand
dienen. Diese stehen dann quasi fiir ein kunstvoll
gemaltes Stillleben. Wenn alles durchdacht einge-
richtet ist, hat man in der Kiiche immer alles schnell
zur Hand.

Fir eine wirkungsvolle Fusion von Koch- und Wohn-
raum kommt Rickwéanden eine nicht zu unterschét-
zende Rolle zu. Sie dienen als Spritzschutz, Uber-

nehmen aber auch eine schmiickende Funktion.
Entweder flgt man sie harmonisch in das Gesamtbild
ein oder hebt sie optisch durch Farben, dekorative
Motive oder geeignete Materialien hervor. Eine Riick-
wand kann Héngeschrénke mit den Arbeitsplatten
optisch verbinden und empfiehlt sich als passender
Platz fir Leisten oder kleine Gewdlrzregale.

Sowohl Kiiche als auch Wohnzimmer gewinnen
durch ihre physische und optische Verschmelzung.
Dass die Kiiche einen zentralen Platz im Alltag der
Bewohner verdient, 1&sst sich am besten durch eine
rhetorische Frage bekraftigen. Gibt es etwas Scho-
neres als eine Kiiche, in der man fir seine Mitmen-
schen mit Liebe ein Essen zubereitet?
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STIA — Leidenschayft
fiir Gesamtlosungen aus Holz

Die Leidenschaft der Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter der STIA Schweiz AG ist: Holz.Als Schweizer
Experten auf diesem von Natur aus faszinierenden Gebiet realisiert das Unternehmen fiir Archi-
tekten, Handwerker, Bauherren, 6ffentliche Institutionen, Unternehmen und private Auftraggeber
Gesamtlosungen aus Holz, die einem hohen Anspruch an Qualitit und Design gerecht werden.
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Boden, Wand und Decke

Urspriinglich auf Naturholz-Parkett spezia-
lisiert, bietet STIA auch Treppenldsungen,
Wandelemente, Turen sowie akustische und
visuelle Raumgestaltungselemente an. Alles in
Naturholz, das aus nachhaltig bewirtschafteten
europdischen Waldern stammt. Inzwischen
sind die Admonter Landhausdielen durch ihre

unverwechselbare Asthetik und konsequente
Naturlichkeit auf der ganzen Welt begehrt.

A propos Admonter: STIA bezieht Holz vor
allem vom Wirtschaftsbetrieb des Benediktin-
erklosters Admont in Osterreich. STIA ist die
Abkurzung von Stift Admont, das die Grundla-
ge fur die Produktlinie Admonter legte. 2006




wurde in Diepoldsau die STIA Schweiz AG ge-
grindet. Die beiden Mitglieder der Geschafts-
leitung, Nadja Manser und Markus Liichinger,
sind seither auf dem gesamten Schweizer
Markt aktiv.

Neun Mitarbeiter, zwei Parkettstudios
und drei Partnerausstellungen

Durch die steigende Nachfrage ist das Team
auf neun Personen angewachsen. Um die
Kunden noch besser beraten und betreuen
zu konnen, realisierte die STIA an ihrem Sitz
in Diepoldsau ein tber 300m2 grosses Par-
kett-Studio. Hier konnen die Besucherinnen

und Besucher authentisch nachvollziehen, wie
die verschiedenen Holz-Oberflachen in ihrer
Beschaffenheit und Farbe wirken. Kurzlich er-
offnete das innovative Unternehmen ein weite-
res STIA Parkettstudio in Rossens in Kanton
Freiburg und ist mit Partnerausstellungen in
Thun, Rothenburg und Ziirich présent.

Innovationen im Echtholzbereich

Immer wieder macht das Unternehmen mit
seinen Innovationen von sich reden. Derzeit
sorgt zum Beispiel eine neue Oberflachen-
behandlung fir Furore: Authentic. Bei dieser
Oberflachenbehandlung hat jeder Ast seine

Bestimmung und jede Welle und noch so klei-
ne Wélbung Bedeutung. Denn genau das sind
die Hauptakteure, die diesen Naturholzboden
so authentisch machen und die schénsten De-
signs hervorbringen.

Aber auch im Bereich Akustik gibt es Neuerun-
gen: Das neue Akustikelement ACOUSTICs
DOT ist optimal fir den tiefen und mittleren
Frequenzbereich und besonders fiir den Ein-
satz in Sport- bzw. Mehrzweckhallen geeignet.
Wer sich von der Begeisterung fiir Holz an-
stecken lassen mochte, dem sei ein Besuch
im STIA Parkett Studio im St. Galler Rheintal
nahegelegt.

www.stia.ch

£X STIA

NATURE'S FAVOURITE DESIGNER

Admonter #3}

STIA Schweiz AG

Werkstrasse 2

9444 Diepoldsau

Tel. +41 71 737 70 90
www.stia.ch
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Mit einer Dampf-
dusche die Sinne
anregen

Nicht selten liebdugeln Haus-
besitzer beim Einrichten oder
Umbau des Badezimmers mit
Wellness-Elementen. Da konnte
man sich doch statt einer
herkommlichen Dusche eventuell
eine Dampfdusche leisten.Aber
dann kommen die Bedenken:Wird
das am Schluss nicht zu teuer?

Text: Thomas Veser
Bilder: Thomas Hary, 123rf, zVg

Solche Befiirchtungen kann Beat Zuberbuhler, Inha-
ber und Geschaftsflihrer des Badausstatters Royal-
king AG in Kirchberg leicht ausrdumen: «Dampf-
«Die heutigen Dampf- duschen kosten kaum mehr als die Ublichen Duschen.
bad-Modelle zeichnen Fur die verschiedenen Ausfiihrungen werden je nach

sich durch gerade Modell zwischen 3000 und 7000 Franken fallig.» Um

Flichen aus und eine Dampfdusche als ein aus vier Wanden, Wanne

lassen sich daher mit
geringemAufw and 2,25 Metern nétig. Die Montage, so Zuberbuhler,

reinigen.» lasse sich verhaltnismassig leicht bewerkstelligen.
Neben reinen Dampfduschen gibt es auch Varianten,

und Dach bestehendes und geschlossenes System
einzubauen, sei lediglich eine Mindestraumhohe von

die zusatzlich fir Lichttherapien und Musikempfang
ausgestattet sind.

Samtweiche Haut durch Dampfbaden

Das Dampfbad hat eine lange Geschichte. Schon in
der Antike wurde seine gesundheitsférdernde Wir-
kung geschétzt. Seine Beliebtheit bis in die Gegen-
wart verdankt es aber den Osmanen. Nicht zuféllig
ist es auch unter dem Namen tlirkisches Bad oder
Hammam bekannt.

Die Vorteile liegen auf der Hand: Durch den heis-
sen Dampf 6ffnen sich die Poren und abgestorbene
Hautzellen werden entfernt. Die erfrischende Wir-
kung wird in Kombination mit einer sich anschlies-
senden kalten bis lauwarmen Dusche verstérkt. Das
Ergebnis — samtweiche Haut.
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«Dampfduschen kosten kaum mehr als die
uiblichen Duschen. Fiir die verschiedenen
Ausfiihrungen werden je nach Modell zwischen

3000 und 7000 Franken fallig.»

Beat Zuberbuhler,
Inhaber und Geschéftsfuhrer des
Badausstatters Royalking AG

Ausserdem wirkt ein Dampfbad direkt auf den Atem-
apparat ein. Auch nach einer intensiven korperlichen
Betétigung kann der Dampf zur schnelleren Locke-
rung der Muskeln beitragen. Danach fihlt man sich,
vergleichbar mit einem Saunagang entspannt — die
beste Voraussetzung fir gesunden Schiaf.

Temperatur lasst sich variabel regeln

Moderne Dampfduschen besitzen leistungsfahige
Dampfgeneratoren, die fur eine kurze Aufheizzeit
sorgen. Dank des integrierten Drainage-Systems
wird nach jeder Dampfsitzung das Restwasser abge-
lassen, was die Bildung von Ablagerungen verringert.
«Die heutigen Modelle zeichnen sich durch gerade
Flachen aus und lassen sich daher mit geringem Auf-
wand reinigen», flgt Beat Zuberbthler hinzu.

Bevor das Dampfvergniigen beginn, muss die Haut
feucht sein, daher nimmt man zunéchst eine warme
Dusche. Die empfohlene Dampfbadzeit liegt bei zehn
bis 15 Minuten. Nach dem Bad, noch bevor sich die
Poren schliessen, nimmt man eine kalte oder lauwar-
me Dusche. Diese regt die Zirkulation an. Die Tem-
peratur kann von 25 Grad bis 60 Grad variiert und
Uber die empfohlenen drei Dampfgénge kontinuier-
lich gesteigert werden.

Entspannung pur

Auch die Hydromassage-Technik ist in den eigenen
vier Wanden inzwischen zu haben. Durch eine Hydro-
massagewanne kann man viel fir seine Gesundheit
und Wohlbefinden tun. Mittels einer Mischung aus
Wasser und Luft werden der Kreislauf, die Durchblu-
tung und somit der Zellstoffwechsel angeregt. Wah-
rend man badet, steigt die Kérpertemperatur — und
der Blutdruck sinkt. Das fihrt zu einer Beschleuni-
gung des Kreislaufs, wodurch die Menge an Sauer-
stoff und Nahrstoffen, die zu den Zellen transportiert
werden, um ein Mehrfaches wéchst. Die Hautporen
weiten sich, die Muskeln entspannen sich.

Gegen Stressgefiihle und Midigkeit
Besonders bei rheumatischen Beschwerden und

Stdrungen des Bewegungsapparats erweist sich eine
Hydromassage als effizient. Zudem lindert sie Kreis-
lauf- und Verdauungsbeschwerden. Sie kann dabei
helfen, Krampfadern und Cellulitis zu verhindern, und
tragt dazu bei, Stressgefiihle und Mudigkeit abzu-
bauen.

Die wohltuende Wirkung geht fraglos auch auf die
Tatsache zurlick, dass der menschliche Korper im
Wasser um die 90 Prozent weniger wiegt. So sind
Muskeln und Gelenke spirbar entlastet. Der mas-
sierende Sprihstrahl besteht aus warmem Wasser
und Luft und kann nach Bedarf reguliert werden.
Er lockert die angespannten Muskeln und dadurch
wird die Bildung von Endorphinen, dem nattirlichen
Schmerzmittel des Korpers, stimuliert.

Hydromassagen sind nattrlich nicht nur bei korper-
lichen Beschwerden effizient. Das Eintauchen ins
angenehm blubbernde, warme Wasser erfrischt auch
Geist und Seele. Dass der Effekt ohne Zusatz von
chemischen Substanzen erreicht wird, spricht fir die
Umweltfreundlichkeit der Hydromassage.

Wannen nach neuer Technologie

Ein altbekannter Wannenwerkstoff mit vielfaltigen
Méoglichkeiten ist Polyurethan. Es besteht aus zwei
nach Sonderrezeptur gefertigten Teilen. Je nach
Quantitat und Qualitét der Zusatzstoffe oder je nach
Mischverhéltnis der Komponenten werden daraus
harte, halbharte und weiche Schaumstoffe, Schtt-
matsche und harte Elastomere hergestellt. Sie lassen
sich zu verschiedenen Zwecken verwenden.

Bei der Wannen-Produktion findet ein harter Schaum
Verwendung, sodass eine perfekte Haftung auf der
Acrylflache gewahrleistet ist. Dieser Stoff besitzt aus-
gezeichnete mechanische Eigenschaften und verleiht
dem Wannenkérper eine perfekte Stabilitat. Zudem
ist die Polyurethan-Technologie umweltvertraglich,
da keine schadlichen Loser wie Styrol verwendet
werden.
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Diirfen wir vorstellen?
«reLief», die erste nachhaltige
Akustikplatte mit individuellem
Frismotiv. «<reLief> ist die
neueste Generation der Linien-
bild-Technologie, gefrist in

eine aPerf-25-Schallschutzplatte.

«re» steht fir Recycling, das Material besteht
aus recycelten PET-Flaschen, und «relief» fur
die haptische, dreidimensionale Art des Bildes.
Denn das Bild wird nicht gedruckt, sondern
Linie fur Linie auf einer 5-Achs-CNC-Maschi-
ne gefrast.

Das englische Worte «relief», bedeutet auf
Deutsch Erleichterung — kein Zufall, reLief ist
ja auch eine akustische Erleichterung firs Ohr.
reLief kann in ganz verschiedenen Bereichen
angewendet werden, sei es als Bild mit Schall-
schutzeffekt, als eingebaute Trennwand, als
Decken- oder Wandelement.

Vor allem im Gastro-, Biro- und 6ffentlichen
Bereich, wo der Schallschutz stetig an Bedeu-
tung zunimmt, kann reLief perfekt eingesetzt
werden. Wer mag es schon, wenn man im
Restaurant den Gespréchspartner nicht mehr
versteht, weil es so laut ist? Mit reLief haben
wir uns das Ziel gesetzt, Design und Funktio-
nalitat zu verbinden — so verstehen Sie |hren
Gesprachspartner und kénnen sogar noch ein
wunderschénes und interessantes «Relief» an-
schauen. Das Produkt kann individuell gestal-
tet werden, mit frei wahlbarem Bild und Deck-
farben der Platte.

Auch im Privatbereich gibt es immer mehr
Nachfrage nach relLief. Da unsere Réume
immer grésser werden, sind schallhemmen-
de Massnahmen oft nétig. So kann reLief als
Deckenelement oberhalb einer Kiiche oder als
Wandelement im Privathaus perfekt eingesetzt
werden, natirlich mit individuellem Motiv. Den
Anwendungsméglichkeiten sind also fast keine
Grenzen gesetzt — weil der Werkstoff auch eine
gute Brandschutzklasse vorweisen kann.
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Akustik-Linienbild mit Alpsteinmot

Akustik-Bohrbild Marilyn Monroe,
Sideboard mit integriertem Akustik-Linienbild
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ppe aus

)Jens Ellensohn

olz mit integrierten Schrénken

Aus Arbeit

entstehen Schmuckstiicke

Weishaupt AG Innenausbau, renommiert in den Bereichen Mobel,
Kiichen,Tiiren, Schrinke und Wandverkleidungen, durfte und
darf viele spannende Projekte im Privat-, Hotel- und Firmen-
bereich durchfiihren. Nebst eigener Produktion bietet das
Weishaupt-Innenausbau-Team auch die gesamte Fachplanung
inklusive Entwurfszeichnungen, Visualisierungen und ausge-

kliigelten Detaillosungen an.

Das Unternehmen mit Sitz in Appenzell feier-
te letztes Jahr das 100-jahrige Bestehen. In
diesem Jubeljahr wurde zudem die Geschéfts-
Ubergabe an die vierte Familiengeneration
gefeiert. Bettina Weishaupt und Mario Signer
bilden das neue Geschaftsflihrungsteam — ob-
wohl die Firma schon seit 1918 existiert, war
das Unternehmen mit dem neuen Team noch
nie so jung.

Im 101. Firmenjahr geht es gleich wieder
turbulent los: Brandaktuell ist der Umbau der
Garage Cadosch im schénen Weissbad, die
auf dem Bild zu sehen ist. Ein anderes Projekt
umfasst einen Innenausbau eines Chalets in
Altholz. Weishaupt AG Innenausbau ist in der
ganzen Schweiz sowie im nahen Ausland tatig.

Das Unternehmen mit rund 40 Mitarbeitern
hat noch Grosses vor. So wird stetig an Lini-
en- und Bohrbildern, einer Weishaupt-Spe-
zialitat, getiftelt, und auch einige exklusive
Holzwaschbecken, gefertigt auf der 5-Achs-
CNC-Maschine, sind im Gebrauch. Fur Weis-
haupt AG Innenausbau stehen Qualitdt und

der Teamgedanke an erster Stelle. Einer der
Leitsatze — «Aus Arbeit entstehen Schmuck-
stlicke» — leben alle Angestellten tagtaglich. So
findet man heute etwa kaum eine Schreinerei
mehr, die so ein schones Massivholz- und Fur-
nierlager vorweisen kann.

«lch ging schon mit meinem Grossvater in
Potersalp im Weissbachtal Holz einkaufen»,
erinnert sich Bettina Weishaupt, das sei eine
Familientradition. «Aktuell haben wir beispiels-
weise wunderschone Ulmenstamme bei uns,
die sich hervorragend fiir einen grossen Fami-
lientisch anbieten.»

WEISHAUPTINNENAUSBAU

WEISHAUPT AG INNENAUSBAU
Zielstrasse 34

CH-9050 Appenzell

T+4171788 04 40
info@weishaupt.ch
www.weishaupt.ch
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«Mit geringem
Aufwand kann man
mit einem oder
mehreren Kissen
einen Akzent setzen
oder Sofa und Sessel
frischer aussehen
lassen.»

Wer sich an der legendiren
Napali-Kuste auf der hawaiiani-
schen Insel Kauai entspannen
mochte, muss zunichst die
Strapazen einer Weltreise auf

sich nehmen. Deutlich geringeren
Aufwand verlangt Liebhabern
pazifischer Inselidyllen eine Fahrt
in die kiirzlich eroffnete Polster-
manufaktur Bretz am Bodensee in
Kreuzlingen ab.

Text: Thomas Veser

Bilder: Thomas Hary, zVg

Durch Polsterfarbenvielfalt
die Phantasie befltigeln

—




e
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Teresia Giesinger und Achim Vogler

Dort prasentieren Teresia Giesinger und Achim
Vogler gerne die Napali getaufte Polstergruppe, de-
ren Stoffbeziige in blauen und grlinen Ténen dank
einer ausgekliigelten Beleuchtungstechnik farblich
changieren und — etwas Phantasie vorausgesetzt —
auch in Mitteleuropa tropische Urlaubsstimmung auf-
kommen lassen.

Der ferne Strand als heimische Couch, die sich mit-
tels Modularbauweise nach Belieben verandern lasst.
Auch farblich ist das moglich: Wer anderen Tonen
den Vorzug gibt, der steht in dem 300 Quadratmeter
grossen Showroom vor einer geradezu verwirrenden
Vielfalt. «Ich betrachte unsere Stoffvielfalt, die von
der Norm abweicht, als Trumpf. Selbst Gobelin-Stof-
fe zéhlen dazu, die meisten Motive beziehen wir aus
I[talien», informiert Geschaftsfihrer Vogler.

Fir Gemditlichkeit gibt es bekanntlich kein Patent-
rezept, das ist eher eine persénliche Sache. Was die
einen eventuell als kitschig ablehnen, finden andere
heimelig. Gerade wie bei der Kleidermode sollte man
auch bei der Wahl der Einrichtungsgegensténde sei-
nem eigenen Stil treu bleiben. Gliicklicherweise kann
man heutzutage aus so vielen Quellen schopfen,
dass fast jeder Wunsch in Erfiillung geht.

Mit Kissen Akzente setzen

Bei der Stoffwahl fir Polstermobel ist nicht nur auf
die Farbe, sondern auch darauf zu achten, wie sie
sich anfiihlen. Wer gerne mit Farben spielt, fur den
sind Experimente mit Kissen ideal. Mit geringem Auf-
wand kann man mit einem oder mehreren Kissen
einen Akzent setzen oder Sofa und Sessel frischer
aussehen lassen. Die Beziige nach Lust und Laune
zu wechseln, etwa im Rhythmus der Jahreszeiten, ist
ebenfalls keine Herkulesaufgabe.

Wer Massgeschneidertes vorzieht, wird in Kreuzlin-
gen gleichfalls fiindig: Bretz-Bodensee macht Son-
deranfertigungen nach Vorgaben, Kleiderschranke
etwa, Kommoden und Betten. Ergénzt wird das
Angebot durch Teppiche. Regelméssig wechselnde
Schopfungen der Gegenwartskunst, vor allem Ge-
mélde und Skulpturen, konnen ebenfalls erworben
werden. Denn Bilder sind wohl nach wie vor der bes-
te Wandschmuck, sie kénnen die Ausstrahlung eines
Raumes positiv beeinflussen. Besonders dann, wenn
man die dazu passenden Rahmen und Aufhéngun-
gen wahlt.

Grosse Gemalde brauchen Platz, damit sie ihre Wir-
kung entfalten sowie einen geeigneten Hintergrund.
Sie hangen gut an einer weissen Wand oder an einer
dem Kunstwerk entsprechend gestrichenen Wand.
Schépfungen, die in einer einzigen Technik gefertigt
wurden, kommen besonders gut zur Geltung, wenn

man sie in identischen Rahmen streng in Reih und
Glied hangt. Man kann nattirlich auch seiner eigenen
Kreativitat freien Lauf lassen und selber eine Collage
fertigen, beispielsweise aus Urlaubsfotos vom letzten
Jahr. Bilder missen Ubrigens nicht immer hangen,
sie kénnen auch auf einer Tragerplatte arrangiert
werden.

Nach welchen Gesichtspunkten Mobiliar
auswéhlen?

Gewiss der beste Tipp beim Kauf von Betten, Sofas
und Sttihlen ist Probeliegen und Probesitzen. Betten
und Sofas mit Beinen sind fur kleinere Raume besser
geeignet, weil sie luftig wirken. Ergonomisch geform-
te Stuhle haben eine leichte Neigung nach hinten
und unterstltzen die Lendenwirbelsaule.

Accessoires und Kleinmobel in natirlichen, warmen
Farben und Formen bringen Behaglichkeit ins Haus.
Polsterhocker beispielsweise sind nicht nur bequem,
sie sind auch multifunktional und werden sowohl zum
Sitzen als auch als Beistelltisch benutzt. Darin befin-
det sich auch héufig Stauraum und wenn sie in einer
sich abhebenden Farbe gestaltet sind, konnen sie
einem Zimmer mehr Frische verleihen.

Besonders an kihleren Tagen und wenn es schon
am spaten Nachmittag ddmmert, greift man gerne zu
Kerzen in jeder beliebigen Form, Farbe und Grosse,
mit oder ohne Duft, zurlick. Auf dem Tisch gestellt,
sorgen sie fur eine warme Atmosphére und kénnen
auch im Alltag die Laune heben. Sie schmuicken den
liebevoll gedeckten Tisch und harmonieren bestens
mit schénem Geschirr.

Die Suche nach den geeigneten Vorhdngen
Einer Stimmung von Harmonie und Gemaéchlichkeit
kann auch der Einbau mehrerer Lichtquellen in einem
Raum, etwa mittels Schirmleuchten neben dem Sofa,
Vorschub leisten. Auch die jeweilige Wandfarbe kann
hier unter Umsténden eine wichtige Rolle Uberneh-
men. Wenn eine Wand in einer warmen Farbe gehal-
ten ist, reflektiert sie das darauf gerichtete Licht auch
warm zurlick. Durch Dimmer kann man die Helligkeit
dem Anlass entsprechend anpassen.

Bei den Lichtverhaltnissen in einer Wohnung kommt
es nicht zuletzt auf die Vorhdnge an. Diese sollten
den Vorlieben der Bewohner entsprechen. Fur das
Schlafzimmer sind Vorhdnge aus schwerem Stoff
optisch weniger vorteilhaft, zu feine Stoffe haben den
Nachteil, dass sie womdglich nicht blickdicht sind. Mit
einem halbtransparenten Stoff verflgt man einerseits
Uber Sichtschutz, andererseits muss man nicht auf
Tageslicht verzichten. Wer gerne im Dunklen schlft,
kann mithilfe von Rollos das Naturlicht regulieren.
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Ein <Mastermind»

im bhduslichen Schaltschrank

Die intelligente Haustechnik .
bringt mehr Komfort und erhd .

die Lebensqualitat. Ausserdem

lasst sich der Energieverbrauch

auch in Eigenheimen splirbar 7 ] -l
reduzieren. Wie sich simtliche ’
e :

Haustechnik-Funktionen tiber

einen kleinen griinen Kasten

steuern lassen, erlautert Richard

Hogl, Geschiftsfiihrer der

Schweizer Niederlassung des

osterreichischen Smart-Home-

Unternehmens Loxone in Um von allen neuen

Steckborn. Features profitieren
Text: Thomas Veser 5 soll
Bild oxong zu konnen, sollte
man bereits in der
Bauphase an
genugend Leerrohre

denken.

Richard Hégl, Geschéftsfiihrer Loxone

Gerade einmal 157 Milimeter lang, 88 Millime-
ter breit und 57 Millimeter hoch, zeichnet sich der
Miniserver durch ein gewaltiges Leistungsvermdgen
aus. Richard Hogl vergleicht die griine Box «mit dem
menschlichen Gehimn, in dem alles zusammenlauft».
Als zentrale Steuereinheit im Schaltschrank einge-
baut, betreibt das technologische Mastermind die
gesamte intelligente Haustechnik in einem Smart
Home. Licht, Beschattung, Klima und Sicherheit
zhlen zu diesen Gebieten, auch Unterhaltungselek-
tronik, Energiemanagement, Zutritt zur Liegenschaft
sowie Gerate im Wellness-Bereich und Garten lassen
sich mit diesem winzigen PC programmieren.

Funktionserweiterung dank Modularprinzip

Technisch wird diese Anbindung an den Miniserver
entweder Uber Funk oder elektrische Leitungen si-
chergestellt. Um auch in Zukunft von allen neuen
Features profitieren zu konnen, sollte man in der
Bauphase bereits an gentigend Leerrohre denken, :
bemerkt Richard Hogl. iy
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Dank des modularen Prinzips kénnen Hauseigentu-
mer, die sich zunéchst auf wenige Grundfunktionen
beschranken, je nach Bedirfnislage den Aktionsradi-
us des Servers um zusatzliche Funktionen flexibel er-

weitern. Etwa wenn eine Ladestation fur das E-Auto
erforderlich wird.

Als nicht zu unterschatzenden Vorzug beurteilt Hogl
die Tatsache, dass samtliche Haustechnikdaten im
Schaltkasten verbleiben — aus Sicherheitsgriinden.
«Deswegen haben wir auf die Datenauslagerung in
eine Cloud verzichtet», fligt er hinzu. Der Server hat
Internet, etwa flir Fernzugriff oder Wetterdaten. Es
ist jedoch auch méglich, das System génzlich ohne
Internet zu betreiben.

Derzeit ist Hogls Worten zufolge jeder zehnte Neubau
in der Schweiz mit einem Loxone-Server ausgestat-
tet. Rund 1000 zertifizierte Partner des Unterneh-
mens Ubermehmen schweizweit das Programmieren
des Gerétes. Weil der gesamte Gerétebetrieb zentral
gesteuert werden kann, bieten sich dafiir zahlreiche
smarte Funktionen an. Die Beschattung wird so zur
passiven Klimaanlage, die Heizung lernt die Raume
kennen und trifft die Wunschtemperatur immer auf
den Punkt. Der Hausbesitzer kann jederzeit eingrei-
fen. Sowohl Uber einen normalen Taster oder per
App, auch von der Ferne.

Steuerungssysteme miissen mehr leisten
Gerade im erhéhten Wohnsegment sind die Anforde-
rungen an Steuerungssysteme fiir die Haustechnik in
den letzten Jahren hoher und komplexer geworden.
Dass eine durchdachte Haustechnik nicht nur den
Komfort der Bewohner und die Lebensqualitat heben
kann, wird inzwischen allgemein anerkannt. Dank
Haustechnik ist es auch méglich, die Energiebilanz
von Liegenschaften zu verbessem.

Ein wichtiger Schritt auf diesem Weg ist die durch-
dachte Gebaudebeschattung. Nach Einschatzung
des Sonnenschutzherstellers Griesser AG in Aadorf
lasst sich durch diesen Schritt die Energiebilanz
deutlich verbessern. Bietet diese Anlage im Sommer

Schutz vor Uberhitzung, lasst sich im Winter zur War-

meddmmung einsetzen. Zudem Ubernimmt sie die
Aufgabe eines Sichtschutzes und kann ungebetene
Gaste auf Distanz halten, indem die Anwesenheit der
Bewohner simuliert wird.

Im 2011 fertiggestellten firmeneigenen Eventcen-
ter, das als Ausbildungszentrum und fir interne wie
externe Schulungen zum Thema Sonnenschutz ge-
nutzt wird, ist in Partnerschaft mit den Steckbornern
ein Showroom entstanden. Nicht nur smarte Son-
nenschutzlésungen lernt man dort kennen, in den
zwei Raumen bieten sich auch Einblicke in weitere
Smart-Home-Funktionen.

Neue Wege beim Energiesparen
Ublicherweise hangt unterhalb der Sicherun-
gen ein grosser schwarzer Kasten mit der
typischen Zahlerscheibe und Ablesefeldem,
worin mechanische Ziffern unterschiedlich
schnell vorriicken und den Stromverbrauch
des Haushalts anzeigen. Einmal im Jahr klin-
gelt der Stromableser, um den Zahlerstand zu
notieren. Im Zuge der Digitalisierung wird die
neueste Generation der «Smart Meter» — fla-
che weisse Boxen — diese Aufgabe Uiberneh-
men. Energielieferant und Endverbraucher
werden Uber Internet-Kundenportal verbun-
den. Die Daten gelangen im PLC-Verfahren
vom Smart Meter Uber das Kupferkabel des
Stromnetzes zu einem Datenkonzentrator in
der Trafostation. Von dort werden sie Uber
Mobilfunk oder Glasfaser an den zentralen
Rechner Ubermittelt.

Smart Meter missen in Zusammenhang mit
den geplanten «intelligenten Stromnetzen»
(Smart Grids) gesehen werden. Diese sollen
sich einstmals selbst steuern und organisie-
ren, hierfir sind an zahlreichen Stellen im
Netz Hochgeschwindigkeitssensoren vorge-
sehen. Diese sollen in Echtzeit Stromqualitat
und Spannung messen und durch die Wei-
tergabe der Messwerte die Grundlage dafir
schaffen, dass wetterméssig und tageszeitlich
bedingte Schwankungen, die bei der Ein-
speisung durch Strom etwa aus Wind- oder
Photovoltaikanlagen entstehen, automatisch
ausgeglichen werden. Auch der Smart Meter
lasst sich mit der zentralen Steuereinheit der
Haustechnik verbinden, wodurch Haushalte
ihren Stromverbrauch Uberwachen koénnen.
Aus Sicht des Steckborner Unternehmens
Loxone wird das aber erst dann méglich sein,
wenn die jeweiligen Smart-Meter-Hersteller
die Anbindung an ihre Steuereinheit zulassen.
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Drehscheibe des Lebens

Die Kosten fiir neue Einfamilienhiuser lassen sich derzeit immer
schwerer stemmen. Daher riicken gebrauchte Liegenschaften in den
Fokus. Worauf man bei der Auswahl achten soll, wie Grosszuigigkeit und
Riickzugsmoglichkeiten verschmelzen und welchen Raum er fiir den
wichtigsten hilt, verriat Architekt Simon Schonenberger aus Wil.

Simon Schénenberger, Bauland wird immer
knapper, die Grundstiickspreise laufen aus
dem Ruder. Wie wirkt sich das auf den Erwerb
eines Eigenheims aus?

Das Einfamilienhaus als Neubau bleibt leider heute
fur viele junge Familien ein Traum. Die schrump-
fenden Baulandvorrate heizen die Preise an. So ist
Bauland hierzulande nur noch vereinzelt, an schwie-
rigeren Lagen oder abseits der Verkehrsachsen ver-
fligbar. Es kommt einem Gliicksfall gleich, wenn man
sich ein neues Eigenheim an guter Lage leisten kann.

Man kénnte sich ja auch eine gebrauchte Lie-
genschaft zulegen. Was ist bei der Wahl zu
beriicksichtigen?

In der Tat wird heute vermehrt auf bestehende Lie-
genschaften zurlickgegriffen. Aber auch hier steigen
die Preise durch die hohe Nachfrage sténdig. Und
auch bei der Wahl einer bestehenden Liegenschaft
ist die Lage ausschlaggebend. Darum gilt es abzu-
klaren, ob der Ort, die Umgebung und die Situation
passen. Dann muss man Entwicklungspotenzial der
Liegenschaft beurteilen. Dazu mussen zunéchst Zie-
le definiert werden: Was will ich von dem Haus und
wozu brauche ich es? Entspricht es diesen Vorstel-
lungen? Sind dazu Anpassungen nétig und wenn ja,
lassen die sich Uberhaupt umsetzen?

Weiterhin muss man gesetzliche und finanzielle
Anforderungen ins Kalkiil miteinbeziehen?

Naturlich. Spétestens in dieser Phase kann die Bera-
tung durch einen Architekten, der Erfahrung mit be-
stehenden Liegenschaften hat, wertvoll sein. Dieser
setzt sich dann mit den angestrebten Zielen und den
Gegebenheiten der Immobilie auseinander. Leider
ist es ja oft so, dass der Erwerb der fraglichen Lie-
genschaft und die Umsetzung der eigenen Wiinsche
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Text: Thomas Veser
Bilder: Simon Schénenberger, zVg

hohe Kosten aufwerfen. Da stellt sich dann automa-
tisch die Frage, ob man bei den eigenen Vorstellun-
gen zuriickstecken oder versuchen soll, den Preis der
Liegenschaft zu driicken. Meistens bleibt allerdings
nur Variante A.

Nach welchen architektonischen Kriterien wer-
den derzeit Einfamilienhduser entworfen?

Im Grunde gibt es zwei gestalterische Hauptrichtun-
gen: In der ersten Variante stehen Grossziigigkeit,
Flachen und Glaser im Vordergrund. Diese Merkma-
le charakterisieren das modeme Haus. Die zweite
Variante, die «Cocooning» genannt wird, bevorzugt
Raume und Rickzugsméglichkeiten nach freundli-
cher und klarer nordeuropaischer Art. Unsere Idee
zielt darauf ab, beide Richtungen miteinander zu ver-
binden und damit die Grundlage fir eine moderne
Lebensweise zu schaffen. So kénnen Wohn- und
Arbeitsfunktionen sozusagen unter einem Dach ei-
nander angendhert werden. Dank Digitalvernetzung
lassen sich mehr und mehr Arbeiten im Homeoffice
bewaltigen, und das erlaubt auch, das Familienleben
partnerschaftlich zu organisieren.

Koénnen Sie das konkretisieren?

Die seit Beginn der Modeme réaumlich abgehang-
te und auf die Essenszubereitung reduzierte Kiiche
wird wieder in einen zentralen Lebensraum umge-
deutet. Rund um die dominierende Kiiche entsteht
ein Raum, der sich zur wichtigsten Drehscheibe des
Lebens entwickelt. Hier ist man zusammen, emp-
fangt Freunde, bereitet gerne gemeinsam das Essen
zu, diskutiert und geniesst die Mahlzeiten. Zu dieser
Drehscheibe gesellen sich cocoonartig verschiedene
einzelne Raume, in die man sich bei Bedarf zurlick-
zieht, also Kinderzimmer, Arbeitszimmer, Homeoffice
oder Medienraum.




Simon Schénenberger,
dipl. Architekt FH / SIA aus Wil

«Hier ist man zusammen,
empfingt Freunde,
bereitet das Essen zu,
diskutiert und geniesst
die Mahlzeiten.»
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Diese Zimmer sollten wohl moglichst vielseitig
nutzbar sein?

Absolut! Denn schliesslich behalt ein Kinderzimmer
seine Funktion nur so lange, wie dort der Nach-
wuchs wohnt. Ebenfalls am Rand dieser Drehschei-
be erstreckt sich der Lebensraum des Paares. Zum
Schlafzimmer kommt oft eine separate Ankleide, und
das Bad wird heute gerne auch als Wellnessbereich
genutzt. Nach diesen Prinzipien werden immer haufi-
ger auch bestehende Liegenschaften umgebaut und
saniert.

Durch welche Schritte lasst sich der Verkaufs-
wert eines Einfamilienhauses erhéhen?

Fir den Verkauf einer Liegenschaft sollte diese még-
lichst unverfalscht prasentiert werden. Das geschieht
am einfachsten in einer bewohnten Immobilie. Da
kann sich der potenzielle kiinftige Nutzer auch mit
den Tatsachen des tiglichen Gebrauchs auseinan-
dersetzen. Welche baulichen Schritte gewlinscht
werden, sollte man eigentlich dem kinftigen Nutzer
Uberlassen. Wenn man sich aber als Besitzer Ge-
danken tber die Gestaltung einer neuen Kiiche oder
eines neuen Badezimmers macht, um den Verkaufs-
preis zu steigern, liegt man gewiss nicht falsch, wenn
die vorher angeftihrten Prinzipien bertiicksichtigt wer-
den. Das heisst: eine offene Kiiche, ein grossziigig
bemessenes Bad.

Ein weiterer wichtiger Punkt ist die energeti-
sche Sanierung.

Genau. Bei grésseren Investitionen ist dieser Schritt
zum Teil bereits Pflicht. Da empfiehlt sich schon im
Vorfeld eine umfassende Analyse — ohne die geht's
einfach nicht. Vielfach treffe ich auf teilsanierte Ob-
jekte, bei denen gewisse Massnahmen angepasst
oder gar zurlickgebaut werden missen, da nicht an
die nachfolgenden Schritte gedacht wurde. Fach-
leute, die Uber den eigenen Auftrag hinaus denken,
kénnen dabei wichtige Tipps geben.
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MAX HAURI AG, Produzent elektrotechnischer Bauteile und
Systeme, bringt mit «<modino priamos» ein zeitlos schones
Steckdosen- und Schalterprogramm auf den Markt. Die
Designlinie «priamos» liberzeugt durch technische Raffinesse
und dezente, auch nach der Montage verinderbare Farban-
passungen. Damit wird es moglich, technische Funktionalitit
und Innenarchitektur aufeinander abzustimmen und so eine
Harmonie zwischen den Schaltern und Steckdosen und der
Einrichtung im Wohnbereich zu schaffen.

Durch den Verzicht auf Zwischenrahmen konnten die Schaltflachen ausserordentlich gross
gehalten werden. Das Design wirkt dadurch sehr edel und erméglicht eine praktische und
«treffsichere» Bedienung. Alle Produkte der «priamos»-Linie fligen sich in ihrer Machart sehr
gut in bereits vorhandene sowie in neue Wohnlandschaften ein.

Jeder Steckplatz ist immer nutzbar
Auf der technischen Seite bringen die 3xTyp13 Steckdosen mit der neuen Dosenanordnung

die Lésung eines bekannten Problems. Sehr oft decken Netzadapter oder Winkelstecker
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die anderen beiden Steckplatze ab. Mit der paten-
tierten Steckdosenanordnung von «modino» st
dieses Argemis passé. Ein zentrales Element des
Installationsprogramms  «modino priamos» sind die
austauschbaren Designprofile, welche in verschiede-
nen, attraktiven Farben erhéltlich sind. Steckdosen
und Schalter lassen sich damit farblich ideal auf die
Umgebung abstimmen und setzen dezente, indivi-
duelle Farbtupfer. Auch eine fluoreszierende Varian-
te, welche in der Dunkelheit zum Schalter fuhrt, ist
verflgbar. Die Designprofile konnen jederzeit ganz
einfach abgenommen werden. Dies erméglicht eine
einfache Reinigung der Produkte, ohne dass die da-
hinterliegende Wand verschmutzt wird. Auch an die
zeitsparende Installation durch den Elektriker wurde
gedacht. Schalter und Steckdosen sind mit schraub-
losen Anschlussklemmen ausgestattet. Die rlicksei-
tig im 45°-Winkel angeordneten Anschlussklemmen
sorgen zudem fir mehr Raum fiir die Verdrahtung.
Dank der Normmasse ist das «modino priamos»-
Sortiment auch bei Umbauten und Renovationen
einsetzbar. Bestehende Installationen kénnen prob-
lemlos ersetzt werden.

Das «modino priamos» Programm umfasst alle fur
den Wohnbau benétigten Apparate. Neben den
Schaltern und Steckdosen sind auch verschiedene
Dimmer, Bewegungsmelder, Thermostate, integrier-
te USB-Charger, Dosen fur die Datenkommunika-
tion etc. erhaltlich. Im taglichen Gebrauch sind die
«modino» Produkte &usserst pflegeleicht. Eine spe-
zielle, schmutzabweisende Oberflachenstruktur sorgt
daflr, dass die Apparate ihre urspringliche Farbe
behalten, auch wenn sie mit schmutzigen Handen
bedient werden.

MAX HAURI AG beweist mit der «<modino priamos»-
-Linie einmal mehr Innovationsstérke. Die individuali-
sierbaren Komponenten im eleganten Design sorgen
in jeder Umgebung furr Aufsehen und frischen Wind.

Uberzeugen Sie sich selbst und vereinbaren Sie noch
heute einen Termin mit unseren Verkaufsberatern.

MAX HAURI AG
Weidstrasse 16

9220 Bischofszell
Telefon 071 424 25 25
www.maxhauri.ch
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www.modino.ch/kaufen
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24 Std. Service ¢ Gebdaudereinigung ¢ Abonnemente ¢ Umzugsreinigung ¢ Rdumungen ¢ Hauswartungen ¢ Gartenpflege

St.Gallen-071 245 50 55

. Rorschach - 071 855 80 90 . Diepoldsau - 071 733 13 59

Besuchen Sie jetzt unsere
Ausstellung.

Montag bis Freitag
09.00 - 12.00 Uhr
13.30-17.00 Uhr
Samstag

09.00 - 13.00 Uhr

Heiligkreuzstr. 7 » 9008 St. Gallen
071 246 55 88 « muellerschreinerei.ch

massgeschre nert

weil es fur individuelles Wohnen keinen Standard gibt.

hp==miiller

Design,
Handwerk und
Herzblut.

Das sind die Zutaten,
die unsere Kichen
einzigartig machen.
Und natdurlich

lhre Winsche und

Vorstellungen. Sprechen
Sie mit uns Uber lhre

Traumkulche.

BAUMANN

Der Kichenmacher
— Baumann AG Der Kiichenmacher

St.Leonhardstrasse 78,

9000 St.Gallen, 071222 6111

www.kuechenbau.ch




AMMARKT

IHR INDIVIDUELLER WOHRNTRAUM
UM GARANTIERTEN FIXPREIS.

swisshaus.ch

Machen Sie |hren ganz eigenen Wohntraum wahr — am besfen mit dem Schweizer Markifohrer fur
schlusselfertige Einfamilienhcuser aller Stile. Von der Baulandsuche Gber Baueingabe und Bauphase
bis zur Schlusselibergabe sind wir fur Sie da. Und das termingerecht und zum garantierten Fixpreis.
Uber 5000 gebaute Héuser sprechen fir sich.

ENERGIESTRATEGIE

2050 SWISSHAUS

b ZIEH IN DEIN NEUES LEBEN EIN




