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Meine erste Bank.

Der Drang nach mehr Gestaltungsspielraum. Die Zukunft ausmalen. Ein eigenes Zuhause.

Wer so denkt, ist bei der St.Galler Kantonalbank an der richtigen Adresse. Sie kennt
den Immobilienmarkt und weiss aus langer Erfahrung, was sich wo mit welchem Modell sicher
und preiswert finanzieren lasst. Das hat sie fur viele zur ersten Bank gemacht. sgkb.ch

( St.Galler
Gemeinsam wachsen. Kantonalbank
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Eine «gute Lage» kann

man sich erarbeiten

Immobilien sind ein Wirtschaftsindikator, der in verschiedene Richtungen
deutet. Keine Region wiinscht sich Uberbordende Immobilienpreise, weil diese
den Standort unattraktiv machen. Gleichzeitig zeigen hohe Preise, dass am
bewussten Ort vieles stimmt: Die Lage, die Infrastruktur und das Arbeitsplatz-
angebot. Nicht ohne Grund kann man sich oft genau in den Regionen das
Traumhaus leisten, die wirtschaftlich schwach sind. Das Gegenteil sind die
Steueroasen, in denen Zuzuger als Kaufer und Mieter finanziell bluten,

weil die Nachfrage dort hoch ist — und damit die Preise.

Die Suche nach der richtigen Immobilie ist deshalb auch immer ein Abwagen,
ein Aufrechnen verschiedener Faktoren. Kaum jemals ist einfach alles erfullt,
was man sich winscht. Fragt man Experten danach, wo Immobiliensuchende
am wenigsten Kompromisse machen, ist die Antwort klar und einhellig: Bei der
Lage. Denn (fast) alles andere lasst sich beeinflussen oder verandern, die Lage
ist gegeben.

Oder auch nicht. Denn die Lage ist mehr als eine rein geografische Definition.
Einige Standorte wurden von der Natur bevorteilt, beispielsweise mit einer
Lage am See, in der Nahe eines perfekten Verkehrsknotenpunkts oder mit
der Aussicht auf ein Bergpanorama. Wer all das nicht hat, ist dennoch nicht
chancenlos. Das Freizeitangebot, die Bildungslandschaft, das 6V-Angebot,
die Arbeitschancen: Das sind weitere Faktoren, die dartiber entscheiden,

ob eine Lage als positiv wahrgenommen wird oder nicht.

Die Ostschweiz ist reich an Gemeinden und Stadten, die berechtigterweise
von ihrer wundervollen Lage schwarmen und diesen Trumpf auch ausspielen.
Alle anderen haben es in der Hand, sich selbst Vorteile zu erarbeiten. So, dass
es eines Tages auch von ihnen heisst: «Das ist eine gute Wohnlage». Und das
ganz ohne See oder Berge.

Natal Schnetzer
Verleger
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Wir erfullen Wohntraume:
Ihre Bank fur Ihr Eigenheim.

Mirco Stillhard
' = & = Berater Finanzierungen
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Kompetenz, personliche Beratung und Vertrauen seit 1854.

°
acrevis Bank AG - Marktplatz 1 + St. Gallen + Telefon 058 122 77 60 acreVl s

mirco.stillhard@acrevis.ch « www.acrevis.ch Thre Bank, naher bei Ihnen
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IMMO MESSE SCHWEIZ

Highlights der diesjahrigen
Immo Messe

Die Immo Messe Schweiz prasentiert
sich auch 2019 mit inspirierenden
Ideen zum Thema Bauen und Wohnen.

«Natiirlich Schon Wohnen»

Die Themeninsel «Natirlich Schon
Wohnen» ist eine Neuheit an der Immo
Messe 2019 und beweist, wie gut

sich nachhaltiges Bauen mit modernem
Stil und Komfort vereinen lasst.
Partner sind: Naturhuus Herisau GmbH,
LehmTonErde Baukunst GmbH, Gisler
Holzbau, Isolena Naturfaservliese
GmbH, Ofenbau Jud.

Einbruch & Sicherheit

Sicherheit in den eigenen vier Wanden
liegt allen Bauherren und Wohneigen-
timern am Herzen. An der Immo Messe
kann man sich die neuesten Standards
zeigen lassen und erfahrt von verschie-
denen Experten, wases bei Sicherheits-
massnahmen rund um das Eigenheim

zu beachten gilt. Partner sind: EgoKiefer

AG, Kantonspolizei St.Gallen, ASG
Technik AG, KOCH Group AG.

Prix Lignum
Die Wanderausstellung «Prix Lignum

2018» macht Halt in St.Gallen: Der Preis

zeichnet den innovativen, hochwertigen
und zukunftsweisenden Einsatz von
Holz in Bauwerken, im Innenausbau,

bei Mdbeln und kinstlerischen Arbeiten

aus.

Best of Constructive Alps

Der internationale Preis ist ein
«Denkanstoss fiir ein gutes Leben in
den Alpen» und wird fur nachhaltiges
Sanieren und Bauen in der Alpenregion
verliehen. Die Immo Messe ladt zur

Ausstellung der pramierten Objekte ein.

Tiny House Village

Minimalismus — der Trend aus Ubersee
hat die Schweiz erreicht. Und mit den
Tiny Houses halt er nun Einzug in die
Baubranche. Die Hauser sind zwar nur
15 bis 45 Quadratmeter gross, bieten

aber alles, was es zum Wohnen braucht.

Partner sind: Uffer AG / Invias AG,
Tiny House Allgau-Schweiz.
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Immo Messe Schweiz -
Neue Perspektiven

Die Immo Messe Schweiz 6ffnet neue Horizonte und geht 2019 noch
starker auf die Wiinsche der Aussteller und Besucher ein. Der interes-
sierte Besucher findet hier zahlreiche Aussteller, welche Produkte

und Dienstleistungen rund ums Investieren, Bauen und Renovieren

der eigenen vier Wande anbieten. Ausserdem ist die Messe vom

22. bis 24. Marz 2019 eine Begegnungszone, um sich uber Markttrends
zu informieren und Kontakte zu knlipfen. Bei der grossen Sonderschau
«Glas am Bau» kann sich der Besucher liber die vielfaltigen Einsatz-
moglichkeiten von Glas inspirieren lassen. Aber nicht nur das. Neue
und bewahrte Themen- und Erlebniswelten sind zu entdecken.
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Neue Perspektiven, neue Horizonte. Die
Immo Messe Schweiz prasentiert sich 2019
voller Power und mit inspirierenden ldeen
zum Thema Bauen und Wohnen. Die Mes-
se wurde mit neuen Prasentationsformaten
und Besuchererlebnissen erganzt und pas-
send dazu wurde das Erscheinungsbild leicht
verandert. Fir Aussteller und Besucher wird
sie somit zu einer noch attraktiveren Begeg-
nungsplattform.

Dieses Jahr findet am Freitag, 22. Marz be-
reits die funfte Fachtagung «Bauen und Ge-
sellschaft» statt. Wie immer widmet sich die
Fachtagung einem aktuellen Thema. Unter
dem Titel «Alles ist moglich — Arbeiten und
Forschen — Arbeitswelten neu denken» flh-
ren vier renommierte Architekten durch das
spannende Programm. Die Tagung wird wie-
derum im Rahmen der Immo Messe Schweiz
und in Kooperation mit dem Schweizerischen
Ingenieur- und Architektenverein SIA St.Gal-
len | Appenzell durchgeflihrt und richtet sich
an Fachleute aus den Bereichen Architektur,
Ingenieurbau, Technik und Umwelt.

Seit vielen Jahren erweist sich das Vortrags-
forum mit seinen umfangreichen und breitge-
facherten Beitragen als Publikumsmagnet.
Auch 2019 kann sich der Besucher auf ein
spannendes Programm freuen.

Der Eintritt zur Messe und zum Messeforum
ist kostenlos. Fur die Fachtagung ist eine An-
meldung notwendig.

Die grosse Sonderschau «Glas am Bau»

Glas besteht vollstéandig aus natlrlichen
Materialien, ist recyclebar, 6kologisch, sau-
ber und chemisch sowie biologisch vollig
inert. Glas schitzt und isoliert, wird zum
Spiegel oder verbirgt sich in Transparenz,
verbindet oder trennt, beleuchtet und ver-
leiht den Wohnraumen, innerhalb und au-
sserhalb des Hauses, Form und Person-
lichkeit. Glas ist ein modernes und altes
Material mit unzahligen Uberraschenden

Qualitaten. Der Messebesucher kann sich
auf eine besondere Inszenierung dieses
wunderbaren Baustoffes freuen. Die Part-
ner der Sonderschau werden das Glas buch-
stablich ins richtige Licht rlicken. Zu besich-
tigen gibt es Interiorglas in verschiedenen
Formen und Farben und die Wanderausstel-
lung des einzigen Fenstermuseums in der
Schweiz. Oder der Besucher kann der Kiinst-
lerin zusehen, wie ein dekoratives Glasele-
ment mit Gold veredelt wird.

Partner der Sonderschau:

— Galvolux SA, Bioggio
www.galvolux.ch

AlphaGlas GmbH, St.Gallen
www.alphaglas.ch

Vogel Fensterbauer AG, Goldach
www.vogel-fensterbauer.ch
Goldglas Manufaktur, Frauenfeld
www.goldglas.ch

Co-Partner:

— Schweizerischer Flachglasverband SFV
www.sfv-asvp.ch

— SlGaB - Schweizerisches Institut
fur Glas am Bau
www.sigab.ch

Themeninsel Einbruch und Sicherheit

Einbruch ist eines der haufigsten Delikte in
der Schweiz. An der Themeninsel Einbruch
und Sicherheit kann man die Beratung von
Experten abholen. Zusatzschlésser, Verriege-
lungen, Alarmanlagen, Tresore oder elektro-
nische Massnahmen zur Einbruchhemmung
sind dabei nur einige der vielen Moglichkeiten
wie man sich vor Einbrechern schiitzen kann.

Die Partner der Themeninsel sind:
— Kantonspolizei St.Gallen

— ASG Technik AG, Waldstatt

— EgoKiefer AG, Altstatten

— KOCHGroup AG, St.Gallen

IMMO MESSE SCHWEIZ

Messethemen

Immobilien
Planung, Neubau und Erwerb von
Eigenheimen, Stockwerkeigentum
Architektur, Innenarchitektur
Fertighaus, Systemhaus
Finanzierung, Versicherung
Bauland, Standortwahl
Ferienhaus und -wohnung,
Liegenschaft im Ausland
Facility Services
Investitionsobjekte

Bauen und Renovieren

— Energieeffizientes und nachhaltiges
Bauen und Sanieren
(Minergie, Passivhaus)
Bau- und Renovationsberatung,
Bauleitung
Baubiologie, -6kologie, -physik
Bauweise (Holz, Stahl, Lehm,
Stroh usw.), Baumaterialien
Gebaudehlle (Dach, Fassade)
Warme- und Schalldammung
Treppen, Aufzug, Transportanlagen
Fenster, Turen, Tore
Balkon, Wintergarten
Innenausbau, Boden, Wand, Decke
Kuchen, Kichen-Einbaugerate
Bad, Sauna, Pool
Heizung, LUftung, Sanitaranlagen
Gebaudeautomation
Elektro-, Sicherheits-, Informations-
und Kommunikationstechnik
Licht

Energie und Umwelt
— Energieberatung
— Erneuerbare Energie

(Solarenergie, Bioenergie, Fernwarme),

fossile Energie (Heizol, Erdgas),
elektrische Energie

— Umweltschutz

— Abwassertechnik

Sonderschau /Attraktionen
— Sonderschau «Glas am Bau»
— Tiny House Village
Naturlich Schon Wohnen
Einbruch & Sicherheit
#Woodvetia
students@work
Awards Galleries
Bau dir was
Handwerk Live
Bagger Challenge
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IMMO MESSE SCHWEIZ

Fachveranstaltungen

Freitag, 22. Marz 2019

5. Fachtagung «Bauen und Gesellschaft» —
«Alles ist moglich» Arbeiten und Forschen -
Arbeitswelten neu denken»

Unsere Arbeitswelt ist durch die Digitalisie-
rung und Globalisierung in starkem Wandel.
Durch unzahlige Kommunikationskanale sind
der Erreichbarkeit und dem Wissenstransfer
kaum noch Grenzen gesetzt, dies verandert
unsere Arbeitswelt, aber auch unser privates
Leben. Vier Referaten geben Aufschluss zum
Thema «Arbeit und Forschen — Arbeitswelten
neu denken». Der Vorstand des SIA St.Gal-
len | Appenzell hat fir diese Veranstaltung
folgende Fragen zum Thema gestellt: Wer und
was sind die Treiber fur die Entwicklung von
neuen Arbeitswelten und welche innovati-
ven Konzepte und Trends zeichnen sich ab?
Flhrt der Dialog, die Entwicklung zwischen
der Forschung, dem Planungs- und Ausfuh-
rungsprozess schneller zu neuen Innovati-
onen? Welche neue Formen, Konzepte von
Architektur, Stadt- und Landschaftsplanung
entstehen durch diese neuen Arbeitswelten?
Welchen Stellenwert hat Design in dieser
neuen Arbeitswelt?

www.bauenundgesellschaft.ch/anmeldung

Immobilien-Vision Ostschweiz /

Eroffnung Immo Messe Schweiz

Thema: Gesellschaftliche Anspriiche

an Wohnen und Einkaufen

Der stationare Detailhandel wird durch neue
digitale Geschaftsmodelle ganz schon durch-
gewirbelt. Unser Referent Iman Nahvi, CEO
der Advertima AG entwickelt neue Konzep-
te fur den Detailhandel. Er und sein Team
beschaftigen sich mit den Visionen unse-
res kunftigen Einkaufsverhaltens. Anschlie-
ssend prasentiert Archiktekt Mark Ammann
Typologien flr zeitgemasse Wohnkultur. Am
Beispiel des St.Galler Museumsquartierts
zeigt er auf, wie Bedurfnisse zuklnftiger Ge-
nerationen mit dem historisch gewachsenen
Kontext in Einklang gebracht werden konnen
Im anschliessenden Talk treffen unsere bei-
den Referenten auf die Praidenten des SVIT
Ostschweiz, Thomas Messmer, und HEV Kan-
ton St.Gallen, Dr. Walter Locher, um die Ein-
schatzungen weiter zu vertiefen. Der Anlass
wird durch Aileen Zumstein moderiert.

SVIT Ostschweiz, HEV Kanton St.Gallen und
Olma Messen St.Gallen fuhren Immobilien-
Vision Ostschweiz und die Eroffnung der
Immo Messe Schweiz zusammen durch.
www.immomesse.ch/immovision
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Programm offentliches
Vortragsforum Halle 9.0

Samstag, 23. Marz 2019

Einbruchhemmende Massnahmen - aus polizeilicher Sicht 10.30
Kantonspolizei St.Gallen. Urs Blicheler, Sicherheitsberater
Raiffeisen eVALO - Energetische Immobilien-Bewertung 11.00
Raiffeisenbank St.Gallen, Manuel Diaz, Privatkundenberater
Altbauten stimmungsvoll/substanzgerecht renovieren 11.30
igaltbau, Philipp Hostettler, Architekt
Minergie — komfortabel, flexibel, erprobt 12.00
Energieagentur St.Gallen GmbH, Silvia Gemperle, Leiterin Energie und Bauen
Wertvolle Tipps zur Eigenheimfinanzierung 12.30
St.Galler Kantonalbank AG, Rémy Erismann, Berater Privatkunden
Asbest, die unsichtbare Gefahr 13.00
Suva — Referent wird an der Messe bekannt gegeben
Integration der Photovoltaik in die Gebaudehiille 13.30
Solarmotion GmbH, Giovanni Mongello, Energieberater
Integrierte PV - die Gebaudehiille als Stromproduzent 14.00
Heizplan AG, Peter Schibli, Geschaftsflhrer; 3S Solar Plus, Kurt Goggel
Pensionierung und Hypothek — ein Problem? 14.30
Zili AG, Markus Willi, Geschaftsfihrer
Erst das Haus, dann die Technik 15.00
Energieagentur St.Gallen GmbH, Philipp Egger, Geschaftsleiter
Ideen und Perspektiven von Stampflehm im Wohnbau 15.30
Lehm Ton Erde Baukunst GmbH, Martin Rauch
Einfaches Immobilien-Investment via Crowdfunding 16.00
CROWDLI AG, Domenic Kurt, Geschaftsflihrer

Sonntag, 24. Marz 2019
Einbruchhemmende Massnahmen - aus polizeilicher Sicht 10.30
Kantonspolizei St.Gallen. Urs Blicheler, Sicherheitsberater
Raiffeisen eVALO - Energetische Immobilien-Bewertung 11.00
Raiffeisenbank St.Gallen, Manuel Diaz, Privatkundenberater
Dammen mit Schlitzholz ist besser 11.30
Gisler Holzbau, Hans Gisler, Geschaftsinhaber
Erst das Haus, dann die Technik 12.00
Energieagentur St.Gallen GmbH, Philipp Egger, Geschaftsleiter
Wertvolle Tipps zur Eigenheimfinanzierung 12.30
St.Galler Kantonalbank AG, Rémy Erismann, Berater Privatkunden
Altbauten stimmungsvoll/substanzgerecht renovieren 13.00
igaltbau, Philipp Hostettler, Architekt
Integration der Photovoltaik in die Gebaudehiille 13.30
Solarmotion GmbH, Giovanni Mongello, Energieberater
Pensionierung und Hypothek - ein Problem? 14.00
Zili AG, Markus Willi, Geschaftsflihrer
Minergie — komfortabel, flexibel, erprobt 14.30
Energieagentur St.Gallen GmbH, Silvia Gemperle, Leiterin Energie und Bauen
Asbest, die unsichtbare Gefahr 15.00
Suva — Referent wird an der Messe bekannt gegeben
Einfaches Immobilien-Investment via Crowdfunding 15.30

CROWDLI AG, Domenic Kurt, Geschaftsfuhrer

Programmanderungen vorbehalten.
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Halle 9.0

— Ausstellung

— Sonderschau Glas am Bau, 9.0.014

— Themeninsel Einbruch & Sicherheit, Stand 9.0.058
— Themeninsel Naturlich Schén Wohnen, Stand 9.0.028
Awards Gallery Prix Lighum 2018, Stand 9.0.056
HandwerkLive, Stand 9.0.053

Bau dir was, Stand 9.0.020

Vortragsforum

— Pressecorner

— Bar Aromatico

KidsHome Kinderhort

Halle 9.1

Ausstellung

Tiny House Village

Awards Gallery Best of Constructive Alps, 9.1.061
students@work, Stand 9.1.077

Halle 9.1.2

— Restaurant Rosso (Samstag und Sonntag)

— Immobilien-Vision Ostschweiz / Er6ffnung Immo Messe
Schweiz (geschlossene Veranstaltung)

Halle 9.2
— Fachtagung «Bauen und Gesellschaft»
(Anmeldung erforderlich)

Freigelande F9

— Ausstellung

— Tiny House Village /Minihauser
— Bagger Challenge
Verpflegungsstande

IMMO MESSE SCHWEIZ

9 Halle
[F] Freigelande
- .
P Parking
< P
EREE Enginge
P Information

i |

Y Bancomat

Haltestelle Postauto
™ Haltestellen st.gallerbus

Offnungszeiten

Freitag, 22. Marz 2019
Samstag, 23. Marz 2019
Sonntag, 24. Marz 2019

14.00-19.00 Uhr
10.00-17.00 Uhr
10.00-17.00 Uhr

Der Eintritt ist kostenlos.

Anreise/Parking

Offentliche Verkehrsmittel: Ab Hauptbahnhof St.
Gallen mit Bus Nr. 3, 4 + 6 bis Haltestelle

«Olma Messen». Ab Bahnhof St.Gallen-St.Fiden
der Beschilderung folgen (ca. 5 Gehminuten).

Autobahnausfahrt St.Gallen-St.Fiden.
Parking auf dem Messegelande
(Parkhaus Olma oder Freigelande).

Weitere Informationen
www.immomesse.ch

Veranstalterin

Genossenschaft Olma Messen St.Gallen
Immo Messe Schweiz

Spligenstrasse 12,9008 St.Gallen

Tel. +41 (0)71 242 04 44
immomesse@olma-messen.ch
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BAUEN UND GESELLSCHAFT

Heute fur die Bedurfnisse
von morgen bauen

Die Gebaude von heute - und erst recht die von morgen - miissen
ganz andere Voraussetzungen erflllen als noch vor einigen Jahren
oder Jahrzehnten. Das gilt vor allem fiir kommerziell genutzte Bauten.
Iman Nahvi, CEO des St.Galler Sensorik-Unternehmens Advertima,
pladiert deshalb dafiir, dass Immobilienbesitzer und Architekten schon
bei der Planung an die Bediirfnisse von morgen denken.

Sensoren in Screens, die Merkmale von Per-
sonen wie Alter, Geschlecht oder Kleidung
erkennen und darauf reagieren kdnnen: Mit
dieser Technologie, der sogenannten Adver-
tima-Engine, ist die St.Galler Advertima AG in
kurzer Zeit schweizweit bekannt geworden.
Das Ziel: Diese Personen nur mit denjenigen
Informationen zu bedienen, die flr sie wirk-
lich relevant sind — ganz im Gegenteil zu den
Ublichen Werbeformen, die nicht individuell
reagieren konnen. Die Kunstliche Intelligenz
der Software ermoglicht die Interaktion mit
dem Gegenuber und schafft damit personali-
sierte Erlebnisse.

Iman Nahvi hat Verstandnis
fur das Zogern, weil in vielen
Fallen der genaue Einsatz-
bereich der modernen Techno-
logie noch ungewiss sei.

Dass das weit mehr als eine Spielerei ist,
haben schon viele Advertima-Kunden ent-
deckt. Ein beliebtes Einsatzgebiet sind bei-
spielsweise Shoppingcenter, die so ihre Be-
sucher individueller begrissen und ihnen
passende Angebote und Informationen ein-
blenden kénnen.

Vorausdenkend handeln

Im Rahmen der Immo Messe wird Iman Nahvi,
CEO der Advertima AG, darUber referieren, wie
das Einkaufsverhalten der Kunden die Archi-
tektur beeinflusst. Oder besser gesagt: Beein-
flussen sollte. Denn noch fliessen laut Nahvi
die veranderten Anspriiche und die Visionen
der Zukunft zu selten in kommerzielle Bau-
ten. «Wir mussten uns schon beim Bau einer
kommerziellen Immobilie Gedanken darlber

SPECIAL | Februar2019

machen, wie sich spater Sensorik einbauen
|asst, wie wir sie unter anderem bei Adverti-
ma einsetzen», so der St.Galler. Ganz dhnlich
also, wie sich die Architektur und Bauplanung
im Lauf der Zeit auch darauf eingestellt ha-
ben, bei einem Neubau die gesamte Elektrizi-
tat, Rohren fur Kabel und weiteres mehr ganz
selbstverstandlich einzuplanen —was vor 150
Jahren naturlich noch nicht nétig war.

Fir Iman Nahvi steht fest, dass Sensoren
und andere digitale Anwendungen in Zukunft
in einem Grossteil der «Commercial Spa-
ces» zur Anwendung kommen werden. Ent-
sprechend wichtig sei es, dass sie zu einem
Teil der Planung werden — und zwar, bevor
gebaut wird. «Es ist teurer, muhseliger und
auch unattraktiver, wenn Geschaftsflachen
im Nachhinein damit ausgerlstet werden
mussen», stellt er fest. Wenn Immobilienun-
ternehmen und Technologiefirmen friihzeitig
zusammenspannen, gelinge es, die Techno-
logien passend zum Gesamtbild, einfach und
kostenglnstiger einzubauen.

Trend ist klar

Warum aber wird diesem Faktor heute noch
kaum Beachtung geschenkt? Daflr gebe es
verschiedene Grinde, so Nahvi. «In erster Li-
nie ist es wohl die Unsicherheit dartber, was
die nachsten Jahre genau bringen; man will
gewissermassen keine Wette auf die Zukunft
eingehen.» Er sehe das allerdings anders.
Die Trends seien klar, es stehe fest, dass
die Geschaftswelt immer mehr auf Sensorik
setzen werde. «Mit unserer Arbeit in Shop-
pingcentern oder Flughafen zeigen wir schon
heute intelligente Losungen in unserem Be-
reich», sagt Nahvi. Aber noch zu oft misse
man zum Einbau improvisieren beziehungs-
weise teure Anpassungen vornehmen, weil
das Gebaude dafir nicht eingerichtet sei.

Der Advertima-CEO hat auch ein gewisses
Verstandnis fur das Zoégern, weil in vielen Fal-
len der genaue Einsatzbereich der modernen
Technologie noch ungewiss sei. Darin liege
durchaus eine Herausforderung. Man konne
sich aber schon heute von bestehenden L6-
sungen inspirieren lassen und gewisse Vor-
bereitungen treffen, mit denen die kinftigen

Die Kunstliche Intelligenz
der Software ermoglicht

die Interaktion mit dem
Gegenuber und schafft damit
personalisierte Erlebnisse.

Anforderungen mit grosser Wahrscheinlich-
keit erfullt werden, und sei es nur als Beispiel
ein Hohlraum im Eingangsbereich, der spa-
ter fur moderne Technologien genutzt werden
kann. «Wenn Architekten und Planer das be-
ricksichtigen, handeln sie vorausschauend
und machen uns und unseren Kunden das
Leben leichter.»

Sensibilisieren fiir Zukunft

Auch wenn heute noch nicht restlos klar sei,
wie die Welt morgen aussehe, sei es ent-
scheidend, dass man sich bereits jetzt mit
neuen Technologien auseinandersetze. Mit
seinem Referat, an dem er auch Beispiele
zeigen wird, mochte Iman Nahvi die Besu-
cher fur das Thema sensibilisieren. Denn
kommerzielle Bauten, die heute entstehen
und danach einige Jahrzehnte Bestand ha-
ben sollten, werden mit grosser Wahrschein-
lichkeit von der Entwicklung betroffen sein.

Text: Stefan Millius

Bild: Marlies Thurnheer



Iman Nahvi, CEO der St.Galler KI-Firma
Advertima:

«Man will keine Wette
auf die Zukunft eingehen.»
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Neuer Inhaber der
Sproll & Ramseyer AG setzt Akzente

Die St.Galler Sproll & Ramseyer AG hat sich mit ihrem grossen
Know-how langst einen Namen gemacht als professioneller und
personlicher Immobiliendienstleister. In Florian Meier fand der
bisherige Firmeninhaber René Sproll den idealen Nachfolger.
Florian Meier setzt auf Bewahrtes und mochte gleichzeitig bei der
Digitalisierung Akzente setzen.

Immobilienbewirtschaftung, Maklerbusiness  Marktstellung verpflichtet
und Bewertungsbereich: Hier fihrt auf dem  Sproll & Ramseyer AG ist heute einer der
Platz St.Gallen und dartber hinaus kein Weg  bekanntesten Immobiliendienstleister der
an Sproll & Ramseier AG vorbei. Die Unter-  Stadt St.Gallen und der Region Ostschweiz.
nehmung ist inhabergefuhrt, entsprechend Das Unternehmen wurde vor 15 Jahren ge-
unabhangig und entscheidungskompetent grindet. In dieser Zeit wurde eine grosse
und zeichnet sich auch durch ein von Nach-  Kundenbindung geschaffen und das Unter-
haltigkeit gepragtes Qualitatsbewusstsein  nehmen zahlt heute rund 20 Mitarbeiter.
aus. Grundstein flir die gute Marktstellung  Eine Positionierung im Markt, die verpflichtet
legte nicht zuletzt der langjahrige ehemali-  und René Sproll dazu bewog, sich zwei Jahre
ge Inhaber René Sproll, der die Immobilien-  lang intensiv mit der Nachfolgeregelung aus-
branche wie seine Westentasche kennt. In  einanderzusetzen, galt es doch den Namen
dieser Branche sind personliche Kontakte und den Fortbestand der Firma und die Ar-
und Know-how das A und O. Bei der Regelung  beitsplatze langfristig zu sichern — und hier
René Sproll (links) der Nachfolge setzte Sproll mit Florian Meier  zahlen sich eine sorgfaltige Planung und Aus-
mit dem neuen Inhaber denn auch auf eine lokale Lésung, Gber die  wahl aus.
Florian Meier. er sehr erfreut ist. Unter den verschiedenen moglichen Varian-
ten fiel René Sprolls Wahl auf Florian Meier,
Inhaber der St.Galler Meier & Partner Immo-
bilien AG. Bereits im Juli 2018 konnte René
Sproll seine Kunden und Mitarbeiter dartber
informieren, dass die Sproll & Ramseyer AG
einen Nachfolger gefunden hat.

Synergien zweier Familienunternehmen

Mit dem neuen Inhaber Florian Meier ent-
schied sich René Sproll fur die junge Gene-
ration— Meier ist 32 Jahre alt — und sicherte
sich zusatzliches Know-how im Immobilien-
bereich. Die St.Galler Meier & Partner Im-
mobilien AG und die Sproll & Ramseyer AG
sind neu in einer Holding zusammengefasst.
Florian Meier leitet beide Firmen. Beide Fa-
milienunternehmen sind in St.Gallen fest
verwurzelt und bauen als Holding die Bera-
tungskompetenz und Ressourcen weiter aus
und setzten damit ein starkes Zeichen im an-
spruchsvollen Immobilienmarkt.

Die beiden Namen bleiben bestehen und
die gewachsene Marke Sproll & Ramseyer
AG unterstreicht damit ihren Platz als eine
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Die neue Geschaftsleitung der Sproll & Ramseyer AG: (v.l.n.r.) Florian Meier, Erich Blichel und Martin Hofstetter.

der Marktfihrerinnen der Ostschweiz. René
Sprolls Know-how bleibt der Firma erhalten:
Er wird sich weiterhin massgeblich fir Kun-
denpflege und Akquisitionen, aber auch fir
Vermarktungen und operative Schatzungen
einsetzen. Das garantiert Uber die kommen-
den Jahre hinweg einen qualitativ einwand-
freien Ubergang auf die nachste Generation.

Der «<Kiimmerer-Ansatz»

«lch habe das Unternehmen Sproll & Ram-
seyer AG immer als Boutique wahrgenom-
men. Und in diesem Sinne mochte ich es
auch weiterfuhren», sagt der jetzige Inhaber
Florian Meier. Ebenso wichtig ist Meier die
allumfassende Beratung der Kunden mit ei-
nem «Kimmerer-Ansatz»: «Damit zeichnen
wir uns aus. Wer uns seine Liegenschaft
anvertraut, der hat die Gewissheit, dass wir
uns in allen Belangen um ihn und seine Ziele
kimmern.» Meier weiss aus Erfahrung, dass
die perfekte Kundenbetreuung nicht nur
versprochen, sondern auch gelebt werden
muss. Er freut sich Uber die Herausforde-
rung, die operative Nachfolge verantworten
zu durfen und damit die Zukunft des Unter-
nehmens langfristig zu sichern.

Den Rucksack dazu hat Florian Meier: Der
dipl. Betriebswirtschafter leitete bei einer
Architektur- und Projektierungsfirma die
Marketing- und Verkaufsabteilung und baute

parallel dazu eine Verwaltung fiir deren Be-
sitzer auf. 2013 machte er sich schliesslich
selbststandig und erlangte berufsbeglei-
tend den eidgendssischen Fachausweis flir
Immobilienbewirtschafter.

Digitalisierung vorantreiben
Florian Meier vertritt mit Jahrgang 1986
eine jlingere Generation als René Sproll.

«lch habe Sproll & Ramseyer
immer als Boutique wahr-
genommen. Und in diesem
Sinne mochte ich auch
weiterfahren.»

Ein Bereich, der Meier sehr am Herzen liegt,
ist die Digitalisierung. «Hier mdchten wir
einen grossen Schritt weitergehen und uns
deutlich von der Konkurrenz abheben», so
Florian Meier. Uber allem steht fiir ihn im-
mer der Qualitatsgedanke: «In unserem Bu-
siness machen neben dem Preis, der Leis-
tung, dem Know-how auch die Menschen den
grossen Unterschied aus.» Entsprechend sei
man stolz darauf, Uiber langjahrige Mitarbei-
ter zu verfligen. Sie sorgen fiir Kontinuitat

und bieten dem Kunden Sicherheit. Ein
klares Qualitatssiegel gegen aussen. Die
Geschaftsleitung der Sproll & Ramseyer AG
setzt sich neu aus Florian Meier, Martin
Hofstetter und Erich Buchel zusammen.
Martin Hofstetter leitet als Immobilienbe-
werter die Schatzungsabteilung und wird
diese mit René Sproll weiter ausbauen und
starken. Darlber hinaus ist er fir die Ver-
marktung zustandig. Erich Buchel stellt als
Leiter des Bewirtschaftungssegments durch
seinen grossen Erfahrungsschatz eine wich-
tige Stutze des Unternehmens dar.

SPROLL&RAMSEYER

$ HAUS FUR HAUSER

Sproll & Ramseyer AG
Das Haus fiir Hauser

Poststrasse 23
9001 St.Gallen
Tel. 071 229 00 29

info@sur.ag
WWW.SUr.ag
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SONDERSCHAU GLAS AM BAU

Fensterhandwerk
im historischen Kontext

Historische Fenster sind ein
Kulturgut, das es zu schiitzen

und erhalten gilt.
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Die Vogel Fensterbauer AG in Goldach hat sich auf die Restauration
historischer Fenster und stilgerechtem Isolierglasfenster-Nachbau
spezialisiert - und sie betreibt ein Fenstermuseum.

Warum sollen historische Fenster restauri-
ert und nicht durch neue ersetzt werden? In
einem geschichtstrachtigen Gebaude bringt
man mit neuen Fenstern den Charme und die
Stimmung, die historische Fenster erzeugen,
niemals hervor. Fenster gelten als wichtiger
Bestandteil von Gebauden und sind ein Teil
unseres Kulturgutes. Historische Fenster ge-
fallen durch handgefertigte filigrane Rahmen
mit gekehlten Sprossen sowie durch gezoge-

nes oder mundgeblasenes Glas und hand-
geschmiedete Beschlage. Im Rahmen des
Denkmalschutzes ist die Schonung histori-
scher Bausubstanz oftmals eine Vorausset-
zung flr jede Veranderung am Erscheinungs-
bild.

Historische Substanz und Patina erhalten
Soll beispielsweise ein einfachverglastes
Fenster saniert werden, bringt der Einsatz ei-




nes neuen Isolierglases und das Einfrasen
einer Gummidichtung schon gute energe-
tische Resultate. In einigen Fallen besteht
aber auch die Moglichkeit, das oftmals fi-
ligrane historische Fenster zu belassen und
ein isolierverglastes Vorsatzfenster anzu-
bringen. Somit erhalt das Haus ein «Winter-
gesicht». Je nach Art und Grosse des Fens-
ters und seiner Beschlage eignet sich diese
Variante besser oder schlechter. Ist bei den
bestehenden Fenstern das alte Glas defekt,
ersetzt Vogel Fensterbauer dieses durch ein
anderes, ebenfalls mundgeblasenes Exem-
plar. Gleiches gilt auch fur Beschlage. «Wir
wollen so viel historische Substanz und Pati-
na wie moglich erhalten. Deshalb flhren wir
auch ein Lager mit antiken Glasern, Beschla-
gen und Verschllissen», sagt Geschaftsleiter
Christian Ruttimann.

«So konnen wir defekte Einzelteile durch
Sammelstucke aus unserem Lager ersetzen.
Die Reparatur von aufwendigen Bleivergla-
sungen geschieht durch unsere Kunstglase-
rin. Die reine Sanierung eines Fensters kann
vor Ort oder in der Werkstatt stattfinden. Die
Flligel werden eingepasst bzw. eingehobelt,
Beschlage repariert oder ersetzt und dann
einreguliert, lose Verbindungen neu verleimt,

Glas setzt klare Akzente.
(Bild: Galvolux SA)

defekte Holzteile repariert oder ersetzt, neue
Gummidichtungen angebracht und schliess-
lich, falls nétig, neue alte Glaser eingebaut.»
Wenn Originalfenster nicht verandert werden
sollen, kdnnen diese mit einer Isolierglasauf-
dopplung warmetechnisch verbessert wer-
den. Diese Arbeiten werden in der Werkstatt
vorgenommen.

Die reine Sanierung eines
Fensters kann vor Ort oder in
der Werkstatt stattfinden.

Zusammenarbeit mit der Denkmalpflege
Eine Besonderheit bei der Restauration von
historischen Fenstern ist, dass die Bedurf-
nisse der Bauherren, gleichzeitig aber auch
die Anforderungen der Denkmalpflege be-
rlcksichtigt werden mussen. «Wir streben
bewusst eine Zusammenarbeit mit der Denk-
malpflege an und richten uns nach ihren Vor-
gaben. Unsere Kunden machen wir auf die
Bedeutung ihres Kulturgutes und die Mog-
lichkeiten einer Restauration aufmerksam.
Dieses Gedankengut wollen wir zudem mit
unserem betriebsinternen Fenstermuseum
vermitteln», sagt Ruttimann.

SONDERSCHAU GLAS AM BAU

Sonderschau «Glas am Bau»

Glas gilt als einer der altesten von
Menschen kunstlich hergestellten
Werkstoffe. In puncto Verwendung, Form
und Farbe sind der Gestaltung kaum
Grenzen gesetzt. An der Sonderschau
2019 an der Immo Messe Schweiz

kann man sich einen Uberblick iiber die
vielfaltigen Einsatzmoglichkeiten
verschaffen. Sei es als Baustoff oder als
wirkungsvoller Akzent im Innenausbau.

Verschiedene Partner setzen im Rahmen
der Sonderschau das Material Glas in
Szene. Einerseits ist dies die AlphaGlas
GmbH, eine innovative Glaserei aus
St.Gallen. Ob Glas in der Kuche, im Bad,
als effektvoller Blickfang — AlphaGlas
|asst Glastraume wahr werden. Auch
individuelle und unverwechselbare
Losungen kdnnen zusammen mit der
Bauherrschaft realisiert werden.

Weitere prasentiert sich die Galvolux SA,
ein im Innausbau und in der Baubranche
tatiger Familienbetrieb mit Hauptsitz in
Bioggio. Die Unternehmung wurde 1900
als Spiegelmanufaktur gegriindet. Durch
die Jahre hat sie sich als wichtigen
Partner fur die Beratung und Vermarktung
von hochwertigen Materialien fiir die
Innenarchitektur und den Innausbau
bestatigt. Die Flexibilitat und die Synergie
industrieller Produktion und handwerk-
licher Arbeit, erlauben massgefertigte
Produkte genau nach Kundenwunsch zu
realisieren.

Weitere Partner sind die Vogel Fenster-
bauer AG und die Goldglas Manufaktur.
Vogel Fensterbauer AG ist die erste
Adresse, wenn es um Restaurationen
von Kulturgut oder um stilgerechte
Nachbauten geht. Ihr Fenstermuseum in
Goldach umfasst 400 Exponate. Eine
Auswahl| davon kann an der Sonderschau
bestaunt werden. Die Frauenfelder
Goldglas Manufaktur wurde von der
Kinstlerin Iréne Lanz gegriindet, die eine
eigene Technik entwickelt hat, um Glas
und Gold zusammen zu bringen. Mit
Einsatz von Licht erstrahlen die Unikate
und verleihen dem Zuhause die ganz
personliche Note. Am Sonderschau-
Stand zeigt Lanz an Modellen eine
abgeanderte Version der Technik.
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Das Eigenheim vergolden

Die Goldglas-Manufaktur in Frauenfeld hat eine spezielle
Technik entwickelt, mit der sie Blattgold auf Glas aufbringt.
Verwendet werden ausschliesslich Edelmetalle, von Weissgold
uber Rotgold, Griingold bis hin zu 24 Karat reinem Gold.
Hinter der Idee steckt die Ostschweizer Kiinstlerin Irene Lanz.

Irene Lanz, Gold und Farblicht sind eher
spezielle Moglichkeiten zur Raumgestal-
tung. Wo kommen solche «Goldglaser» zum
Einsatz?

Wo immer sich die Bauherrschaft einen ganz
besonderen Akzent wiinscht. Wir haben
Goldglaser in Bodenbelage eingesetzt, als
Duschtrennwand verwendet oder als Ture zu
einem Wellness-Bereich. Am aussergewohn-
lichsten sind die Goldglaser dort, wo sie in
einer Aussparung in Wanden eingesetzt und
am Abend mit farbigen LED hinterleuchtet
werden. Ein Goldglas kann aber auch als
Spritzschutz in der Kiiche dienen oder gar als
Kichenabdeckung fungieren.

«Ein Goldglas kann auch als
Spritzschutz in der Kuiche
dienen oder gar als Klichen-
abdeckung fungieren.»

Wie muss man sich die Technik konkret
vorstellen?

Zunachst wird der Einsatzbereich definiert.
Soll ein Farblicht-Effekt erzielt werden oder
soll das Glas klar bleiben? Entsprechend
sind unterschiedliche Vorbehandlungen der
Glaser nétig. Sodann wahlen die Kunden
das Motiv. Die Goldglas-Manufaktur setzt
sowohl Motive um, die von der Bauherr-
schaft vorgegeben werden, als auch Motive,
die auf Wunsch der Kunden gesucht und ge-
zeichnet werden. Anschliessend findet die
sehr aufwendige Vergolder-Arbeit statt. Je
nach Einsatzgebiet und gewunschtem Effekt
muss das Glas letztlich noch einmal behan-
delt werden.

Wie kamen Sie zu dieser wohl kaum weit
verbreiteten Umsetzungsform?

Seit vielen Jahren bin ich neben meinem
Hauptberuf — Unternehmensberaterin — als
Klnstlerin tatig. Da kommt man halt auch
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gerne ins Experimentieren. Urspringlich ar-
beitete ich mit Schlagmetall, eine unedle,
nicht korrosionsbestandige Legierung. Mein
erstes Goldglas ist mit Schlagmetall entstan-
den. Der gleiche Bauherr wiinschte sich spa-
ter ein zweites Glas, das aber mit Echtgold
belegt sein sollte. Dank eigener Experimente
und den Tipps aus der Industriedesign-Werk-
statt der Fachhochschule Nordwestschweiz
perfektionierte ich die Technik. Zu diesen
Tipps kam ich, da ich an der FHNW als Dozen-
tin angestellt bin.

Und wo durften Sie zum ersten Mal ein
Werk erstellen?

Meine ersten Werke bilden die Trennwand
zwischen Bad und WC im Privathaus des
St.Galler Architekten Hans Peter Inauen in
Schachen bei Reute AR.

Bevor wir tliber den Preis sprechen, zuerst
die Frage nach dem Angebot: Wird das ge-
sucht?

Bis jetzt habe ich keine Werbung fur die
Goldglaser gemacht. Alle Werke sind durch
Anfragen an mich entstanden. In einen fer-
tigen Bau lassen sich Goldglaser schwerer
integrieren, als wenn ein Neubau geplant ist.
Die Bauherrschaft muss also rechtzeitig da-
von erfahren und auf mich zukommen. In der
Schweiz liebt auch nicht jeder Gold, vielleicht
eher im dstlichen oder arabischen Raum. Ich
mache aber auch «Goldglaser» mit Palladi-
umbeschichtung. Dies ergibt ein sehr scho-
nes, leicht schimmerndes Grau, das edles
Understatement zeigt.

Sind es eher Privatpersonen, Unternehmen
oder Institutionen?

Bis jetzt habe ich nur fir Privatpersonen ge-
arbeitet.

Und was war die aussergewohnlichste Um-
setzung, die Sie bisher erstellen durften?

Eine Druck-Drehtire in den Wellness-Bereich
eines Prominenten. Die Vorlage fir das Motiv

war ein Appenzeller Alpaufzug, den sein Vater
in jungen Jahren gemalt hatte.

Wie viel Budget muss man einplanen, um
einen Raum mit einem lhrer Werke zu be-
stiicken?

Das kommt auf die Grosse an und darauf,
ob die Bauherrschaft das Motiv liefert. Dann
wird kalkuliert und eine Offerte erstellt. Es
sind ja diverse Arbeitsgange nétig, die nicht
alle von mir ausgefuhrt werden. Grob ge-
schatzt kostet ein Goldglas pro Quadratzenti-
menter Vergoldung drei bis vier Franken.

«Grob geschatzt kostet
ein Goldglas pro Quadrat-
zentimenter Vergoldung
drei bis vier Franken.»

Wieso miissen es fiir die Umsetzungen
ausgerechnet die erwahnten Edelmetalle
sein? Waren auch andere Materialien ge-
eignet?

Mein erstes Werk bestand ja aus Schlagme-
tall und hat sich Gber die Jahre nicht ganz
perfekt entwickelt. Metall korrodiert, gerade
in feuchten Raumen. Mit hochkaratigen Edel-
metallen passiert nichts. Sie bleiben bestan-
dig schon.

Ist das Werk einmal installiert, was muss
man bei der anschliessenden Pflege beach-
ten?

Gar nichts. Die Werke werden so eingebaut,
dass die Vergoldung nicht berihrt werden
kann. Die Glaser konnen dann ganz einfach
geputzt werden, so wie normales Fensterglas.
Ich habe dies in meiner eigenen Wohnung ge-
testet: Goldglaser befinden sich bei mir in der
Kiche, im Boden und in der Dusche.

Interview: Marcel Baumgartner

Bild: Marlies Thurnheer



Kiinstlerin Irene Lanz:

«Die Werke werden so ein-
gebaut, dass die Vergoldung
nicht berthrt werden kann.»




Aktuell
390 CHF

Gultig bis 30.09.2019

232 SANTISENERGIE®

Unabhangige Heizungsberatung -
finden Sie Ihre optimale Heizungslosung

@ lhre Liegenschaft @ Mdgliche Heizungslosung
Sie planen lhre Heizung zu ersetzen? Welche Heizsysteme kommen in Frage?
Vor Ort prifen wir die technischen Maglichkeiten Als unabhangige Dienstleisterin begutachten wir
und erheben die Daten des bestehenden Heiz- neutral alle gangigen Systeme. Auch erganzende
systems, die Schwachstellen in der Gebaudehiille Energiesysteme mit Solartechnik beziehen wir
und den Warme- und Warmwasserbedarf |hrer systematisch mit ein.

Liegenschaft.
@ Unsere Empfehlung

@ Ihre Bediirfnisse Welches ist die optimale Heizungslosung fir
Welche Anspriiche haben Sie? In unserer Analyse Ihre Liegenschaft? Im individuell auf Sie
beriicksichtigen wir Ihren Budgetrahmen und zugeschnittenen Bericht zeigen wir Ihnen die
Ihre personlichen Vorstellungen zu Okologie geeigneten Optionen fir Ihre Liegenschaft
und Technik. und liefern Ilhnen eine Kostenschatzung.

Beauftragen Sie uns mit einer Heizungsberatung:
www.saentisenergie.ch/heizungsberatung

Santis Energie AG | 9630 Wattwil | 0800 071 081




Heizungsersatz mit
kompetenter Beratung -
so finden Sie die passende Heizung

Ein Heizungsersatz ist fiir viele
Hauseigentimer eine Herausfor-
derung. Das technische Angebot
ist dank erneuerbaren und
kombinierbaren Systemen sehr
vielfaltig geworden. Ein 1:1-Ersatz
ist nicht immer die beste Losung
und das Prifen unbekannter
Alternativen oft aufwandig.

Unabhangige Heizungsberatung

Santis Energie prift in einer unabhangigen
Heizungsberatung die objektspezifischen
Rahmenbedingungen und die personlichen
Bedirfnisse der Hauseigentlimer. Im Zuge
der Heizungsberatung wird immer auch der
energetische Modernisierungsbedarf an der
Gebaudehdille untersucht. Mit energetisch op-
timierten Fenstern, Dachern, Turen oder Aus-
senwanden kann Heizenergie eingespart und
die Systemtemperatur verbessert werden.
Ebenfalls relevant ist die Umgebung der Lie-
genschaft. Ist das Gas- oder Fernwarmenetz
in der Nahe? Darf eine Erdsondenbohrung

durchgefihrt oder eine Luft/Wasser-Warme-
pumpe aufgestellt werden? Eignet sich die
elektrische Zuleitung fiir den Anschluss einer
Elektro-Warmepumpe oder die Ruckspeisung
von Solarstrom? Ist das Hausdach fir die Pro-
duktion von Solarenergie geeignet? Die Hei-
zungsberatung inklusive einem umfassenden
Bericht kostet 390 CHF.

Contracting fiir Warme und Solarenergie
Santis Energie plant, finanziert, baut und
betreibt Heizungs- und Solaranlagen im Con-
tracting und bietet |hren Kunden ein Sorg-
los-Paket aus einer Hand. Contracting-Kun-
den bezahlen wahrend der Vertragslaufzeit
einen im Voraus definierten Preis fur die
Finanzierung und den Betrieb der Anlage
und profitieren in der Planung und Realisie-
rung der Anlage von den langjahrigen Erfah-
rungen. Mit einem Contracting werden die
Energiekosten Uber die Vertragsdauer plan-
bar und der Kunde erhalt eine moderne und
energieeffiziente Heizung.

Die Vorteile von Energiecontracting:
- Alles aus einer Hand: Santis Energie kim-
mert sich um lhre Anliegen.

PROFIL

- Sorglos-Paket: Betrieb und Wartung sind
Teil des Contracting.

+ Planung und Beratung: Profitieren Sie von
der langjahrigen Erfahrung.

+ Planbare Energiekosten: Die Preise bleiben
wahrend der Vertragslaufzeit unverandert.

Ob Holz- oder Solarenergie, Umweltwarme
oder Erdgas/Biogas — Santis Energie bietet
massgeschneiderte Energielosungen, die
sowohl 6kologisch als auch wirtschaftlich
Uberzeugen. Gemeinsam finden wir mit unse-
ren Kunden das passende Heiz-/Energiesys-
tem und realisieren es zusammen mit loka-
len Fachpartnern.

ENERGIE’

Kontakt

Santis Energie AG
0800 071 081
info@saentisenergie.ch
www.saentisenergie.ch
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IHR INDIVIDUELLER WWOHNTRAUM
/UM GARANTIERTEN FIXPREIS.

swisshaus.ch

Machen Sie Ihren ganz eigenen Wohntraum wahr — am besten mit dem Schweizer MarkifShrer fir
schlusselfertige Einfamilienhduser aller Stile. Von der Baulandsuche iber Baueingabe und Bauphase

bis zur Schlisselibergabe sind wir fir Sie da. Und das termingerecht und zum garantierten Fixpreis.
Uber 5000 gebaute Hauser sprechen fir sich.

ENERGIESTRATEGIE

1650 SWISSHAUS

ZIEH IN DEIN NEUES LEBEN EIN
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Die «Konigin der Alpen»
furs Raumklima

Die Schreinerei Stolz aus Unter-
wasser existiert bereits in zweiter
Generation als lokal verankertes
Traditionsunternehmen im
Toggenburg. Die Herkunft zeigt
sich auch bei den Angestellten,
die allesamt aus der Region
stammen und das Unternehmen
weiter nach vorne bringen wollen.
Spezialisiert hat sich die Firma
auf die massgeschneiderte
Weiterverarbeitung hochwertiger
Holzer - und auf eine Schweizer
«Wunderpflanze». Im Gesprach
mit Inhaber und CEO Christoph
Stolz.

Christoph Stolz:

«In unserem Betrieb pflegen wir den
gegenseitig lockeren, manchmal auch
typisch toggenburgerischen Umgang.»
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Christoph Stolz, der Werkstoff Holz wird
heute deutlich starker und vielfaltiger ein-
gesetzt als noch vor zwanzig Jahren. Konn-
ten Sie von diesem Trend profitieren?

Ja. Holz ist ein hochwertiger und nachhalti-
ger Rohstoff. Er bringt heimelige und wohl-
fihlsame Atmosphare in das Eigenheim. Wir
sind bestrebt, unseren Kunden moglichst
zum Haus passende An-, Aus- und Umbauten
zu gestalten. Bei uns kommen ausschliess-
lich einheimische Holzer zum Einsatz.

Was sind die aussergewohnlichsten Um-
setzungen, die Sie bisher ausfiihren konn-
ten?

Aussergewohnlich war etwa, eine Kochin-
sel mit Schubladen in einen Baumstamm zu
bauen. Die Herausforderung dabei war, den
Stamm so zu bearbeiten, dass eine Uber-
wachsene Totholzstelle gut in Szene gesetzt
wurde. Wir bekommen oft aussergewohnli-
che Anfragen, so durften wir zum Beispiel ein
drei Meter hohes Kunstobjekt in Form eines
«H» erstellen — zu sehen ist es beim Stadt-
weiher in Wil — oder die «Outdoor-Memory-In-
strumente»auf dem Klang-Weg Toggenburg.
Das sind interessante Projekte neben den
taglich individuell gestalteten Kiichen, Turen,
Treppen, Umbauten und Mobeln.

«Wer als KMU bestehen will,
muss innovativ sein.»

Gibt es auch Bereiche, in denen Sie von
Holz abraten?

Sehr selten. Die Holzsorte muss aber immer
passend ausgesucht werden.

Kirzlich haben Sie einen Arvenraumliifter
entwickelt, der auf natiirliche Art und Wei-
se die Raumluft von Schadstoffen reinigt.
Wie kamen Sie auf diese Idee?

Den Arvenraumlifter ist spontan entstan-
den. Nach ein paar Sitzungen und Bespre-
chungen habe wir entschlossen, ein neues
Produkt auf den Markt zu bringen. Zwischen
dem Tagesgeschaft haben wir getuftelt, pro-
jektiert, getestet und Prototypen gebaut.

Was ist so speziell an der Umsetzung?

Das Spezielle am RaumlUfter ist nicht nur
das Design, sondern auch der Effekt, dass
Klima und Luft im Raum deutlich verbessert
werden. Die &therischen Ole im Arvenholz
haben eine besondere Wirkung. Sie senken
nachweislich die Herzfrequenz, was sich po-
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sitiv auf das Stressempfinden auswirkt, lin-
dern wetterbedingte Kopfschmerzen, unter-
stltzen einen tieferen und erholsameren
Schlaf, helfen Motten zu bekampfen etc. Die
Arve ist eine echte Schweizer Wunderpflanze
— nicht umsonst wird sie auch «Kénigin der
Alpen» genannt.

Und warum haben Sie noch Schafwolle in
lhre Liifter miteingebaut?

Diese kann mithilfe ihrer Eiweissstoffe
Schadstoffe binden. So wird auf natlrliche
Weise die Raumluft gefiltert. Dabei werden
die in der Luft enthaltenen Schadstoffe — her-
vorgerufen durch formaldehydhaltige Span-
platten, giftige Farbanstriche oder Zigaret-
tenrauch — gefiltert. Zudem haben wir bei den
beiden grossten Modellen eine Wasserscha-
le miteingefugt, die auf natlrliche Weise die
Luft befeuchtet.

Muss man heute als Unternehmen sol-
che Innovationen entwickeln, um den An-
schluss nicht zu verlieren?

Es ist naturlich jedem freigestellt, was er aus
seinem Unternehmen macht. Ich bin aber

Arvenraumlifter: Die &therischen Ole im
Arvenholz haben eine besondere Wirkung.

der Meinung, dass man in der heutigen Zeit
innovativ sein muss, um als KMU bestehen
zu kénnen.

Ihre Firma hat den Sitz im oberen Toggen-
burg. Wie beurteilen Sie diesen Standort,
auch hinsichtlich der Findung von Fach-
kraften?

Die Suche nach Fachkraften ist in den land-
lichen Regionen sicher nicht einfach. Gliick-
licherweise habe ich ein junges und innova-
tives Team, das sich aus Menschen aus der
Region zusammensetzt. In unserem Betrieb
pflegen wir den gegenseitig lockeren, manch-
mal auch typisch toggenburgerischen Um-
gang. Dadurch schaffen wir ein angenehmes
und ehrliches Arbeitsklima. So wird mehr un-
tereinander kommuniziert, was dem Unter-
nehmen zugutekommt, da auch offen uber
Fehler und Verbesserungen gesprochen wer-
den kann.

Interview: Marcel Baumgartner
Bilder: zVg, Nadine Grob
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In St. Gallen $t. Fiden erstrahlt ein neuer Stern: das ach'entwickelt sich mit der Umnutzung des «Thurella Areals»

. Geschaftshaus «Vier Winkel» mit Hotel und Flachen & =% inneues Dorfzentrum. Geplant sind 159 Wohnungen mit
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a:' Direkt am Bahnhof in'Olten wird das «Baufeld:1», ein moderner. % 1ﬁ‘Kem;§tthal wird.das neue «Givaudan-Areal» hinter der.denkmal-

Gebaudekomplex mit 149 Wohnungen; Retailflachen und Birordumen | i geschiitzten Bagkstein-Architektur 500 moderne Arbeitsplatze fur
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..und deshalb auch mehr Chancen.

Durch hochste Anspruche, wertvolle Erfahrung und leidenschaftliche Baulust setzt
Mettler2lnvest Immobilien-Projekte konsequent erfolgreich um. Von der Entwick-
lung bis zur Finanzierung ist jeder Schritt klar und transparent, so dass Bauherren
und Investoren auf perfekte Ergebnisse bauen konnen. Fair und zuverlassig

in der Zusammenarbeit, effizient und innovativ in allem.

Fiir mehr Inspiration besuchen Sie uns auf www.mettler2invest.ch und iiber-
zeugen Sie sich von der Bandbreite unserer realisierten Projekte sowie durch
das Feedback unserer Kunden.

Wir freuen uns Uber Ilhre Kontaktaufnahme.

mettlerainvest

Wir erden Ideen.

Mettler2lnvest AG
Nachhaltige
Projektentwicklung

www.mettler2invest.ch
_St.Gallen_Zurich_Basel _Kemptthal



Dominik Hollenstein:

«Eine klare, kantige Formen-
sprache, grob, durchsetzt
mit Uberraschenden Details.»




«Da ist weder Stil
noch Meinung gefragt»

Holz steht im Mittelpunkt des Schaffens von Dominik Hollenstein.
Gestaltung, Formgebung, Inspiration - «eine spannende Angelegenheit
und immer wieder eine Herausforderung», wie der Inhaber der
«Werkstatt fiir Bildhauerei und Drechslerei» in St.Gallen sagt. Was der
Gestalter aus dem Holz hervorbringen kann, erklart er im Interview.

Dominik Hollenstein, der Beruf des Drechs-
lers ist heute kaum mehr verbreitet. Wie
viele Berufsgenossen bzw. Konkurrenten
gibt es in lhrem nahen Umfeld?
Praktizierende, nicht pensionierte, gibt es in
der Ostschweiz nur noch eine Handvoll.

Und was fiihrte Sie zu diesem Handwerk?
Als Kind war ich viel bei meinem Onkel in der
Wagnerei. Das konstruktive Handwerk hat
mich fasziniert. Formgebung, Gestaltung,
Handwerk, Handwerkzeug, Maschinen — mit
einem lebendigen Werkstoff sowie seinen
unterschiedlichen Eigenschaften und Pra-
gungen durch Wachstum und Standort —,
das ist auch heute noch Erfullung, Tag fur
Tag. Den Schritt zu meiner Zweitausbildung
als Holzbildhauer ergab sich infolge der In-
dustrialisierung: Nach spannenden und lehr-
reichen Jahren in der Anstellung als Drechs-
ler, von denen ich auch drei Jahre kombiniert
im individuellen Treppenbau arbeiten konn-
te, sehnte ich mich nach dem eigentlichen
Handwerk im Gestaltungsbereich. In kaum
mehr einer Drechslerwerkstatt stand nicht
mindestens eine automatisierte Maschine
- und diese wollte geflittert werden. Eine lo-
gische Entwicklung, klar, um auf dem Markt
mitzuhalten. Das Handwerk bietet in seiner
Ausfiihrung jedoch wenig Spielraum, den Be-
reich Gestaltung zu leben. Im Bildhauerberuf
hingegen ist nebst den in Serien produzier-
ten Artikeln die Nachfrage nach individuellen
Projekten und Arbeiten nach wie vor da.

Sie haben 1992 die eigene Werkstatt auf-
gebaut. Wie hat sich das Auftragsvolumen
seither entwickelt?

Durch jugendliche Energie getrieben und im
Wissen, dass nichts unmoglich ist, habe ich
mich in die berufliche Selbststandigkeit ge-
sturzt. Vom Ausbildungsort Brienz zurtck in

St.Gallen profitierte ich zu Beginn vor allem
durch Kontakte mit Schreinern und weiteren
holzverarbeitenden Betrieben sowie Restau-
ratoren und Schmuckgestaltern. Bis zu zwei
Tage die Woche verdiente ich in dieser Zeit
einen Grundstock mit Unterrichten in «Figlr-
liches Zeichnen» und «3-D-Holz» am gestalte-
rischen Vorkurs sowie am Werkunterricht der
Oberstufe. Seit rund 15 Jahren bin ich aber
zu 100 Prozent mit Auftragen in der eigenen
Werkstatt beschaftigt.

«WUrde die Kundschaft ihr
erworbenes Objekt in Warme
umsetzten, so wirde mir
schon etwas wehmutig bei
dem Gedanken.»

Mit welchen Projekten beschaftigen Sie
sich in erster Linie?

Die Restauration von profanen wie sakralen
Exponaten macht heute ein Auftragsvolumen
von 30 bis 40 Prozent aus. Jungst waren es
Erker, die eine Auffrischung erhielten. Ein
grosseres Auftragsvolumen war zum Beispiel
die Mitgestaltung und Umsetzung eines mit-
telalterlich animierten Spielplatzes auf der
Kyburg (ZH). Weiter sind es Private, die eine
Skulptur oder ein Objekt auf ihrem Grund-
stlick oder im Haus platzieren méchten und
sich mit einer Themenvorgabe oder frei von
Vorstellungen sich bei mir melden. Diese Ar-
beiten von «Kunst am Bau» oder am Objekt
machen weitere rund 30 Prozent aus.

Was stellt bei solchen Tatigkeiten die
grosste Herausforderung dar?

Objekte aus friheren Zeitepochen, bei de-
nen es um die Sprache des Stiles geht, wel-

INNENAUSBAU

che du als Handwerker und nur als Handwer-
ker umzusetzen oder zu erganzen hast. Da
ist weder eigener Stil noch deine Meinung ge-
fragt, du lasst dich voll auf das Objekt und die
Geschichte ein. Gleichermassen spannend
wie herausfordernd sind aber auch Objekte,
die mit einer Kundschaft neu entstehen. Hier
ist es ein sich Finden, ein Dialog mit dem Ziel
der Umsetzung, immer auch verbunden mit
dem Material und deren Beschaffung.

Holz steht im Mittelpunkt lhres Hand-
werks. Haben Sie sich schon einmal an an-
dere Materialien gewagt?

Als Holzbildhauer entstehen bei mir nebst
Skizzen auch Entwurfe aus Ton, Plastilin oder
Wachs. Daraus kann ein Abguss in Kunst-
stoff oder einem Metall als Endprodukt re-
sultieren. Im Bronzegussverfahren habe ich
eine Ausbildung genossen. Mein Ziel ist es,
materialgerecht zu arbeiten, die Eigenschaf-
ten des Werkstoffes im Objekt zum Ausdruck
zu bringen. Das heisst auch, dass ich je nach
dem nicht der Richtige furr eine Arbeit sein
kann. Viele Kunden finden mich, weil sie den
Werkstoff Holz suchen und dieser fir mich,
wie Sie sagen, schon im Mittelpunkt steht.

Ein Kiinstler hat eine Verbundenheit mit sei-
nem Werk. Ist es Ihnen auch schon schwer-
gefallen, sich von einem zu trennen?

Wiurde die Kundschaft inr erworbenes Objekt
in Warme umsetzten, so wurde mir schon
etwas wehmitig bei dem Gedanken... Aber
nein, es ist die grosste Erflllung eines Ge-
stalters, wenn das im Dialog Entstandene
seinen Platz gefunden hat.

Ganz allgemein wiirde man meinen, dass
heute eher klare und schlichte Formen im
Trend liegen. Wiirden Sie das unterschrei-
ben?

Absolut.

Wie definieren Sie selbst lhren eigenen
Stil? Was ist ein typischer «Hollenstein»?
Eine klare, kantige Formensprache, grob,
durchsetzt mit Uberraschenden Details.

Interview: Marcel Baumgartner

Bild: Marlies Thurnheer
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Mit Kompetenz auf Erfolgskurs

Seit Juni 2018 ist Urs Rabsamen neuer Geschaftsleiter der
Niederlassung Sanitas Troesch St. Gallen. Er ist ein profunder
Kenner der Baunebenbranche und bestens vernetzt.

Nun bringt er sein Know-how bei Sanitas Troesch St. Gallen ein.

Urs Rabsamen neuer Geschafts-
leiter der Niederlassung
Sanitas Troesch St.Gallen.
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Die Leitlinie des Unternehmens «best peo-
ple, best showrooms, best products, best
logistics» entspricht dabei seinem personli-
chen Ziel: «<Mit den besten Mitarbeitern und
Dienstleistungen wollen wir fur unsere Kun-
den in jeder Hinsicht der beste Ansprechpart-
ner sein, wenn es darum geht, einen Badneu-
bau oder-umbau zu realisieren. Die aktuellen
Programmneuheiten und Projekte bei Sani-
tas Troesch sind eine hervorragende Basis.»

Starke Eigenmarke

Seit 2010 entwickelt und lanciert Sanitas
Troesch ausserst erfolgreich die Eigenmarke
Alterna: attraktive Badeinrichtungsprogram-
me, die flr alle Budgetbereiche und Stilwelten
ausgezeichnetes Design und, dank dem Kon-
zept «Mix and Match», umfassende Auswahl
und individuelle Kombinationsfreiheit bieten.

Innenarchitektur fiirs Bad

Die neue Linie Alterna uma wurde von der
renommierten Schweizer Interior-Designerin
Iria Degen entwickelt und setzt auf zeitlose
Eleganz, ausgerichtet auf die Bedurfnisse
einer anspruchsvollen Kundschaft. Gleiches
gilt fur das nordische Design Alterna bo der
danischen Architektin Michaela Weisskirch-
ner-Barfod. Beide Linien sind asthetisch und
formal durchdacht, er6ffnen Planungsspiel-
raum fur grosse und kleine Bader und zeigen
ihre Starken im individuellen Konzept.

Hohes Niveau der Dienstleistungen

Die Showrooms von Sanitas Troesch wer-
den von eigenen Architektinnen geplant und
laufend aktualisiert. Die Badausstellung in
St. Gallen gehort mit iber 1300 m? auf einer
Ebene zu den schonsten und gréssten der
Ostschweiz. Zwolf Beraterinnen und Berater
bedienen hier die Besucher und arbeiten
gleich ein erstes Angebot aus. Sechs Aus-
sendienst-Mitarbeiter betreuen Sanitar-Ins-
tallateure, Architekten, Ingenieure, General-
unternehmer und Institutionelle Bauherren,
unterstltzt von jeweils zwei Fachpersonen
im Innendienst. Sie alle sorgen kompetent
daflr, dass samtliche Kundenbestellungen

genau und effizient erledigt werden. Urs
Rabsamen: «Wir wollen unseren Kunden
mit massgeschneiderten Dienstleistungen
in jedem Bereich das Arbeiten so einfach
wie moglich gestalten. Dazu gehért auch un-
sere eigene Logistik — ein Outsourcing die-
ses wichtigen Bereiches kommt fur Sanitas
Troesch nicht in Frage.»

Kiichenreparaturen und Apparateaus-
tausch im Express-Tempo

Auch in den Bereichen Kiche und Wa-
schraum bietet Sanitas Troesch einen fach-
mannischen Service. Wenn Kuchenapparate,
Waschmaschine oder Tumbler streiken, wenn
es um Reparaturen, Erganzungen oder einen
Austausch geht, ist der Kichenexpress von
Sanitas Troesch blitzschnell zur Stelle. Eben-
so fachmannisch erfolgen Anpassungen/Re-
paraturen von Kichenmobeln. Die Fachleute
des Kichenexpress arbeiten seit Uber 40
Jahren schnell, effizient, professionell. Ver-
walter, Eigentlimer, Mieterinnen und Mieter
mussen nicht bei verschiedenen Herstellern
anrufen, sondern kénnen sich an einen Kon-
takt wenden. Das spart Umtriebe, Zeit und
Kosten — und bietet Sicherheit. Fur das Team
steht immer die optimale Lésung im Vorder-
grund — nicht die erstbeste. Und so auch fur
Urs Rabsamen.

www.sanitastroesch.ch
www.kuechenexpress.ch

Carlos Martinez
von Carlos Martinez
Architekten AG:

«Mit dem Team von Sanitas Troesch
finden wirimmer einen Weg,
unsere ldeen zu realisieren!»
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Alterna uma

Alterna bo Blick in die Ausstellung
Sanitas Troesch St.Gallen.

Gratis bestellen:
bathroom magazine.

Download
Alterna-Prospekt

. __ /snmms
e\ TROESCH

Sanitas Troesch AG
Simonstrasse 5

9016 St. Gallen

Telefon: +41 71 282 55 55
st.gallen@sanitastroesch.ch
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«Grosser, heller, luxurioser»

Bader, Wellness und Bodenbelage: Die Welt der Bad und Raum GmbH
aus Tubach ist vielfaltig. Welche Aspekte die Verbindung dieser
Segmente darstellen und wohin sich die Trends entwickeln, erklart
Swen Diinhofen, zustandig fiir Beratung und Verkauf Bader.

Swen Diinhofen, neben der Kiiche wird dem
Bad heute eine deutlich hohere Aufmerk-
samkeit geschenkt als frither. Spiiren Sie
diese Entwicklung bei der Nachfrage?

Ja. Friher waren Badezimmer einfach funk-
tionelle Raume mit einem praktischen Nut-
zen. Heute hat sich der Trend zur Wohlfuhloa-
se durchgesetzt: Man verbringt viel Zeit im
Bad und will sich wohlfuhlen, es gemutlich
haben. Der Tag beginnt und endet im Bade-
zimmer. Wer flr die Morgenpflege einen an-
genehmen Raum betritt, der fUhlt sich auto-
matisch besser.

Welche Art von Bad-Luxus leistet man sich
gerne?

Wir splren, dass die Einrichtung eine immer
grossere Rolle spielt. Von massgefertigten
Badewannen Uber spezielle Beleuchtung
bis zu hochwertigen Mobeln bleiben keine
Wiuinsche offen. Barrierefreie Duschen set-
zen sich immer mehr durch. Da der Boden-
belag nahtlos in die Dusche uUbergeht, wirkt
der Raum grésser und die Dusche sieht nicht
mehr aus wie ein Fremdkorper im Raum.

«Es muss im Badezimmer
nicht alles glanzen und
farbig sein. Matte Erdfarben
sind voll im Trend.»

Kann man hinsichtlich der Ausgestaltung
des Bades - Installationen, Farben, Formen
und Materialien — Trends nennen?

Die ebenerdigen Duschen in Kombinationen
mit Regenwaldbrausen sind immer gefragter
und beschaftigen uns auch in Zukunft. Ein
Grund dafur ist, dass ein flacher Einstieg in
die Dusche im Alter von Vorteil ist und auch
optisch ein schones Ambiente schafft. Es
muss im Badezimmer nicht alles glanzen
und farbig sein — matte Erdfarben sind voll
im Trend. Bei den Oberflachen ist der Corian
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nach wie vor ein Thema. Das Material sieht
nicht nur schon aus, sondern fasst sich auch
sanftan.

Wenn Sie das heutige Bad mit jenem von vor
zehn oder 20 Jahren vergleichen: Welche
Veranderungen sind am augenfalligsten?
Grosser, heller, luxuriéser. Vor 20 Jahren be-
trug die durchschnittliche Grosse des Bade-
zimmers rund funf Quadratmeter. Verglichen
mit dieser Grosse sind die Bader heutzutage
mit zehn und mehr Quadratmetern geradezu
luxurids.

«Wir sehen keine gleich-
wertigen Alternativen
far Platten im Badezimmer.»

Ich will ein neues Badezimmer - wie gehe
ich vor?

Vor allem nichts Uberstirzen. Wichtig ist, sich
von Anfang an genligend Zeit fur die Beratung
und Planung zu nehmen und sich ein Budget
zu setzen. Man sollte sich bewusst sein, ein
Badezimmer bleibt in der Regel 15 bis 20
Jahre unverandert. Zeichnen Sie den Raum
zuerst einmal als Grundriss auf, das macht
sichtbar, wie viel Platz vorhanden ist. Wenn es
um die Auswahl der Einrichtung, der Gestal-
tung und der Materialien geht, lasst man sich
am besten von Experten beraten. Danach
geht es Schritt flr Schritt zum Traumbad.

Ihr Unternehmen bietet auch Grossformat-
keramik, Wand- und Bodenplatten sowie
Gartenplatten an. Ganz allgemein: Wie kam
es zu diesem Produktesortiment in Verbin-
dung mit den Sanitarapparaten?

Keramikplatten und Bader gehen Hand in
Hand. Unsere ldee ist schon seit 20 Jahren,
den Kunden eine Komplettldsung anbieten
zu kdnnen, ohne dass sie standig mit Mus-
tern von A nach B rennen mussen. Die gross-
formartigen Keramikplatten haben zu Recht

im Badezimmer Einzug gehalten — sie haben
einfach eine grossartige Wirkung. Gene-
rell lassen grosse Platten selbst kleine Ba-
der geraumiger erscheinen. Es entsteht ein
hochwertiges und elegantes Ambiente.

Ob Parkett, Teppich oder Plattenbdden:
In der Planung hat man die Qual der Wahl.
Was spricht grundsatzlich fir Wand- und
Bodenplatten?

Vieles. Die klassischen Platten aus Keramik
sind nach wie vor erste Wahl, wenn es um
das Badezimmer geht. Die Kunden mdch-
ten in ihrem Bad aus gutem Grund robuste
und langlebige Materialien. Keramikplatten
haben durch die Harte und Oberflachendich-
te eine extreme Widerstandskraft und sind
einfach zu reinigen. Das Material ist langle-
big und verliert auch Uber die Jahre nicht an
Schonheit.

Gibt es auch Bereiche, in denen Platten
eher weniger geeignet sind?

Wir sehen keine gleichwertigen Alternativen
flr Platten im Badezimmer. Auch im Aussen-
bereich, auf Terrassen oder in Garagen ar-
beiten wir oft mit frostsicheren Fliesen und
Platten und machen damit gute Erfahrungen.
Sie sind dauerhaft schon, robust und pflege-
leicht.

Hatten Sie schon Kundenwiinsche, die Sie
vor spezielle Herausforderungen gestellt
haben?

Jedes Bad ist einzigartig und individuell. So-
mit stellt uns auch jeder Kundenwunsch vor
neue Herausforderungen. «Goht ndd, gits
ndd», und wir lernen mit jedem Auftrag dazu.
Unsere Erfahrung, unsere Beratung und die
massgefertigten Losungen sind entschei-
dende Bausteine, damit die Kunden ein Le-
ben lang zufrieden und gliicklich im Badezim-
mer stehen.

Interview: Marcel Baumgartner

Bild: Marlies Thurnheer
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«Vor 30 Jahren gab es noch
dreimal so viele Schreinereien»

Die Warger Schreinerei AG ist seit 50 Jahren am Markt
aktiv. In dieser Zeit hat sich das Amriswiler Unternehmen
stetig weiterentwickelt. Heute steht es fiir Teil- und Ge-
samtlosungen im Innenausbau und bei Wohnungseinrich-
tungen. Ein Blick hinter die Kulissen der Traditionsfirma.

Die Anfange vor 50 Jahren und die aktuelle
Zeit: Dazwischen liegt in den meisten Indus-
trien viel Veranderung, getrieben oft von der
technologischen Entwicklungen. Bei Schrei-
nereien sieht das nicht anders aus. Fur Franz

SPECIAL | Februar2019

Warger, Geschaftsflhrer der Warger Schrei-
nerei AG, liegt der grosste Unterschied zur
Vergangenheit in der Verschiebung von Man-
power. «<Wo friher noch Mitarbeiter an den
Hobelbanken von Hand geschreinert ha-

ben, stehen heute riesengrosse CNC Bohr-
und Frascenter, die von den CAD-Zeichnern
mit Daten versorgt werden.» Fur die Schrei-
ner-Facharbeiter bleibe somit die Oberfla-
chenbehandlung, der Zusammenbau und die
Endmontage beim Kunden.

Neue Einsatzgebiete

Damals wie heute ist das Rohmaterial Holz
der Ausgangspunkt jeder Arbeit. Auch hier
gab es aber eine Entwicklung, und zwar, was
seinen Einsatz betrifft. Warger: «Was in den
Bergregionen immer gepflegt wurde, wird heu-



te auch wieder im Unterland eingesetzt: Holz-
fassaden, sei es mit Schindeln, Taferungen
oder im Holzelementbau.» Stark riechende
Holzer wie Arve oder Zeder werden verwendet
flr Wohlflihloasen in Bad und Schlafzimmer,
sie wirken beruhigend und heilend.

Dazu kommen neue Einsatzgebiete, in denen
Holz friher kaum eine Rolle gespielt hat. «<Im
Badezimmer werden heute Lavabo und Bade-
wannen in Holz zusammengeleimt und aus-
gefrast», gibt Franz Warger ein Beispiel. An-
derungen in der Brandschutztechnik haben
auch den mehrstockigen Elementholzbau
belebt. Offentliche Gebaude, bei denen auf
Holz gesetzt wird, erh6hen das Bewusstsein
fur die Moglichkeiten, die dieser Werkstoff
bietet. Warger nennt stellvertretend daflr die
«Setas de Sevilla» in Spanien, die weltweit
grosste Holzkonstruktion. Doch nicht nur
in besonders grossen Bauwerken stecken
Herausforderungen. Angesprochen auf un-
gewohnliche Umsetzungen in Holz verweist
Warger auf einen laufenden Auftrag, ein Ler-
natelier in Romanshorn, wo die Leistung in
zahlreichen Details steckt.

Zukunft eingeleitet

1996 bot sich Franz Warger die Méglichkeit,
den elterlichen Betrieb zu tbernehmen. In Er-
ich Heiniger habe er den richtigen Mann ge-
funden und eingestellt, der danach massgeb-
lich beteiligt gewesen war an der Entwicklung

Offentliche Gebaude, bei
denen auf Holz gesetzt wird,
erhohen das Bewusstsein fur
die Moglichkeiten, die dieser
Werkstoff bietet.

der Schreinerei. «Ein weiterer Meilenstein
war der Umzug in eine Gewerbeliegenschaft,
die ausbaufahig ist», so Warger. Auch die Zu-
kunft ist bereits in die Wege geleitet. Dem
neuen Kadermitarbeiter Adrian Fisch wurden
bereits viele Verantwortlichkeiten und Kom-
petenzen Ubergeben.

Damit ristet sich die Warger Schreinerei AG
fur die nachsten Jahre und Jahrzehnte. Auch

INNENAUSBAU

diese werden Veranderungen mit sich brin-
gen, wenn auch wohl nicht so grosse Ein-
schnitte wie in der Vergangenheit. Denn die
Branche hat sich stark in eine neue Richtung
entwickelt. «Vor 30 Jahren hatte es dreimal
so viele Schreinereien auf dem Markt Amris-
wil, heute sind sie dafir umso grésser und
mit grosseren Maschinen ausgestattet», sagt
Warger. Durch die Spezialisierung der einzel-
nen Betriebe habe jeder auch seine Starken,
und das wirke sich preislich aus. Franz War-
ger: «ch kann sagen, wir haben einen res-
pektvollen und fairen Umgang miteinander.»
Voraussetzung flr eine erfolgreiche Ge-
schaftstatigkeit als Schreinerei sei Freu-
de und Leidenschaft fur den Beruf und die
Kundschaft. Dazu kommen Flexibilitat und
Anpassungen an den schnell wechselnden
Markt. Und schliesslich: «Ehrlichkeit gegen-
Uber Mitarbeitern und Kunden bringt Mehr-
wert fur alle.»

Text: Stefan Millius
Bild: Michael Hauk, Winterthur
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Kichenmacher

Design,
Handwerk und
Herzblut.

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

Ihre Winsche und
Vorstellungen. Sprechen
Sie mit uns Uber lhre

Traumkulche.

Baumann AG Der Kiichenmacher
St.Leonhardstrasse 78,
9000 St.Gallen, 071222 6111

www.kuechenbau.ch
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«BadeWelten trifft Anti-Aging»

Die Schwizer Haustechnik AG mit Sitz in Gossau, Herisau und St.Gallen
macht weit mehr als einfach nur Haustechnik. Mit individuellen
Dampfduschen, bringen sie Korper, Geist und Seele in Einklang.

Und mehr - man spricht von Anti-Aging im Alltag.

Seit einigen Jahren besteht ein ungebroche-
ner Trend zur Individualisierung. Diesem Trend
folgt Schwizer seit vielen Jahren und entwi-
ckelt sich stetig weiter. Heute werden in die-
sem Bereich flnf qualifizierte Projektleiter/
innen und BadArchitekt/innen beschaftigt,
welche sich ausschliesslich mit der Planung
und Realisierung von individuellen Badezim-
mern und angrenzenden Wohnraumen be-
schaftigen. Ein besonderes Augenmerk fallt

1

hierbei immer wieder auf die Thematik Dampf-
duschen, so der Leiter BadeWelten Andreas
Schmid.

Eine individuelle Dampfdusche,
mund auch tirkisches Dampfbad genannt,
wirke fantastisch und ist dusserst erholsam.
Die Uberzeugenden Vorteile nutzen bereits
viele der zufriedenen Schwizer-Kunden. Im
Vergleich zu einer finnischen Sauna ist sie
innert weniger Minuten betriebsbereit und

im Volks-

benotigt keinen zusatzlichen Platz. Somit
wird Wellness auch im Kleinbad méglich.
Erwiesenermassen tragen Anwendungen
mit Dampf und Sole zu Anti-Aging bei. Ob im
Umbau oder Ausbaubereich, lasst sich ein
Dampfsystem oftmals problemlos unauffallig
integrieren. Erganzt mit der optionalen Aro-
ma-, Farblich- und Klangtherapie werden so
alle Sinne angeregt.

Zusatzliche Ausstattungskomponenten wie
Infrarot oder Sole bringen weitere Gesund-
heitsaspekte ins Bad. In den BadeWel-
ten-Ausstellungen in Gossau und St.Gallen
zeigen die Badprofis die verschiedenen Mog-
lichkeiten, der Dampfdusche und der indivi-
duellen Planung von Badezimmern, gerne
auf.

Schwizer’s BadArchitekten: v.l.n.r. Marcell Schnelli, Selina Beeli, Andreas Schmid, Bernhard Wyss und Andreas Schlumpf.

G
schwizer BadeWelten KlimaWelten @

HAUSTECHNIK

DIE BADARCHITEKTEN

Andwilerstrasse 32, 9200 Gossau | St.Jakob Strasse 64, 9000 St.Gallen/Herisau | www.schwizer-haustechnik.ch Tel. 071 388 87 88
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Andreas Huber:

«Wir nutzen unsere Dampf-
dusche taglich und halten
uns so auch Uber die kalten
Wintertage gesund und vital.»

Regula Wirz:

«Die Sole-Vernebelung
[6st meine Bronchien
und macht meine Haut
geschmeidig.»

Erhalten Sie den Wert lhrer Gebaudetechnik.

Nebst einem 24h Notfall-Dienst bietet Schwi-  Unzeiten ein Leitungsbruch, ein tropfender Das Service-Techniker Team der Schwizer
zer in allen Bereichen auch professionelle  Hahn oder ein Ol- und Gasbrenner der Sie im  Haustechnik AG.

Service- und Wartungs-Dienstleistungen an.  Stich lasst — ein Techniker ist schnell vor Ort

Mehr als einfach nur Haustechnik mit die- und24/7 unter der Nummer 071 388 87 88

sem Service-Techniker-Team. Sie haben zu  erreichbar.

it
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«Fur uns fuhlt es sich nicht so an,
dass wir an der Spitze> sind»

Der Firmenverbund mit den Unternehmen Blumer-Lehmann AG,
Lehmann Holzwerk AG und der BL Silobau AG wird bereits

in der fiinften Generation von der Familie Lehmann gefiihrt. Uber
300 Mitarbeitende engagieren sich fur aussergewoéhnliche
Losungen mit Holz. Im Gesprach mit Inhaberin und Verwaltungs-

ratsprasidentin Katharina Lehmann.

Katharina Lehmann, Die Lehmann Gruppe
aus Gossau gilt als eine der innovativsten
Unternehmungen in der Ostschweiz. Wo in
der 144-jahrigen Firmengeschichte wurde
der entsprechende Weg eingeschlagen?

Innovation, das Suchen und Finden von neu-
en Losungen oder fortschrittliche Technologi-
en sind feste Bestanteile unseres Denkens
und Handelns, dies schon seit Beginn unse-
rer Tatigkeit. Seit der Grindung der ersten
Sagerei im Erlenhof im Jahre 1875 und nun

«Die Grosse eines Unternehmens spielt
keine Rolle. Manchmal hindert diese
sogar oder verlangsamt Entscheide.»

SPECIAL | Februar2019

schon wahrend finf Generationen war der
Wandel unser steter Begleiter. Wir konnten
uns immer weiter entwickeln und mit neuen
Kompetenzen verstarken. Bestand hatte bei
allem Wandel unsere Leidenschaft fur den
Werkstoff Holz und unsere partnerschaftli-
che und familiare Kultur.

Heute steht man an der Spitze. Was ist
schwieriger: sie zu erreichen oder sie zu
halten?

Danke flir das Kompliment, aber flr uns fihlt
es sich nicht so an, dass wir «an der Spitze»
sind. Das ist eine Momentaufnahme aus |h-
rer Perspektive oder eine Sichtweise, die ein-
zelne Produkte oder Technologien betrifft.
Wir arbeiten einfach weiter, mit Hartnackig-
keit, Wissen und Koénnen, und versuchen,
unsere Kunden zu begeistern, Mehrwerte zu
bieten und den Vorsprung zu behalten. Dies
indem wir Neues angehen und versuchen,
die besten Mitarbeiter fir uns zu gewinnen

und uns als Mannschaft stetig weiter zu ent-
wickeln. Das war das Rezept, um dorthin zu
kommen, wo wir heute stehen, und bleibt das
Rezept, um noch weiter zu gehen.

Sie verbinden traditionelles Handwerk mit
modernster Technologie und innovativer
Bearbeitungstechnik. Welcher dieser drei
Bereiche hat den héchsten Stellenwert?

Die drei sind gleichberechtigt in Bezug auf
Wichtigkeit und Stellenwert. Unser Berufs-
stolz und unsere Leidenschaft furs Holz bil-
den das Fundament unserer Arbeit und sind
eine wichtige Orientierungshilfe bei all den
unterschiedlichen Tatigkeiten in unserer Un-
ternehmung. Einzelne Betriebsteile arbei-
ten zunehmend industriell, d.h. dass Ma-
schinen- und IT-unterstitzte Prozesse eine
grosse Rolle spielen. Andere Betriebsteile
richten sich flexibel auf Kundenwiinsche aus
und machen das Unmégliche moglich. Dafur
braucht es nicht nur die technischen Voraus-
setzungen, sondern auch eine top ausgebil-
dete, kreative und engagierte Mannschaft.

Gerade fiir Sonderanfertigungen diirfte heu-
te die entsprechende Technologie unver-
zichtbar sein. Technologie ist teuer. Muss
man als Unternehmen folglich eine gewis-
se Grosse haben, um an Top-Auftrage mit
grosser Ausstrahlungskraft zu gelangen?

Die Grosse eines Unternehmens spielt mei-
ner Ansicht nach keine Rolle. Manchmal hin-
dert diese sogar oder verlangsamt Entschei-
de. Viel wichtiger ist das Zusammenspiel der
Disziplinen, des Netzwerkes, der Fachleute
und Partner im eigenen Unternehmen, aber
auch uber die Unternehmensgrenze hinweg.
Das Erarbeiten von Vertrauen, naturlich bei
den Kunden, aber auch bei Partnerfirmen
oder Finanzierungspartnern, ist dabei mass-



gebend. Dies geschieht nicht von einem Tag
aufden anderen, sondern ist ein Prozess, bei
dem Ehrlichkeit, Transparenz, Verlasslich-
keit und ein Dialog auf Augenhdhe eine Rolle
spielen.

«Unser Berufsstolz und
unsere Leidenschaft furs
Holz bilden das Fundament
unserer Arbeit.»

Welches Projekt, das Sie bisher umsetzen
durften, warf medial die grossten Wellen?

Ein Golf-Clubhaus in Stdkorea war das erste
Projekt, das weltweit Aufmerksamkeit gene-
riert hat. Denn damals war die Technologie
neu, und wir haben den Begriff «Free Form»
gepragt. Die neue Moschee in Cambridge
wird ebenfalls ein Meilenstein sein. Denn
hier wurde der Werkstoff Holz sowohl archi-
tektonisch hervorragend in Szene gesetzt
als auch in seiner Sinnhaftigkeit und Wert-
haltigkeit erfasst. Intuitiv versteht man dies,

wenn man dieses Gebetshaus betritt. Und
irgendwann werden die Neubauten flr den
Swatch-Konzern in Biel publiziert. Auch diese
Bauten werden ein grosses mediales Echo
erzeugen.

Die Lehmann Gruppe ist international tatig.
Welche Markte sind die schwierigsten?
Jedes Land und jede Kultur haben ihre eige-
nen Herausforderungen; das Arbeiten Uber
die Grenze und in fremden Gefilden ist grund-
séatzlich nicht einfach. In einzelnen Landern
muss noch stark an den Normen gearbeitet
werden, sodass es moglich wird, grossere
Holzbauten auch im urbanen Umfeld umzu-
setzen. Generell kann ich nur Folgendes sa-
gen: Es ist und bleibt wichtig, verlassliche
Partner zu finden. Lander mit unzuverlassi-
gen Rahmenbedingungen und viel Blrokra-
tie erschweren die Prozesse. Oft werden wir
aber auch positiv Uberrascht.

Und welchen Stellenwert nimmt der Schwei-
zer Markt ein?

Mit unseren Silo- und Modulbauten arbeiten
wir europa- und mit den Free Form-Bauten

ARCHITEKTUR

auch weltweit. Das sind jedoch die einzigen
Bauten, mit denen wir als Schweizer Unter-
nehmen Uber die Grenze hinweg konkurrenz-
fahig sind. Nach wie vor sind wir hauptsach-
lich in der Schweiz, auch regional, tatig. Mit
Wohn-, Gewerbe- und Industriebauten, o6f-
fentlichen Gebauden, landwirtschaftlichen
Bauten sowie Umbauten und Sanierungen.
Dazu gehdren auch kleinere Herzensprojek-
te wie das «Bienenhaus» beim Gymnasium
Untere Waid in Morschwil, ein Krauterhaus-
chen im Weisstannental oder ein digital ge-
fertigter On-Turnschuh fur den Innovations-
park in Dibendorf. Wir freuen uns auch sehr
Uber das Projekt Lattich, das wir gemeinsam
mit verschiedenen Partnern realisieren dur-
fen. Lattich ist der erste grossere Modulbau,
den wir hier vor Ort umsetzen. Fur die Stadt
St.Gallen und das Zusammenspiel verschie-
dener Disziplinen und Generationen entsteht
damit eine tolle Umgebung, die hoffentlich
den Nahrboden flr viele Ideen und eine posi-
tive Entwicklung unserer Region bietet.

Interview: Marcel Baumgartner
Bild: zVg

Katharina Lehmann:

Hartnackigkeit, Wissen _

und Konnen.

L
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» Bei uns haben Vergangenheit und
Zukunft nebeneinander Platz.

Im Toggenburg werden alle Wohntrdume zu
erschwinglichen Preisen Wirklichkeit. Dort,
wo traditionelle Architektur und Modernes
nebeneinander Platz haben, entsteht ganz von
selbst auch eine angenehme Wohnatmosphire.
Wenn Sie mehr iiber das Toggenburg und die
Region als Wohnort wissen mochten, besuchen
Sie uns auf www.toggenburg.ch.

Besuchen Sie uns an der
Immo Messe Schweiz, St.Gallen
Halle 9.1. - Stand 043

REGION ™"
TOGGENBURG iiine

24 Std. Service ¢ Gebaudereinigung ¢ Abonnemente ¢ Umzugsreinigung ¢ Rdumungen ¢ Hauswartungen ¢ Gartenpflege

St.Gallen - 071 245 50 55 . Rorschach - 071 855 80 90 . Diepoldsau - 071 733 13 59

Architektur,
Projektentwicklung

Rheineck, Winterthur
www.rlc.ch
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«Man investiert vermehrt in Technik»

«Architekten tragen einen
wesentlichen Beitrag zur
Identitat eines Dorfes oder
Quartiers bei.» Diese Meinung
vertritt Juge Ridlinger. Seit
2009 ist er mit seinem Unter-
nehmen Skizzenrolle in Kirch-
berg als selbststandiger
Architekt und Designer tatig.
Ein Gesprach iiber Asthetik,
Wirtschaftlichkeit und den
wichtigsten Wohnraum.

Juge Riidlinger, wenn Sie lhr geschultes
Auge iiber die Architekturlandschaft der
Ostschweiz streifen lassen, welche Begrif-
fe fallen lhnen ein?

Es ist schwierig, hier eine generelle Aussa-
ge zu machen. Wir sind ja ausschliesslich im
Wohnungsbau tatig. Beleuchtet man diese
Sparte, wirft die Rendite einen Schatten auf
die Architekturlandschaft. Je mehr gespart
wird, desto haufiger bleiben neben der Qua-
litdt auch die Asthetik und die Auseinander-
setzung mit dem Kontext auf der Strecke.

Hat man als Architekt den Wunsch, mit sei-
nen Bauten aufzufallen? Oder ist es gerade
dann eine Auszeichnung, wenn sie zuriick-
haltend sind, mit der Umgebung verschmel-
zen?

Architekten tragen einen wesentlichen Bei-
trag zur Identitat eines Dorfes oder Quartiers
bei. Einzelne Wohnbauten sind zugleich Aus-
druck der Personen, die darin leben. Nimmt
man beide Verantwortungen wahr, bettet sich
ein gelungener Bau immer in den bestehen-
den Kontext ein und besitzt gleichwohl eine
Ausstrahlung, die ihn einzigartig wie seine
Bewohner macht. Es ist also eine Mischung
von beidem.

Auf lhrer Webseite bezeichnen Sie sich
selbst als «Architekt und Designer». Wie
viel Design steckt in Ihren Bauten?

In jedem unserer Hauser steckt ein wenig
Skizzenrolle. Im Vordergrund stehen aber im-
mer die Bedurfnisse unserer Kunden. Damit
das neue Eigenheim durchgehend stimmig
und stylish daher kommt, ist es uns wichtig,
unsere Bauherren auch wahrend der Mate-
rialisierung zu begleiten und beraten. Nicht,
um unsere ldeen durchzudriicken, sondern
um den Kunden zu fiihren und ihm die nétige
Sicherheit zu geben, dass am Ende ein har-
monisches Ganzes entsteht.

Welchen Anspriichen muss ein Architekt
heute gerecht werden, wenn er sich an
die Umsetzung eines Einfamilienhauses
macht?

Neben Asthetik und Funktionalitat spielen
beim Wohnungsbau weitere Faktoren wie
Technik, Wirtschaftlichkeit und Nachhaltig-
keit eine wichtige Rolle. Hinzu kommen die
immer ausgepragteren Normen und Gesetz-
gebungen. Die Anforderungen an den Archi-
tekten sind somit sehr vielschichtig und in
den vergangenen Jahren stetig gestiegen.

SPECIAL | Februar2019
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Sie sind seit 2009 selbststandig. Haben
sich die Kundenbediirfnisse in den vergan-
genen zehn Jahren verandert?

Tendenziell sind die Kunden heute Uber ver-
schiedene Kanale besser informiert. The-
men wie Energieverbrauch oder Nachhal-
tigkeit werden vermehrt berlicksichtigt.
Ebenfalls ist man offener fir Intelligenz im
Haus und investiert vermehrt in die Tech-
nik. Stetig gewachsen ist auch das Bedurf-
nis nach grossen, hellen Raumen. Aufgrund
der enormen Informationsflut ist aber auch
der Wunsch nach einem Ansprechpartner flr
samtliche Belange gestiegen.

Welches ist fiir Sie der wichtigste Raum in
einem Einfamilienhaus?

Das hangt von der Nutzung ab. Heute kann
es die Sauna sein, morgen das Bad. Am
meisten Zeit verbringe ich allerdings im
Wohnraum. Musste ich priorisieren, ware

SPECIAL | Februar2019

dieser Raum mit all seinen Beziehungen zu
den verschiedenen «Sinnes-Inseln» wie Ko-
chen, Essen, Wohnen und Chillen im Garten
mein Favorit.

«Eine intensive Auseinander-
setzung mit Anforderungen
und Wunschen zu Beginn
dieser Reise erspart spater
manchen Arger.»

Ist es auch der wichtigste Raum fiir die
meisten Kunden?

Der Wohnraum, insbesondere der Essbe-
reich, bildet in unseren Breitengraden in der
Regel das soziale Zentrum. Also steht dieser
Raum auch bei der Mehrzahl meiner Kunden
im Fokus, ja.

Architekt Jiige Rudlinger:

«Tendenziell sind die Kunden
heute besser informiert.»

Was raten Sie lhren Kunden jeweils als Ers-
tes, bevor die Reise zum Eigenheim in An-
griff genommen wird?

Eine intensive Auseinandersetzung mit An-
forderungen und Winschen zu Beginn die-
ser Reise erspart spater so manchen Arger
und Aha-Effekt. Fir Laien ist es wichtig, ei-
nen Partner zu haben, der samtliche Moglich-
keiten aufzeigt und einem umfassend berat,
damit nichts vergessen geht. Kann man sich
mit der Handschrift eines Architekten identi-
fizieren, ist es wertvoll, in einem unverbindli-
chen Gesprach mehr zu dessen Arbeitswei-
se und Dienstleistungen zu erfahren. Stimmt
das Bauchgefuhl, kann eine Hausbesichti-
gung mit einer ehemaligen Kundschaft das
Vertrauen zusatzlich starken und den Ent-
scheid zur Wahl des Partners vereinfachen.

Interview: Marcel Baumgartner

Bilder: zVg
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«Eine Zukunft ohne Wasser
ist undenkbar»

Als Geschaftsinhaber ist Jiirg Brunner seit 2001 fiir die strategische
und operative Leitung der ASA-Service AG verantwortlich. Er ist Giber-
zeugt: Ihm und seinem Team wird die Arbeit so schnell nicht ausgehen.

Jurg Brunner, die ASA-Service AG gilt als
filhrendes Ostschweizer Unternehmen im
Bereich der Liegenschaftsentwasserung.
Was gehort zu diesem Tatigkeitsfeld?

Das ist ein sehr breit gefachertes Gebiet.
Unsere Hauptdienstleistungen in diesem Be-
reich umfassen die Inspektion und Reinigung
von Abwasserrohren bis zu einem Durchmes-
ser von 300 mm. Im Weiteren priifen wir die
Dichtigkeit von Rohren und Schachten.

Seit 2019 flhren wir auch Reparatur- und Sa-
nierungsarbeiten durch.

Wie haben sich die Liegenschaftsentwas-
serung und deren Bedeutung in jiingerer
Vergangenheit entwickelt?

Zu Recht wird dem Gewasserschutz welt-
weit immer mehr Beachtung geschenkt.
Die Schweiz leistet hier Pionierarbeit — tech-
nisch wie auch rechtlich. Schweizer legen
grossen Wert auf eine funktionierende
Infrastruktur. Wahrend wir in gewissen Be-
reichen des Umweltschutzes eine Deregu-
lierung durch den Staat feststellen konnen
(z.B. Tankrevisionen, Abgastest beim Auto
usw.), nehmen Kontrollen und Auflagen beim

Gewasserschutz zu. So missen vor Bezug
eines Neubaus die fertig erstellten Abwas-
seranlagen einer fachmannischen Schluss-
kontrolle unterzogen werden, welche deren
Funktionstuchtigkeit bestatigt.

«Wenn wir Abwasseranlagen
bauen, rechnen wir damit,
spater auch die Unterhalts-
arbeiten ausfuhren zu
kdnnen.»

Beim Wasser gewinnt der Umweltschutz
also an Bedeutung.

Absolut. Man bedenke: Nur gerade bei 0,5
Prozent des Wassers auf der Erde handelt es
sich um erschlossenes Trinkwasser. Zahlen
Sie einmal die zehn bekanntesten Unterneh-
men auf — die Halfte davon ist zumindest teil-
weise im Wasserbusiness tatig. Ich mochte
nicht den Teufel an die Wand malen, aber
wenn friher Kriege wegen Erdol ausgetragen

wurden, wird es in der Zukunft wohl Ausein-
andersetzungen wegen Trinkwasser geben.
Eine Zukunft ohne Atomstrom oder fossile
Brennstoffe ist denkbar, aber keine ohne
Wasser.

Die ASA-Service AG ist auch in der PE-Vorfa-
brikation tatig. Wie kam es dazu?

Die HG Commerciale suchte vor einigen Jah-
ren im Rahmen eines Buy-outs einen Partner
fur die Konfektionierung von Abwasserbau-
teilen aus Kunststoff. Die Wahl fiel auf uns,
weil wir die nétigen Erfahrungen, das ent-
sprechende Personal und einen Bezug zum
Tiefbau hatten. Flr uns war es eine strategi-
sche Entscheidung: Wenn wir Abwasseranla-
gen bauen, rechnen wir damit, spater auch
die Unterhaltsarbeiten ausfihren zu kénnen.

Als weiterer Geschaftszweig kam 2000 der
Mobiltoiletten-Service dazu. Wie hat sich
dieser entwickelt?

Sehr stark. Auch auf Baustellen sind die Um-
weltschutzauflagen gestiegen. Heute wird
kein Graben mehr ausgehoben, ohne dass
eine Mobiltoilette fur die Bauarbeiter zur Ver-
fugung steht. Wildpinkeln war friiher. Auch
im Eventbereich hat die Nachfrage stark
zugenommen.

Als weiteres Standbein ist schliesslich lhr
Container-Service zu erwahnen...

Dazu sind wir eher zufallig gekommen. Wir
dachten, das passt in unser Geschaftsmo-
dell. Mittlerweile konnten wir uns da gut
positionieren. Immer mehr Gemeinden bie-
ten Grunabfuhren an. Der Bedarf an Cont
ainer-Wartungen wird also weiter steigen.

Wie wird sich die Branche, in der Sie tatig
sind, in Zukunft entwickeln?

Dazu einige Zahlen: Der Wert der schweize-
rischen Abwasserinfrastruktur betragt Uber
100 Milliarden Franken. Das schweizerische
Kanalnetz — 6ffentlich und privat — ist rund
150000 km lang. Durch die Klimaerwar-
mung wird es immer wichtiger werden, dass

diese Anlagen gut gewartet werden. Ansons-
ten wird es bei den zu erwartenden Starknie-
derschlagen immer grossere Uberschwem-
mungen geben.

Geschaftsfuhrer Jurg Brunner:
«Die Bedeutung unserer Branche
wird extrem zunehmen.»
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INHAUS Baderpark St.Gallen-West —
Das Beste fur Kunde und Bad
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Im Januar 2019 eroffnete INHAUS den Baderpark in St.Gallen-West
bei der City Garage an der Ziurcher Strasse 511. Auf 700 m2 finden
Endkunden Inspirationen und Ideen fiir das Beste im und ums Bad.
Die kompetenten INHAUS Einrichtungsberater sorgen dafiir, dass der
Kunde die perfekte, exklusive und individuelle Badlosung erhalt.

Der INHAUS Baderpark ist aber auch Platt-
form und Marktplatz fir Generalunterneh-
mer, Architekten, Investoren, Planer und In-
stallateure. Hier findet ein echter Austausch
statt von dem alle profitieren kdnnen.

Die INHAUS Berater machen das Bad schon
in der Planungsphase begeh- und erlebbar.

Dazu stehen modernste Planungsinstrumen-
te zur Verfligung. In einem virtuellen Raum
kann das Traumbad auf Wunsch schon vor
Ort besichtigt werden. Der INHAUS Bader-
park verbindet Innovation, Technologie, Men-
schen, hohe Wertigkeit und hochste Service-
kompetenz. Fur das Beste fur den Kunden
und das Beste flr das Bad.
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Hoher Grad an Materialisierung

mit etablierten Top-Marken

Der neue INHAUS Baderpark ist auch der
Marktplatz fur Menschen. Es treffen sich Ins-
tallateure, Planer, Architekten, Generalunter-
nehmer und Investoren. Hochwertigste Ko-
jen und Designwirfel bieten Ideen und regen

zu Diskussionen und Traumereien an. Eine
grosse Materialien-Bibliothek steht Endkun-
den und Profis zur Verfligung. Die ausgestell-
ten Top-Marken dokumentieren Kreativitat,
héchste Qualitat und Vielseitigkeit.

Erlebnisbrunnen

Ausfahrt
St.Gallen-
Winkeln

Autobahn
Gossau

Autobahn
St.Gallen

Shopping
Arena g

. Ziircher Strasse

Herisau

Gossau St.Gallen
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Offnungszeiten
Der INHAUS Baderpark ist von Montag
bis Freitag von 08.30 Uhr bis 19.00
Uhr und am Samstag von 08.30 Uhr
bis 16.00 Uhr geoffnet. Das INHAUS
Team berat die Kunden auch samstags
und nimmt sich die Zeit, die der Kunde
bendtigt.

Beratungstermin vereinbaren
Unverbindliche Beratungstermine online,
per Mail oder telefonisch buchen unter:
Tel.071 727 68 28
baederpark.stgallen@inhaus.swiss
www.inhaus.swiss.
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«Wir wollen mit der Vergleichshypothek
etwas Einzigartiges anbieten»

Die Valiant-Bank eroffnet 2019 eine Filiale an der Marktgasse in
St.Gallen. Es ist der erste von mehreren Ostschweizer Standorten
der Bank. Welches Potenzial sieht der neue Marktteilnehmer?
Und wie will man sich im Hypothekengeschaft behaupten?
Adeline Diliing, Regionenleiterin Privat- und Geschaftskunden der
Valiant Bank AG in St.Gallen, gibt Auskunft.

Adeline Diiing, gemass Medienmitteilung
Ihrer Bank soll die Eréffnung im zweiten
Quartal 2019 erfolgen. Konnen Sie das
Zeitfenster schon etwas einengen?

Die Er6ffnung in St.Gallen ist Ende Oktober
2019 vorgesehen. Wir freuen uns schon
sehr auf den Start in der Ostschweiz. Zur
Er6ffnung werden wir auch einen Tag der of-
fenen Tur organisieren. Die Bevolkerung
aus der Region wird sich ein Bild der moder-
nen Valiant-Geschaftsstelle machen, das
Team kennenlernen und die neuen digitalen
Dienstleistungen testen konnen.

ren Platz zu sichern. Wir gehen ja bewusst in
Regionen, die wachsen, wo es auch Potenzial
fur neue Marktteilnehmer hat. Unsere Erfah-
rungen zeigen, dass Valiant als Alternative zu
den bestehenden Banken durchaus willkom-
men ist. Damit rechnen wir auch im Raum
St.Gallen.

Wo sehen Sie fiir Ihre Bank das grosste Po-
tenzial?

Valiant hat ein eigenes Modell entwickelt,
um sich in neuen Marktgebieten gut zu posi-
tionieren: Wir beziehen moderne Geschafts-
stellen an besten Lagen. Das gibt Vertrau-

en. Und unsere Kundenberater sind lokal
verankert. Auch das gibt Vertrauen. Fur die
KMU-Kunden sind wir mobil unterwegs, bera-
ten sie auf Wunsch auch im Betrieb und er-
sparen ihnen so den Weg. Und zudem wollen

«Nebst dem Eigenkapital ist auch die
Tragbarkeit ein entscheidendes Kriterium,
das man berucksichtigen muss.»

Was wird Sie personlich bis zur Eréffnung
noch fordern?

Valiant ist hier heute noch nicht wirklich be-
kannt. Wir setzen derzeit alles daran, die
Region auf die Erdffnung der ersten Ge-
schaftsstelle der lila Bank in der Ostschweiz
vorzubereiten. Bis dahin gibt es noch viel zu
tun — und wir sind mit Vollgas daran.

Das Angebot auf dem Bankenplatz St.Gal-
len ist ja alles andere als gering. Wieso
wagt sich Valiant in dieses Umfeld?

Valiant hat in den letzten Jahren schon vie-
le Erfahrungen gesammelt mit dem Eintritt
in neue Marktgebiete. Wir haben vor zwolf
Jahren die ersten Schritte in die Romandie
gemacht und in den letzten beiden Jahren
auch an den Lac Léman. Die Bankendichte
war auch an diesen Standorten gross, und
trotzdem haben wir es geschafft, uns unse-

wir im Raum St.Gallen mit einer Vergleichs-
hypothek etwas Einzigartiges auf dem Hypo-
thekenmarkt anbieten: Ein Kunde kann sich
bei uns beraten lassen, erhalt aber verschie-
dene Offerten, auch von anderen Anbietern.
Mit diesen Argumenten werden wir bei Kun-
dinnen und Kunden hoffentlich punkten.

Ein immenser Konkurrenzkampf herrscht
gerade auch im erwahnten Hypothekenge-
schaft. Andere Banken werfen hier die lang-
jahrige Verankerung in der Region in die
Waagschale.

Naturlich ist die lokale Verankerung wichtig.
Aber dabei geht es vor allem um die Ange-
stellten vor Ort. Wir haben in St.Gallen und
Wil Leute gefunden, die seit vielen Jahren in
der Bankbranche in dieser Region arbeiten.
Ich war bei Raiffeisen, Katrin Ruckstuhl, die
Leiterin der Geschaftsstelle Wil, ebenfalls.
Und Pascal Studer, der Leiter unserer Ge-
schéaftsstelle in St.Gallen, arbeitete bei der
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hiesigen Migros Bank. Auch wenn wir mit un-
serem Standort neu sind — die Mitarbeiter
sind alles «alte Hasen». Sie sind hervorra-
gend vernetzt und kennen die lokalen Gege-
benheiten bestens.

Welche Aspekte muss ich als maoglicher
Kunden priifen, bevor ich mich fiir einen Fi-
nanzierungspartner entscheide?

Der Erwerb eines Eigenheims ist fur viele
Menschen die Investition des Lebens. Auch
steckt im Kauf oder Bau von Wohneigen-
tum meistens viel Herzblut und Geld. Dabei
gilt: Je grosser und langfristiger die Investi-
tion, desto wichtiger die Planung. Als regio-
nal ausgerichtete Bank kennen wir bei Vali-
ant den Immobilienmarkt vor Ort und kénnen
deshalb umfassend beraten.

Wie handhabt Ihre Bank die Formel, wonach
ich einen Fiinftel der Finanzierung selbst
einbringen muss?

Eigenkapital ist fUr den Erwerb von Wohnei-
gentum entscheidend, egal ob man das
Traumobjekt schon gefunden hat oder erst
den Rahmen abstecken will. Im Normalfall

lhre Wiinsche
& Unser Know-how

mussen es mindestens 20 Prozent des Ver-
kehrswertes sein. Das Eigenkapital kann sich
allerdings aus verschiedenen Teilen zusam-
mensetzen. Neben den Ersparnissen (soge-
nannte Barmittel) konnen zum Beispiel auch
Erbvorbeziige oder Vorsorgegelder ins Eigen-
kapital eingerechnet werden. Wichtig ist,
dass sich die Kunden gut Uberlegen, welche
Mittel sie verwenden wollen, und sich kompe-
tent beraten lassen. Wir zeigen individuell die
unterschiedlichen Moéglichkeiten auf.

«Auch wenn wir mit unserem
Standort neu sind — die Mitar-
beiter sind alles «alte Hasen».»

Der Traum vom Eigenheim kann auch zum
Alptraum werden. Was wird gemacht, da-
mit das nicht passiert?

Nebst dem Eigenkapital ist auch die Tragbar-
keit ein entscheidendes Kriterium, das man
berucksichtigen muss: Kann sich der Kau-
fer das Traumobjekt leisten, auch wenn die

Zinsen vielleicht wieder ansteigen? Das per-
sonliche Beratungsgesprach ist eine zentra-
le, wichtige Voraussetzung, um die ideale Fi-
nanzierung zu finden. Daneben arbeiten wir
mit unterstutzenden digitalen Tools wie bei-
spielsweise unserem Hypo-Check. Dieser
kann von unseren Kunden selbststandig ge-
nutzt werden und verifiziert anhand weniger
Angaben den Kaufpreis einer Immobilie. Zu-
dem stellt er weitere wertvolle Informationen
zusammen — und es konnen verschiedene
Finanzierungsszenarien berechnet werden.

Interview: Marcel Baumgartner

Bilder: Marlies Thurnheer

Anzeige

Entspricht lhr Bad
noch lhren Wiinschen?

Wir sind lhr Partner fiir Ihren Badumbau - von der Planung bis zur Ausfiihrung.

Halg & Co. AG Heizung, Liiftung, Klima, Kalte, Sanitar

Tel. +41 71 243 38 38, www.haelg.ch/badumbau

SPECIAL | Februar2019
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Individuelles Bauen und Umbauen

Kobelthaus - immer ein Unikat

Wem erstklassige Bauqualitat, Erfahrung und eine spannende Archi-
tektursprache wichtig sind, kommt an Kobelthaus nicht vorbei. Nicht
von ungefahr belegen die Ostschweizer Hausplaner regelmassig
Spitzenplatze im Wettbewerb «Haus des Jahres» und geniessen un-
ter Bauherren und Finanzierungsinstituten grosses Vertrauen —auch
deshalb, weil sie ihnen von Anfang an mit Rat & Tat zur Seite stehen.
Gemeinsam entwickelt man ein individuelles Projekt — und am Ende
steht jedes Mal ein personlich zugeschnittenes Unikat.

Details und Info:
Kobelthaus, Kobelt AG, Halle 9.1., Stand 028
Informationen: www.kobelthaus.ch

Hochwertige Umbau-Losungen aus einer Hand

Um- und Anbauten, Sanierungen oder Raumgestaltungen werden von
den Spezialisten des Kobeltumbau-Teams schnell und zuverlassig
umgesetzt. Schon, dass die Spezialisten dabei wertvolle bestehende
Elemente erhalten und in die Neugestaltung integrieren. Im Beispiel
wurde im Rahmen einer Komplett-Sanierung der veraltete Innenaus-
bau zunachst rick-, anschliessend mit grossem Raumgewinn neu
aufgebaut, der Sitzplatz ebenerdig erweitert und mit einer verglasten
Pergola gemtlich Giberdeckt. Das fertige Objekt zeigt Charakter!

Details und Info:
Kobeltumbau, Kobelt AG, Halle 9.1., Stand 028
Informationen: www.kobeltumbau.ch

>
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Kobelthaus

Architektur und Realisierung.

Kobeltholzbau

Umbau. Innenausbau. Hausbau.

Kobeltumbau

Renovation und Erweiterung.

il

Kobelt AG

Staatstrasse 7

9437 Marbach  Tel 071775 85 85

info@kobeltag.ch

- Einfamilienhaus - Holzhaus - Umbauten

- Mehrfamilienhaus - Konstruktion - Anbauten

- Architektenhaus - Systembau - Sanierungen

- Generationenhaus - Umbau - Energetische

- Siedlungsverdichtung - Innenausbau Verbesserungen

www.kobeltag.ch

SPECIAL | Februar2019
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«Gemeinsam decken wir den gesamten
Lebenszyklus von Immobilien ab»

Seit Kurzem operiert auf dem Schweizer Markt ein neuer umfas-
sender Immobiliendienstleister: Die Migros Bank und die CSL
Immobilien AG haben ihre Kompetenzen zusammengelegt. Die Vor-
teile aus Kundensicht erldutern Alfred Schaub und Yonas Mulugeta.
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Die CSL Immobilien AG gehort zu den fithrenden Gesamtdienstleistern im Schweizer Immobilienbereich (im Bild der Standort des Firmensitzes
in Zirich).

Vergangenen September gab die Migros Bank den
Erwerb einer Beteiligung an der CSL Immobilien AG
bekannt. Was bedeutet dieser Zusammenschluss fiir
das gemeinsame Angebot?

Yonas Mulugeta: Die Migros Bank z&hlt hierzulande zu
den fuinf gréossten Hypothekarbanken. Die CSL ihrer-
seits gehort zu den fithrenden Gesamtdienstleistern
im Schweizer Immobilienbereich. Zusammen bieten
wir eine Dienstleistungspalette an, die den gesamten
Lebenszyklus von Immobilien abdeckt, mit Bewertung,
Finanzierung, Entwicklung, Bautreuhand, Vermarktung
und Bewirtschaftung. Abgerundet wird das umfassende
Angebot durch Research und Marktanalysen zum
Schweizer Immobilienmarkt.

Was sind die Unterschiede zu den Dienstleistungs-
angeboten anderer Banken?

Alfred Schaub: Unser kombiniertes Angebot ist nicht
nur von der Breite her einzigartig fur die Schweiz,
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sondern auch aufgrund der Zielkundschaft. Wahrend
sich die herkémmlichen Immobiliendienstleistungen
der Bankbranche mehrheitlich an Privatpersonen
richten, erbringt die Migros Bank dank der CSL hoher-
wertige, gezielt auch auf Firmenkunden abgestimmte
Leistungen. So kénnen wir z.B. fiir Immobilienfirmen
und -investoren von der Projektierung tiber die Finan-
zierung bis hin zur Vermarktung alles aus einer Hand
anbieten.

Und beispielsweise fuir einen KMU-Betrieb mit
Geschéftsliegenschaften?

Alfred Schaub: Nehmen wir an, Sie sind Chef eines
KMU und kommen mit der Finanzierungsanfrage fiir
ein Immobilienprojekt zu uns. Sei dies, weil Sie lhre
Produktion durch einen Neubau erweitern wollen. Sei
dies, weil Sie, im Gegenteil, nicht mehr benétigte
Flachen fiir eine neue, nicht betriebliche Nutzung
umbauen moéchten. Neben der Leitung lhres



Unternehmens haben Sie wahrscheinlich nur beschrankt
Zeit, auch noch ein komplexes Bauprojekt zu fiihren.
Hier kénnen wir die CSL als Bautreuhdnderin empfeh-
len, die sdmtliche Arbeiten von der Projektentwicklung
bis zur Schlussellibergabe anbietet.

In vielen Fallen duirfte der Erstkontakt auch tiber

die CSL laufen, etwa bei Kunden mit grésseren
Immobilienportfolios.

Yonas Mulugeta: Ja, beispielsweise im Rahmen unserer
Immobilienbewirtschaftung und -entwicklung hat

die CSL regelmdssig mit Um- und Neubauvorhaben zu
tun. Hier schlagen wir nach Méglichkeit unseren
Kunden jeweils die Migros Bank fiir eine Finanzierungs-
offerte vor.

Alfred Schaub: Nicht zuletzt im Bereich der Wohnbau-
genossenschaften und anderen sozialen Wohnbautréager
ist die Migros Bank gut verankert, da wir dieselben
genossenschaftlichen Werte teilen.

Bislang sprachen wir vor allem von Kunden, die
Immobilien besitzen oder erwerben méchten.

Fur jeden Kaufer gibt es aber auch einen Verkaufer ...
Yonas Mulugeta: Selbstverstandlich decken wir auch
diese letzte Phase im Immobilienzyklus ab. Denken

Sie beispielsweise an Pensionskassen, Immobilienfirmen
und andere Immobilieninvestoren - solche Liegenschafts-
besitzer verfolgen in aller Regel bestimmte Rendite-
ziele. Wenn ein Objekt diese Vorgaben verfehlt und
verdussert werden soll, beraten wir beim Verkaufs-
prozess, um den bestméglichen Preis zu erzielen.

Alfred Schaub: Verdnderungen im Liegenschaftsbestand
ergeben sich oft auch im Rahmen einer Unternehmens-
nachfolge. Wenn wir hier Finanzierungen zur Ubergabe
eines KMU-Betriebs anbieten, stellt sich regelméssig
die Frage, wie mit den Firmenliegenschaften zu
verfahren ist. Sollen sie vom Kgufer zusammen mit dem
operativen Geschiaft ibernommen werden? Oder
sollen sie aus dem Unternehmen herausgeldst werden?
Hier kann die CSL ihre gesamte Bandbreite an Dienst-
leistungen einbringen, von der Bewertung bis hin zur
Abwicklung des Verkaufs von Objekten.

Yonas Mulugeta: Bei der Abwicklung einer Transaktion
suchen wir nicht nur Kaufer. Unsere Dienstleistungen
beinhalten auch die Aufbereitung samtlicher Vertrags-
unterlagen — wenn gewiinscht, bis hin zu allféllig
notigen Sale-and-Leaseback-Vertragen fiir die verdus-
serte Liegenschaft, sofern der Verkdufer in Abstim-
mung mit dem neuen Eigentiimer weiterhin in der
Immobilie eingemietet bleiben mochte.

CSL%  IMMOBILIEN
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Und wenn das Unternehmen alternative Standorte
sucht?

Yonas Mulugeta: Mit gezielten Marktanalysen kénnen
wir bei der Suche nach einem optimalen Standort
helfen. Entscheidet sich das Unternehmen fiir den Kauf
einer neuen Liegenschaft, kénnen wir die Abwicklung
der Transaktion tibernehmen. Unterstiitzung leisten
kénnen wir aber auch fiir Unternehmen, die sich fiir die
Miete entscheiden. Wir haben grosses Know-how in
der Fiihrung von Verhandlungen mit Vermietern und im
Mieterausbau.

Was bringt die Zukunft fiir die Zusammenarbeit von
Migros Bank und CSL?

Yonas Mulugeta: Die gemeinsame Bearbeitung der
Kundensegmente erméglicht ein beidseitiges Wachs-
tum und erlaubt der CSL eine Erhhung der gesamt-
schweizerischen Reichweite.

Alfred Schaub: Zudem besteht die Absicht, zusammen
neue Geschéftsfelder zu entwickeln, wie beispielsweise
digitale Dienstleistungen fiir private und institutionelle
Investoren. Ein grosses Thema werden kiinftig auch
energieeffiziente Immobilien sein, die zur Erreichung
der globalen Klimaziele unabdingbar sind. Hier kann
die CSL die Liegenschaftsbesitzer bei Zertifizierungen
wie Minergie gezielt unterstiitzen.

Alfred Schaub

Leiter Firmenkunden Ostschweiz
der Migros Bank

T0712285330
alfred.schaub@migrosbank.ch

migrosbank.ch

Yonas Mulugeta

CEO der CSL Immobilien AG
T04431613 49
y.mulugeta@csl-immobilien.ch

csl-immobilien.ch

BANK

SPECIAL | Februar2019

Bahnhofstrasse 4, 9000 St. Gallen

Scharenmoosstrasse 77, 8052 Ziirich
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Weiterhin hohe Nachfrage

nach den eigenen vier Wanden

Eigentumswohnungen und Einfamilienhauser kosten in der Stadt
St.Gallen mehr als anderthalbmal so viel wie noch vor zehn Jahren.
Noch mehr wird in der Agglomeration bezahlt - in den steuer-
gunstigen Nachbargemeinden. Besonders Einfamilienhauser sind

gefragt. Und sie sind ein rares Gut.

Die Immobilienfachleute der HEV Verwal-
tungs AG, einem Unternehmen des Kantona-
len und Stadtischen Hauseigentimerverban-
des St.Gallen, kennen die Marktentwicklung

«Wohneigentum ist umso
gefragter, je naher es bei den
Arbeitsplatzen liegt.»

aus ihrer langjahrigen Tatigkeit und beob-
achten eine starke Nachfrage nach bezahl-
baren Einfamilienhausern. Robert Weinert,
Okonom beim Immobilienberatungsunter-
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nehmen Wuest Partner AG, bestatigt: «Ein
durchschnittliches Objekt mit gutem Aus-
baustandard und guter Zuganglichkeit ist
in der Stadt St.Gallen nur sehr schwer zu
finden.» Man muss dafir tief in die Tasche
greifen.

Einfamilienhauser 60 Prozent teurer

Die Preise fir Wohneigentum sind in den
letzten zehn Jahren ungebremst gestiegen.
Sie haben nicht nur in der Stadt, sondern
schweizweit ein Rekordhoch erreicht. Eine
Eigentumswohnung kostet im Schweizer
Durchschnitt 40 Prozent mehr als noch vor
zehn Jahren, in der Stadt St.Gallen sind es
rund 55 Prozent mehr. Bei den Einfamilien-

hausern sind die Preise im gleichen Zeitraum
schweizweit um knapp 40 Prozent gestiegen,
in der Stadt um 60 Prozent. Mit dem Uberpro-
portionalen Preisanstieg ist St.Gallen nicht
alleine. Gemass Weinert ist die Entwicklung
in vergleichbaren Stadten wie Winterthur, Lu-
zern oder Aarau sehr ahnlich verlaufen. Er
nennt dafur eine Regel: Wohneigentum sei
umso gefragter, je naher es bei den Arbeits-
platzen liege.

Beliebt und teuer: Morschwil und Teufen

Wohneigentum ist nicht nur in der Stadt teu-
er. Das fuhrt ein Vergleich mit den steuer-
gunstigen Agglomerationsgemeinden vor
Augen. Fur eine durchschnittliche Eigen-
tumswohnung wird in Teufen am meisten be-
zahlt. Der Quadratmeterpreis belauft sich auf
9000 Franken, wahrend er in St.Gallen 7100
Franken betragt. Fur ein mittelgrosses Ein-
familienhaus an bevorzugter Lage, in gutem
Zustand und mit zeitgemassem Ausbaustan-
dard wird in Morschwil am meisten bezahlt
—rund 1,9 Millionen Franken. 1,5 Millionen



Rege Bautatigkeit in der Ostschwein. N .

Eigentumswohnungen Poststrasse 1, Staad (r)
und Hauptwilerstrasse, Waldkirch (I). Weitere
Informationen zu den Projekten unter www.hevsg.ch

Franken sind es in der Stadt. Dabei spiegelt
sich die Bautatigkeit der beiden Gemeinden:
Wahrend in Teufen in den letzten Jahren zahl-
reiche Wohnungen mit Blick auf den Alpstein
gebaut wurden, handelt es sich bei Morschwil
nach wie vor um eine traditionelle Einfamili-
enhausgemeinde. Fur Weinert ist klar: «Das
Steuerniveau und die Erreichbarkeit der Ar-
beitsplatze bestimmen die Attraktivitat der
Gemeinden in Bezug auf Wohneigentum.»
Das schlage sich in den Preisen nieder.

So wird St.Gallen nicht nur von Teufen und
Mérschwil Gbertrumpft, was die Quadratme-
terpreise fur Eigentumswohnungen betrifft,
sondern auch von Gaiserwald und Speicher.
Deutlich glnstiger sind Wittenbach und Eg-
gersriet. Einfamilienhauser werden mit wach-
sender Distanz zur Stadt glnstiger. In Stein
und Eggersriet kosten sie nur noch halb so
viel wie in Morschwil.

In den Stadten fehlt das Bauland

Der Preisanstieg beim Wohneigentum der letz-
ten Jahre hat gemass Robert Weinert mehre-
re Grliinde: Erstens entwickelt sich die Schwei-
zer Wirtschaft gut. Einkommen und Vermégen
sind gestiegen. «Viele Leute kdnnen sich et-
was im normalen Preissegment leisten», sagt
er. Zweitens befinden sich die Hypothekarz-
inse nach wie vor auf rekordtiefem Niveau.
Doch ist es gemass Weinert nicht unwahr-
scheinlich, dass die Zeit der attraktiven Finan-

zierung ablaufen konnte. Haushalte, die Uber
das notige Eigenkapital verfligen, diirften sich
deshalb beeilen, Wohneigentum zu erwerben,
solange sie von den tiefen Zinsen profitieren
kénnen. Drittens sei gerade in den Stadten
die Nachfrage nach Wohneigentum gross, das
Angebot aber klein. Der Wunsch nach einem
Einfamilienhaus liege nach wie vor im Trend,
sagt der Immobilienexperte. Doch in den
Stadten ist das Angebot begrenzt. Es fehlt an
Bauland — auch in St.Gallen. Zudem werden

«Der Wunsch nach einem
Einfamilienhaus liegt
nach wie vor im Trend.»

aufgrund des Bestrebens, verdichteter zu pla-
nen, weniger Hauschen gebaut. Eine Entspan-
nung ist nicht absehbar. «Wir rechnen damit,
dass die Preise fiir Wohneigentum in der Ost-
schweiz vorlaufig weiter steigen werden», sagt
Weinert. Fir 2019 rechnet er mit einem Prei-
sanstieg von 1,5 Prozent fur Einfamilienhau-
ser und von 0,2 Prozent flr Eigentumswoh-
nungen.

Verzweifelt gesucht: Ein Einfamilienhaus
Thomas Eigenmann, Geschaftsfuhrer der
HEV Verwaltungs AG, bestatigt die markan-

IMMOBILIEN

ten Preisanstiege beim Wohneigentum. Er
stellt jedoch fest: «Der Peak dirfte erreicht
sein. Wir befinden uns in einer Korrekturpha-
se.» Generell wirden nicht mehr alle Objekte
zu den Preisen verkauft, zu denen sie aus-
geschrieben wurden. «An exklusiven Lagen
werden aber nach wie vor Spitzenpreise er-
reicht.» Diese durften aus langfristiger Sicht
ihren Wert halten. Zu den Toplagen zahlt er
den Rosenberg, St.Georgen und das unmit-
telbare Stadtzentrum. Im Ubrigen Stadt-
gebiet dagegen stagnieren die Preise fir
Eigentumswohnungen. Auch die Vermark-
tungsdauer habe zugenommen, was darauf
hindeute, dass sich die Preise eher am obe-
ren Limit befanden.

Bei den Einfamilienhausern ist die Situation
gemass Eigenmann besonders, weil das An-
gebot sehr begrenzt sei — im ganzen Stadt-
gebiet. «Es gibt viele Familien, die von einem
Einfamilienhaus in der Stadt oder Stadtnahe
traumen.» Was in diesem Bereich fehle, sei
das erschwingliche Angebot: Objekte, die
sich junge Leute finanzieren und ohne Erb-
vorbezug leisten konnen. Eigenmann kennt
Interessenten, die seit mehreren Jahren auf
der Suche nach einem finanzierbaren Einfa-
milienhaus in St.Gallen seien — noch immer
ohne Erfolg.

(Quelle Immobilienmarkt: Wiiest Partner, Publikation
im St.Galler Tagblatt vom 20.11.2018)
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Pensioniert und
keine neue Hypothek?

Max Muster steht zwei Jahre vor seiner Pensionierung. Sein Eigenheim
ist bis auf die erste Hypothek abbezahlt und in den letzten Jahren
stark im Wert gestiegen. Max Muster freut sich, dass dadurch eine
Bewertungsreserve entstanden ist, die er mittels einer Hypothekar-
erhohung ausschopfen mochte. Stattdessen wird ihm auf der Bank
beschieden, dass nicht nur kein Spielraum flr eine Erh6hung

besteht, sondern dass sogar seine aktuelle Hypothek, die in wenigen
Monaten auslauft, nicht verlangert wird. Max Muster ist schockiert.

Neubau im Garten eines
alteren Einfamilienhauses.

B0 SPECIAL | Februar2019



So wie Max Muster geht es derzeit vielen Per-
sonen, die in naherer Zukunft ins Rentenalter
kommen. Denn die Banken machen bei sin-
kenden Einkommen eine neue Tragbarkeits-
berechnung. Da AHV und BVG-Rente zusam-
men so ausgelegt sind, dass sie rund 60%
des
sollen, fallen viele Neuberechnungen so aus,
dass die Tragbarkeit nach den Kriterien der
Bank nicht mehr gegeben ist.

letzten Erwerbseinkommens decken

So wird die Tragharkeit berechnet

Eine Bank macht ihre Tragbarkeitsberech-
nungen nach wie vor mit einer kalkulato-
rischen Verzinsung von 5 Prozent. Dies be-
deutet, dass eine Hypothek von 500000
Franken mit diesem kalkulatorischen Zins-
satz Kosten von 25000 Franken verursacht.
Hinzu kommt eine Schatzung fir Gebaudeun-
terhalt und Nebenkosten, fiir die je nach Alter
und Zustand des Gebaudes zwischen 0.75
und 1.5% des Verkehrswertes eingesetzt
werden. Rechnen wir mit 1 Prozent bei einem
Gebaudewert von 700000 Franken, so kom-
men 7000 Franken zum Kkalkulatorischen
Zins hinzu. Diese 32 000 Franken durfen nun
je nach Bank maximal 38 bis 42% des Ren-
teneinkommens betragen. Bei einem Rente-
neinkommen von 80000 Franken und einer
Bank, die 42 % anrechnet, ware die kalkulato-
rische Tragbarkeit noch gegeben. Bei einem
Renteneinkommen von 70 000 Franken ware
die kalkulatorische Tragbarkeit nicht mehr
gegeben.

Vermoégensverzehr wird angerechnet
Sofern Vermogen vorhanden ist, wird von ei-
ner Bank gemass Sterbetafel der jahrliche

Vermogensverzehr zum Einkommen hinzuge-
rechnet. Hat also jemand 200000 Franken
gespart und mochte mit 66 Jahren seine
Hypothek verlangern, dann rechnet die Bank
jeweils 11000 Franken (die Lebenserwar-
tung bei einem 66-ahrigen Mann betragt
18 Jahre; Stand 2013/2014) als jahrlichen
Vermogensverzehr, wodurch auch bei einem
Renteneinkommen von 70000 Franken die
Hypothek erneuert wurde.

Viele Neuberechnungen fallen
SO0 aus, dass die Tragbarkeit
nach den Kriterien der Bank
nicht mehr gegeben ist.

Sinkende BVG-Renten

verscharfen die Situation

Die geschilderte Situation wird sich fur ange-
hende Rentner in den nachsten Jahren kaum
entspannen, da die Pensionskassen die Neu-
renten zunehmend zu tieferen Umwandlungs-
satzen berechnen, die Renteneinkommen
also sinken. Auch ein Teilbezug als Kapital
kann, sofern er nicht zur Tilgung der Hypothek
verwendet wird, nachteilig sein.

Ein Baufachmann kann helfen

Ein Gesprach mit einem Baufachmann kann
in dieser Situation weiter fuhren. Gerade bei
alteren Liegenschaften mit grossen Garten
bestehen namlich Moglichkeiten zur bau-
lichen Verdichtung, die es dem zukunftigen
Rentner ermoglichen, im eigenen Haus oder

PROFIL

Im Garten eines bestehenden
Hauses in Frauenfeld ist

ein weiteres Einfamilienhaus
entstanden.

auf dem eigenen Grundstiick zu bleiben.
Markus Willi, Geschaftsfihrer der Zili AG,
Bronschhofen, schildert mehr als zehn der-
artige Falle, die Zili in den letzten Jahren
bearbeitet hat. «Man kann eine bestehende
Liegenschaft aufteilen in mehrere Wohnun-
gen, die man dann vermietet. Man kann ein
Dachgeschoss ausbauen oder einen Anbau
gestalten. Man kann eine Einliegerwohnung
schaffen. Und manchmal ergibt sich auch
die Moglichkeit, einen Teil des Grundstlicks
abzuparzellieren und zu verkaufen. Wenn
die Beurteilung des bestehenden Gebaudes
einen hohen Sanierungsbedarf ergibt, kann
das Gebaude auch abgerissen und durch ein
Mehrfamilienhaus oder mehrere Einfamilien-
hauser ersetzt werden.»

Neu- und Ausbauten als Losungen

Markus Willi schildert einen Fall, in welchem
auf 400 Quadratmetern in einem grossen
Garten, der den Bewohnern langst zur Last
geworden war, ein neues Einfamilienhaus ent-
stand. In Niederuzwil ergab eine Beurteilung,
dass das Grundstlick einer Uber 80-jahrigen
Dame zwei neue Einfamilienhauser tragen
wirde, sofern das alte Haus, das in der Mit-
te des Grundstucks stand, abgerissen wird.
Ein Bauherr in MUnsterlingen liess seine Lie-
genschaft aufstocken. Ein weiterer Bauherr
liess auf dem gleichen Grundstuiick zwei Woh-
nungen flr seine Séhne und ihre Familien er-
stellen. Eine Bauherrin lasst derzeit ihre alte
Liegenschaftin einem riesigen Garten abreis-
sen; sie wird dann eine Einliegerwohnung im
Neubau beziehen. Oft wird damit gleichzeitig
eine altersgerechte, rollstuhlgangige Losung
realisiert.
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Finanzierung oft erfolgreich

Und die Finanzierung? Schliesslich kosten
all diese Losungen zunachst einmal Geld.
Markus Willi schildert das Vorgehen: «Zu-
nachst machen wir eine Potenzialanalyse
von Haus und Grundstuck. Danach erstel-
len wir ein Vorprojekt. Will der Eigentumer
den zusatzlichen Wohnraum vermieten, so
ist das Vorprojekt wiederum die Basis fur
Verhandlungen mit der Bank. Da Uber die
Vermietung Mehreinnahmen hereinkom-
men, sieht die Tragbarkeit dann anders aus.
Sollte das nicht méglich sein, so sucht Zili
AG auf der Basis des Vorprojektes einen
Kaufer: fUr die Bauparzelle, fur den Neubau
oder flr die neu entstehende Wohnung im
Stockwerkeigentum.»

Wer sich dem Rentenalter
nahert und besorgt ist, ob er
seine Hypothek verlangern
kann, sollte den Kontakt mit
erfahrenen Baufachleuten
suchen.

Rechtzeitig planen ist wichtig

Ein solches Vorgehen braucht jedoch Zeit.
Wer sich dem Rentenalter nahert und besorgt
ist, ob er seine Hypothek nochmals verlan-
gern kann, sollte daher so rasch wie moglich
mit erfahrenen Baufachleuten den Kontakt
suchen. Markus Willi empfiehlt, dieses The-
ma mindestens drei Jahre vor dem Auslaufen
einer aktuellen Hypothek anzugehen. «Wenn
die Banken Druck machen, ist es meistens zu
spat fur eine verniinftige Losung.»

-planen -bauen -renovieren

Zili AG

Markus Willi
Immo-Messe St. Gallen,
Halle 9.1, Stand 9.1.024
www.zili.ch
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Die Bauexperten von Zili

Bei der Erweiterung, Aufwertung oder Umnutzung
bestehender Liegenschaften sowie bei der Beurteilung
von Grundstiicken geht Zili umfassend vor.

Zili betrachtet Liegenschaften nach allen relevanten Aspekten. Vom technischen
Bauzustand Uber das Ausnutzungspotenzial bis hin zur Ertragssituation wird alles
bertcksichtigt. Entspricht eine altere Liegenschaft noch den aktuellen Anforde-
rungen an den Brandschutz? Sind Einwande von der Denkmalpflege oder wegen
dem Ortsbildschutz zu erwarten? Wie kann eine zusatzlich geplante Liegenschaft
in das Grundstuck eingepasst werden, ohne das bestehende Haus zu beeintrach-
tigen? Wie wird eine Einliegerwohnung altersgerecht gebaut? Bauherren missen
sich fur diese und weitere Abklarungen nur an einen Ansprechpartner wenden,
denn Zili hat alle Experten im Haus. Sie verfligen Uber langjahrige Erfahrung,
auch bei der Differenzbereinigung mit Dankmalpflege, Behérden und Banken.

Zili bietet

- Gebaudeanalysen
Investitionsplane
Immobilienbewertungen
Beratung bei Kauf und Verkauf von Immobilien
Brandschutzkonzepte fir Um- und Neubauten

+ Ausarbeiten von energetischen Sanierungen nach GEAK —
Beantragung von Fordergeldern
Bauherrenbegleitung

Markus Willi, Geschaftsleitung Marco Handermann,
Bauanalysen und Expertisen eidg. dipl. Bauleiter
Verhandlungen mit Behérden Energieberatungen nach GEAK
und Banken bei Zili seit 1989

bei Zili seit 1989

Ralph Hengartner, Bauleiter Marco Willi,
Brandschutzfachmann VKF eidg. dipl. Immobilienbewirtschafter
bei Zili seit 2016 Immobilienbewertungen

bei Zili seit 2017
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Der technische Fortschritt als
willkommene Herausforderung

2018 wurde die Alpiq InTec AG an die Bouygues AG verkauft, einen
franzésischen Baukonzern. Die Bouygues E&S InTec Schweiz AG
beschaftigt 4500 Mitarbeiter an 29 Standorten, in der Ostschweiz
sind es 210 Angestellte. Marcel Zweifel, Geschaftsfuhrer Region
Ostschweiz, im Gesprach Uber den Wandel der Branche, die Suche
nach Fachkraften und «Multitec-Lésungen».

Marcel Zweifel, die Dienstleistungen lhres
Unternehmens zielen vor allem auf kom-
plexe Geschaftsimmobilien und Areale ab.
Was ist darunter zu verstehen, wie definie-
ren Sie komplex?

Bei uns kann ein Kunde oder Bauherr unse-
re sogenannte Multitec-Losung haben. Das
heisst, wir bieten alle Gewerke aus einer
Hand. Ein Kunde kann auswahlen, welche
Leistungen er mit uns ausflhren méchte —
einzelne oder alle. Die schweizweite Vernet-
zung bietet etwa den gleichen Service und die-
selbe Ansprechperson flr eine schweizweit

«Die schweizweite Vernetzung
bietet den gleichen Service
und dieselbe Ansprechperson
far eine schweizweit tatige
Unternehmung.»

tatige Unternehmung. Der Kunde hat nur eine
Ansprechperson und wir organisieren ihm al-
les vor Ort, egal ob in St.Gallen, Zurich, Bern,
St.Moritz, Lugano oder Lausanne. So ist ge-
wahrleistet, dass schnell auf Veranderungen
reagiert werden kann und der Kunde gut auf-
gehoben ist. Durch die Méglichkeit, kurzfris-
tig ausgelernte Mitarbeiter aus anderen Re-
gionen der Unternehmung zu engagieren,
konnen wir eine sehr grosse Leistungsbereit-
schaft bieten.

Die Liste lhrer Referenzprojekte ist lang
und prominent besetzt — von der ETH liber
Tamedia und das Kunsthaus Ziirich bis zu
Siemens, um einige wenige zu nennen. Was
gibt aus lhrer Sicht den Ausschlag dafiir,

dass sich Kunden dieser Grossenordnung
und Bekanntheit fiir die Zusammenarbeit
mit lhnen entschieden haben?

Das Wissen, dass Sicherheit hinter der Un-
ternehmung steht. Wir sind schon wahrend
Jahren aktiv am Markt, haben Uber all die
Jahre saubere Arbeit geleistet, durften Ver-
trauen gewinnen, Qualitat liefern und kdnnen
auf langjahrige Mitarbeiter zurlckgreifen.
Komplexe Anlagen und die immer wechseln-
de Technik sind unsere Herausforderungen.

Beziiglich Kunden sind Sie breit gefachert
und sprechen die Industrie, den Biiro- und
Wohnbereich, den Handel, aber auch Ge-
meinden und Stadte an. War das historisch
immer schon so?

Friher war man mit einer Filiale in fast jeder
Ortschaft vertreten. Und: Damals hatten wir
noch etliche Laden, die aber immer mehr
durch Grossmarkte verdrangt wurden. Auch
hat man friher Bugelmaschinen, Nacht-
tischlampen, Staubsauger und so weiter re-
pariert. Ziel ist und war immer, nah beim Kun-
den zu sein. Je nach Gewerk haben wir uns
etwas mehr spezialisiert. Die Gewerke Hei-
zung und LUftung kamen als letzte in unser
Dienstleistungsportfolio. Wir wollen jedem
Kunden Spitzenleistungen bieten. Und da-
durch haben wir bei jedem Gewerk verschie-
dene Schwergewichtsbereiche.

Wo liegen aktuell besondere Herausforde-
rungen?

Die grosste wird uns in nachster Zeit im Be-
reich Personal begleiten — dass wir gentugend
Leute finden, die sich im Bereich Gebaude-
technik ausbilden lassen wollen. Eine Aufga-
be ist es auch, alles unter einen Hut zu brin-
gen — Technik, Digitalisierung, Kurzfristigkeit
und so weiter. Dazu kommen grosse Verwal-

tungshurden und Aufwande, die man immer
oOfter leisten muss. Vor allem Grossunterneh-
mungen werden immer wieder Kontrollen un-
terzogen.

Gibt es sich abzeichnende Trends, auf die
Sie sich bereits vorbereiten?

Da denke ich an die Digitalisierung und die
Frage, wie sich alle technischen Fortschritte
in den Alltag einbinden lassen. Ausserdem
geht es darum, Arbeiten und Ablaufe weiter
zu optimieren. Im Bereich der erneuerbaren
Energien wollen wir Schritt halten mit der
Entwicklung, Stichworte sind Photovoltaik,
E-Mobilitat, Netzverbunde, intelligente Netze
und andere mehr.

Interview: Stefan Millius
Bild: zVg

Marcel Zweifel: «Ziel ist und war
immer, nah beim Kunden zu sein.»

Zur Person

Marcel Zweifel (*1970) ist seit 32 Jah-
ren in der Unternehmung tatig. Nach der
Lehre als Elektroinstallateur war er als
bauleitender Monteur fur verschiedene
Filialen im Einsatz und leitete danach das
Controlling in Zirich, bevor er 2011 die

Geschaftsfuhrung in St.Gallen Gbernahm.
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* INVESTIEREN SIE JETZT IN SICHERE WERTE! =

In Romanshorn realisieren wir zwei Uberbauungen mit Eigentumswohnungen. Im «Hubhof»
an der Feldeggstrasse 1 und Hubhofgasse 26 erstellen wir 2 Mehrfamilienhduser mit 18
Eigentumswohnungen. Der Baustart ist bereits erfolgt. Die Wohniiberbauung «Griinau» an der
Griinaustrasse 1 und 1a verfiigt iiber 14 Eigentumswohnungen in 2 Mehrfamilienhdusern. Inte-

IMMO - ressiert? Besuchen Sie uns an unserem Messestand. Gerne prasentieren wir lhnen die beiden
":‘I__EEEE Projekte anhand der Architekturmodelle und der Verkaufsunterlagen. Wir freuen uns auf Sie.

WEITERE EIGENTUMSWOHNUNGEN:

Rorschacherberg «Wilenegg»
Demnéchst: Uzwil

Besuchen Sie uns an der Immo-Messe in St.Gallen
22.-24. Marz 2019, Stand Nr. 9.1.026

%) RELESTA

RELESTA AG © Immobilienverkauf e Herbergstrasse 11 ® 9524 Zuzwil ® Tel. 071945 00 45 ¢ Amedeo Gallo ® 079 690 89 00 e www.relesta.ch

HERSEY) e

«Fasszinierender» Service
mit Benzin im Blut

Aussergewdhnliche Heute fiir die

e I Ideen in Holz Bedirfnisse von

Die Friihling-
Neuheiten 2019

setes6

Torzur Ostschweiz:

[REPPEASSETHVIDEC

LEADER ist eine Marke — und davon
profitieren auch Sie!

Der LEADER ist zum Label fiir ein starkes Unternehmertum mit
Visionen geworden. Ob Firma, Verband oder Organisator einer
Veranstaltung: Wir sind Thr Partner und realisieren mit [hnen
ein Magazin, das vollumfénglich oder teilweise anzeigenfinan-
ziert ist, professionell umgesetzt wird und direkt von unserer
Marke profitiert. Bei Fragen stehen wir Thnen per Telefon unter
071 272 80 50 oder via Email unter leader@metrocomm.ch

Ihre regionale Partnerin fir alle Bereiche des Bauens.

Implenia denkt und baut fiirs Leben. Gern. www.implenia.com

gerne zur Verfiigung.

www.leaderdigital.ch [ D¥AND)DIR EL"‘ PECIAL
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Feuer fur die Immobilienbranche

Qualifizierte Berufsleute sind in der Immobilienbranche nach wie vor
Mangelware. Der Branchenverband SVIT Ostschweiz setzt darum
vermehrt auf die Nachwuchsforderung und auf Quereinsteiger. Worum
es dabei geht, erklaren die Vorstandsmitglieder Monika Rufer und

Claudia Strassle.

Monika Rufer (links) und Claudia Strassle:
«Begeisterung fir das tagliche Tun ist eine Grundvoraussetzung.»

Claudia Strassle, wie kommen Sie in lhrem
Geschaftsleben mit Nachwuchsfragen in
Beriihrung?

Als Geschaftsfuhrerin eines Familienbe-
triebs ist es enorm wichtig, dass die Zusam-
menarbeit im Team funktioniert. Wir haben
das GlUck, eine jlngere Mitarbeiterin gefun-
den zu haben, die sich aktiv einbringt und
sich mit viel Engagement weiterbildet. Zu-
dem darf ich als Leiterin der Erwachsenen-

bildung des SVIT Ostschweiz immer wieder
junge und motivierte Menschen kennenler-
nen, die in der Immobilienbranche tatig sein
wollen, es jedoch schwer haben, Fuss zu
fassen.

Die Immobilienbranche ist auf einem lang-
jahrigen Hoch. Die Arbeitslast ist hoch.
Wie sieht es auf personeller Seite aus, gibt
es einen Mangel an Fachkraften?

Monika Rufer: Gute Angestellte sind in der
ganzen Immobilienbranche gefragt und immer
schwieriger zu finden, denn es wird viel gefor-
dert, und die Bereitschaft mehr zu leisten wird
immer kleiner. Teilweise fehlen auch das «Feu-
er und die Begeisterung fur das tagliche Tun
in der spannenden Immobilienbranche.

«Mit der Werbekampagne
Bock auf Neues>zeigen wir
die Einstiegsmoglichkeiten
in unsere Branche auf.»

Strassle: In kleineren Unternehmen darf man
sich oft auf sehr langjahrige Mitarbeiter ver-
lassen. Meistens stehen dort auch weniger
die Lohnsumme oder der Aufstieg in eine
«Kaderposition» im Fokus, sondern das fa-
milidare Miteinander und ein praktischer
Umgang mit Alltagsaufgaben. In grosseren
Unternehmen hingegen suchen Immobilien-
fachleute oft den Wechsel in ein ebenfalls
grosseres Unternehmen, das mit attrakti-
ven Konditionen lockt. Da gehen in der Regel
sehr viel internes Wissen und immer auch
Kundenbeziehungen verloren. Eine fordern-
de Kundschaft und fehlender Respekt in
der Kommunikation sorgen fiir eine hohe Ar-
beitslast. Das flhrt leider auch immer haufi-
ger dazu, dass Personal die Immobilienbran-
che wieder verlasst.

Woher kommen die Immobilienfachleute,
die in der Branche gebraucht werden?
Strassle: Dies geschieht Uber eine KV-Lehre
im Bereich Immobilientreuhand. Leider feh-
len auch hier vor allem in der Ostschweiz die
freien Stellen beziehungsweise Ausbildungs-
platze. Oft scheuen gerade kleinere Unter-
nehmen den Aufwand fir eine Lehrstelle.
Rufer: Neben dem normalen Aus- und Wei-
terbildungsweg finden auch viele Querein-
steiger den Weg in die Immobilienbranche.
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H E V St.Gallen Tel. 071227 42 60 info@hevsg.ch

Verwaltungs AG

Immobilienverkauf?

Fragen Sie nach unseren
Messekonditionen.

«Auf dieser Bank sitze ich, weil ich es liebe,
ungestort auf die Stadt runterblicken zu
konnen und Kraft und Energie zu tanken.»

Caroline Studer, Geschaftsfiihrerin

Und wo ist lhr Lieblingsplatz in St.Gallen?
www.lieblingsplatz.ch standort.stadt.sg.ch T o *t ;
+41 71224 47 47 standortfoerderung@stadt.sg.ch . “ w'* "<Berneggwald. St.Gallen.

chrisign

web.smanagement

Eine fur Alle

Immer mehr Surfen mit mobilen Geraten.
Ist auch Ihre Webseite Mobilfahig?

i
"

B
—

& Jetzt anrufen!
071 622 67 41

chrisign gmbh  Schmidstrasse 9 8570 Weinfelden info@chrisign.ch  www.chrisign.ch




Die einen davon sind bestrebt, fundierte
Fachkenntnisse zu erlangen, und bilden sich
stets weiter. Andere wiederum, und darun-
ter leiden viele professionelle Makler, versu-
chen, Immobilien ohne Berufserfahrung und
fundiertes Fachwissen zu verkaufen.

«Die personliche Kunden-
beziehung gerat wieder
starker in den Fokus.»

Was fiir Leute braucht es in lhrer Branche
denn?

Rufer: In der Immobilienbrache geht um viel
Geld, da soll der Immobilienspezialist serios,
erfahren und gut ausgebildet sein.

Strassle: Ich bin Uberzeugt, dass das Per-
sonliche wieder mehr in den Fokus gerat und
geschatzt wird. Die Kundschaft méchte wis-
sen, wer flr sie tatig ist. Denn inzwischen
dirften viele bereits schlechte Erfahrungen
mit unpersonlichen, schnelllebigen «Immobi-
lienfachleuten» gemacht haben. Aus meiner
Sicht zeichnet sich eine Wende ab: Man will
wieder mehr wissen Uber das GegenUlber —
und das ist gut so.

Und welche Voraussetzungen miissen an-
gehende Immobilienfachleute mitbringen?
Strassle: Sie sollen vielseitig interessiert
sein und gerne mit Menschen zu tun ha-
ben. Mir ist die Sozialkompetenz genauso
wichtig wie das Fachwissen. Falls es an Wis-
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sen fehlt, kann man dies meist durch Unter-
stltzung und Weiterbildungen kompensie-
ren. Bei fehlender Sozialkompetenz wird es
schwieriger. Zudem muss man belastbar und
flexibel sein. Das Problem ist, dass Querein-
steiger ganz oft vollig falsche Vorstellungen
von unserem Alltag haben. Ein «Schnuppern»
konnte da hilfreich sein.

Wie will der SVIT Ostschweiz als Branchen-
verband die Inmobilienberufe beliebter ma-
chen?

Strassle: Unser Beruf ist sehr attraktiv. Das
Problem sehe ich vielmehr in den fehlenden
Ausbildungs- und Praktikumsplatzen. Fach-
leute sind bei uns sehr gefragt, jedoch muis-
sen diese flr einen Fachausweis zum Zeit-
punkt der Prufung, bereits mindestens drei
Jahre zu 100 Prozent in der Immobilienbran-
che tatig gewesen sein. Das ist gerade flr
Quereinsteiger sehr schwierig zu erflllen.
Rufer: Der SVIT Ostschweiz unterstitzt Lehr-
betriebe in vielerlei Hinsicht und versucht
so, die Hurden fur einen neuen Lehrbetrieb
abzubauen. Zudem haben wir 2018 eine
Jugendorganisation gegriindet, den SVIT
Young, der junge Menschen unserer Branche
unterstutzt, zusammenbringt und fordert.

Unkonventionell und direkt kommt die Wer-
bekampagne «Bock auf Neues» daher. Was
will der SVIT Ostschweiz damit erreichen?
Rufer: Wir méchten damit Quereinsteiger auf
unsere interessante und vielseitige Branche
aufmerksam machen und die Einstiegsmaog-
lichkeiten aufzeigen.

Architektur. Holzsystembau. Schreinerei.

Bauwerke, die begeistern.

schoeb-ag.ch
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Die Kampagne wurde im Herbst 2018 lan-
ciert: Wie sieht eine erste Zwischenbilanz
aus?

Strassle: Wir werden gesehen, aber nach wie
vor noch zu wenig. Doch wir machen weiter
und sprechen interessierte Menschen an,
die unsere Branche kennenlernen mochten
und eine Zukunft in der Immobilienbranche
in Betracht ziehen.

Rufer: In einer zweiten Werbewelle werden
wird den Fokus noch mehr auf den Online-
bereich und Social Media setzen und da-
durch hoffentlich die gewinschte Wahrneh-
mung erreichen.

Text und Bild: Martin Sinzig

SVIT Ostschweiz

Der SVIT Ostschweiz (Schweizerischer
Verband der Immobilienwirtschaft) wurde
1934 gegrundet und zahlt heute in den
Kantonen St.Gallen, Thurgau, beiden
Appenzell sowie im Flrstentum Liech-
tenstein Uber 190 Firmenmitglieder. Sie

bieten qualifizierte, transparente und kor-
rekte Dienstleistungen in den Bereichen
Verkauf, Vermietung, Bewirtschaftung,
Facility Management, Bewertungen, Be-
grindung und Verwaltung von Stockwerk-
eigentum sowie Bautreuhand an.

www.svit-ostschweiz.ch
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Immobilienfachmann Adrian Frei:

«Das Uberangebot resul-
tiert vor allem aus einer
fehlenden Orientierung an
den Marktbedurfnissen.»




IMMOBILIEN

«Bedenkliche Leerstandquoten»

Die Aforia Immobilien GmbH in Dozwil ist spezialisiert auf Verkauf,
Vermittlung, Vermietung, Verwaltung, Bewirtschaftung und Beratung
von Immobilien in der Ostschweiz, speziell entlang des Bodenseeufers.
Im Gesprach erklart Geschaftsfiihrer Adrian Frei, wie lukrativ seine
Branche nach wie vor ist, welche Objekte begehrt sind und wie er den

Markt Ostschweiz einschatzt.

Adrian Frei, auf lhrer Webseite finde ich
Tipps, wie ich mein Objekt ohne Makler sel-
ber am besten verkaufe. Wollen Sie sich da-
mit tiberflissig machen?

Hinter dieser Idee stecken verschiedene As-
pekte. Einerseits sehe ich auf dem Markt
viele Immobilien, die wahnsinnig unprofes-
sionell angeboten werden, das schmerzt.
Es fangt an bei falschen Preisvorstellungen,
geht Uber schlechte Dokumentationen und
endet bei wackeligen Fotos. Viele private
Verkaufer, aber auch Immobilienmakler sind
sich der Konsequenzen nicht bewusst und
nehmen sich nicht die Zeit und die Mihe,
ein Objekt richtig aufzubereiten und zu pra-
sentieren. Somit mochte ich den Leuten zu

«Die Vorstellungen der Eigentumer von einem
ewigen Preiswachstum —vor allem im
Eigentumswohnungsmarkt — stimmen nicht mit
den aktuellen Marktverhaltnissen Uberein.»

verstehen helfen, was es braucht, um eine
Immobilie optimal am Markt zu platzieren.
Dabei wird andererseits unmissverstandlich
klar, dass es mit viel Aufwand verbunden ist
—und Gefahren bestehen, es nicht richtig zu
machen und so Geld zu verlieren.

Der Prozess ist komplex und sollte folglich
Ihrer Meinung nach einem Profi liberlas-
sen werden. Wo lauern denn die grossten
Gefahren, wenn man es selbst an die Hand
nehmen mochte?

Es gibt viele Punkte, die gefahrlich sein kon-
nen. Es beginnt bereits bei der Marktpreisbe-
stimmung: Ein zu niedriger Preis hilft einem,
schnell grosses monetares Potenzial zu ver-
schwenden. Es geht ja nicht um ein paar Fran-
ken, sondern meist um ein paar tausend. Ein
zu hoher Preis kann dazu flhren, dass man
die Immobilie «verheizt», wie man zu sagen

pflegt. Das heisst: Eine zu lange Marktpra-
senz einer Durchschnittsimmobilie signali-
siert potenziellen Kaufern, das etwas nicht
stimmt. Diese negative Assoziation bringt
man von einer Immobilie kaum wieder los.
Weiter ist und bleibt der Verkauf etwas Emo-
tionales. Fein- und Fingerspitzengefuhl sind
gefragt. Das ist nicht jedermanns Sache.
Letztlich ist ein Verkauf auch mit rechtlichen,
steuerlichen und finanziellen Themen ver-
bunden, auch da kénnen Fehler passieren.
Kein Wunder, schliesslich verkauft der durch-
schnittliche Eigentimer nur ein- bis zweimal
in seinem Leben eine Immobilie.

Ihre Dienstleistungspalette umfasst nicht
nur den Verkauf, sondern auch weitere Be-
reiche wie Kauf, Beratung, Bewirtschaf-
tung, Bewertung und Investment. Sind
Immobilien nach wie vor ein lukratives In-
vestment?

Ein breites Fachwissen wird immer mehr ge-
fragt sein —zum Gliick kdnnen wir dieses auch
vorweisen. Zu lhrer Frage: Ja, wie ein jingster
Bericht der Immobilienberatungsfirma Wiest
& Partner zeigt, bewegen sich die realen jahr-
lichen Renditen von Immobilien seit 1870 nur
knapp unter den realen Renditen der Aktien,
aber weit Uber Staats- oder Geldanleihen.
Aufgrund des aktuellen Zinsumfeldes bleiben
Immobilien vor allem auch fur institutionelle
Anleger eine wichtige Anlage.

Welche Arten von Bauten werfen den gross-
ten Gewinn bei geringem Risiko ab?

Es gibt auf diese Frage naturlich keine Pau-
schalantwort oder ein Geheimrezept. Jedoch
mussten meiner Meinung nach Investoren
heute viel mehr die Marktbedurfnisse prifen
und basierend auf dieser Prufung ihre Projek-
te planen und umsetzen. Es gibt zahlreiche
Mikromarkte, praktisch jede Gemeinde ver-
flgt Uber einen eigenen Markt, eine eigene
Struktur der Demografie, andere steuerliche
und standortbezogene Attraktivitaten. Wenn
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Investoren die Bedurfnisse analysieren und
erkennen, so bestehen weiterhin sehr viele
Chancen, Geld zu verdienen — auch in Mark-
ten, die momentan ein deutliches Uberange-
bot aufweisen.

Man bekommt das Gefiihl, dass derzeit an
allen Ecken und Enden gebaut wird. Be-
steht fiir dieses Angebot effektiv auch eine
Nachfrage?

Es ist in der Tat so, dass wir als Ostschweiz
zu den Regionen in der Schweiz gehdren, die
zum Teil in einzelnen Ortschaften bedenkli-
che Leerstandquoten aufweisen. Kurzfristig
besteht somit vielerorts ein Uberangebot
vor allem im Miet- und Eigentumswohnungs-
markt. Einfamilienhauser sind nach wie vor

«Eine zu lange Marktprasenz
einer Durchschnittsimmobilie
signalisiert potenziellen
Kaufern, das etwas nicht
stimmt.»

sehr gefragt. Kurzfristig besteht die Nachfra-
ge demnach nicht, die grossen Anleger rech-
nen aber bereits mit einem gewissen Leer-
stand und erhoffen sich, dass mittelfristig
ein Bevolkerungswachstum oder eine stei-
gende Nachfrage die Leerstande abbauen.
Das Uberangebot resultiert wie angespro-
chen vor allem aus der fehlenden Orientie-
rung an den MarktbedUrfnissen.

Und wie beurteilen Sie die Attraktivitat lhrer
Marktregion?

Als Mensch, der hier aufgewachsen ist und
die Region sehr schatzt, bin ich natirlich
sehr optimistisch und mit dem Standort ver-

KOMPETENT
ERFOLGREICH
FAIR

Telefon 071 411 22 00
info@aforia.ch

www.aforia.ch

bunden. Allerdings lasst sich mein Optimis-
mus durchaus auch mit Trends untermauern.
Durch die zunehmende — auch autonome
— Mobilitat, die Urbanisierung und die deut-
lichen Preisunterschiede zu stadtischen
Regionen wie Zlrich gewinnt die Region Ost-
schweiz/Bodensee zunehmend an Attrakti-
vitat, auch weil sie einen hohen Freizeitwert
aufweist. Somit sehe ich hier langfristig ein
starkeres Wachstum im Vergleich zu den eta-
blierten und teuren Regionen.

Da will sich wohl jeder Marktteilnehmer ein
Stiick vom Kuchen abschneiden. Herrscht
ein harter Kampf um die besten Objekte
und die besten Lagen?

Klar, solange die Immobilienbranche finan-
ziell attraktiv bleibt, wird der Markt hart um-
kampft sein. Die momentane Raumplanung
und damit die beschrankte Moéglichkeit, neu-
es Bauland zu generieren, verstarken natur-
lich den Effekt zusatzlich. So steigen die Prei-
se, und nur wer innovativ, risikofreudig und
zah ist, wird sich die besten Lagen sichern
kénnen. Ein starkes Netzwerk ist dabei un-
umganglich.

Und welche Objekte bringen Sie in der Re-
gel ausserst schnell an den Mann?

Ganz klar zurzeit moderne Einfamilienhauser
in einem fur die jeweilige Gemeinde durch-
schnittlichen Preissegment. Die Nachfrage
Ubersteigt in den meisten Kommunen das
Angebot.

Gibt es Objekte — oder Lagen —, die sich als
Ladenhiiter herausgestellt haben?

Gute Beispiele sind fur eine bestimmte Regi-
on untypische Objekte. Stellen Sie sich zum
Beispiel eine riesige Villa mit allen Annehm-
lichkeiten in einem kleinen, abgelegenen
Dorf vor. Es wird schwierig sein, jemanden
zu finden, der diese Kombination zu schat-

AFORIA

IMMOBILIEN

Die Welt verandert sich. Der Immobilienverkauf auch.

ZEIT FUR EINE NEUE
GENERATION.

zen weiss. Vielfach ist es zurzeit aber vor al-
lem eine Preisfrage. Die Vorstellungen der
Eigentimer von einem ewigen Preiswachs-
tum - vor allem im Eigentumswohnungs-
markt — stimmen nicht mit den aktuellen

Marktverhaltnissen Uberein. Ich versuche
immer, von Anfang an meine Einschatzung zu
geben, um Ladenhltern vorzubeugen.

Was brauchen Sie fiir Ihre Tatigkeit eigent-
lich in erster Linie? Den richtigen Riecher?
Ein gutes Netzwerk?

Eine Kombination aus Charisma, Fachwis-
sen, Professionalitat, Schnelligkeit, Innova-
tion und einem starken Netzwerk. Letzteres
umfasst in meinem Fall auch eine Zusam-
menarbeit mit Mitbewerbern. Um nachhaltig
erfolgreich zu sein, sind mir aber vor allem
auch Vertrauen, Transparenz und Ehrlichkeit
ganz wichtig.

Interview: Marcel Baumgartner

Bilder: Marlies Thurnheer
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Weitblick soweit das Auge reicht!

Asthetisches Gestaltungsmittel, enorme Aufwertung von Terrassen
und Balkonen oder schlicht der Beweis, dass weniger mehr ist.
Wenn die private Freiluftoase nicht an der Briistung enden soll,
empfiehlt sich die Montage eines Ganzglasgelanders.

Bei der Montage eines Ganzglasgelanders ist
Prazision gefragt: Die optisch filigran wirken-
den, jedoch aus absolut bruchsicherem Ver-
bundsicherheitsglas gefertigten Glasmodule
werden in speziell vormontierte Unterkonst-
ruktionsprofile eingepasst. Die Glasflachen
werden ohne vertikale Pfosten montiert. Der
Handlauf kann optional nachtraglich ange-
bracht werden.

Moglich ist die Montage eines Ganzglasge-
landers auf allen Arten von Untergrund, egal
ob Beton, Stahl oder Holz, sofern eine aus-
reichende Tragfahigkeit gegeben ist. Ob als
seitliche oder flachenblindige Montage aus-
gefuhrt — die Uberzeugende Ganzglasgelan-
der-Baureihe GM RAILING® bietet durch die
unterschiedlichsten Profilarten die passen-
de Losung.

GM RAILING® , das geprufte Ganzglasgelander,
zeigt architektonische und neue technische
Moglichkeiten im Bereich der Glaseinspan-
nungen. Das modulartig aufgebaute System
besticht durch Einzigartigkeit und Qualitat.
Zahlreiche Anwendungsmoglichkeiten basie-
rend auf den 8 Grundtypen — Top, Side, Level,
Massiv, Plan, Front, Solo, Epic und Bent.

Die Glasvetia AG ist ein junges und agiles Un-
ternehmen, das sich auf den Baustoff Glas
spezialisiert hat und dessen Zukunft mit ge-
staltet. So kennt man die vielfaltigen Anwen-
dungsmoglichkeiten von Glas sehr genau
und kann auf die individuellen Bedurfnisse,
Anforderungen und Wiinsche von Architekten
und Planern eingehen. Vom ersten Kontakt
an, Uber die Beratung, Angebotsstellung und
Auftragsabwicklung bis hin zur Montage, wi-
ckelt die Glasvetia AG Auftrage kompetent,
sorgfaltig und termingerecht ab.

Wir freuen uns auf lhre Kontaktaufnahme!

Weitere Infos erhalten Sie hier... E

GLASVETIA

Glas am Bau

GLASVETIA AG
Glas am Bau

Bildstrasse 2a, 9015 St.Gallen
Telefon +41 71 222 43 26
www.glasvetia.ch
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Reutipark Kreuzlingen

Reutistrasse 7/7a, 9/9a und 11/11a, 8280 Kreuzlingen

MINERGIE® A SmartHome

Am &stlichen Stadtrand zwischen der Seetal- und Romanshornerstrasse befindet sich das rund 8100 m2 grosse,
leicht zum See geneigte Baugrundstiick, auf welchem insgesamt vier Neubauten mit total 88 Wohnungen geplant
sind. Die drei bestehenden Bauten werden komplett zurlickgebaut. Es entstehen in zwei Merhfamilienh&user 60
moderne Mietwohnungen mit 63 Tiefgaragenplatzen. Zwei weitere Mehrfamilienhduser mit 28 attraktiven Eigen-

tumswohnungen und 54 Tiefgaragenplatze werden im MINERGIE-Standard zertifiziert.

www.reutipark-kreuzlingen.ch

Wohnen am Burgweg
Burgstrasse 34, 8280 Kreuzlingen

An ruhiger Lage, im altehrwirdigen Wohngebiet der
Burgstrasse 34 in Kreuzlingen, fugt sich der Baukorper
mit elf attraktiven Eigentumswohnungen harmonisch in
den gewachsenen Kontext der Quartierbebauung ein.
Die Raumaufteilung ist gut durchdacht und ausgewo-
gen gestaltet. GrosszUgige Sichtachsen lassen beinahe
von jedem Punkt der Wohnungen einen Aussensicht-
bezug zu. Voraussichtlicher Baubeginn Sommer 2019.

www.burgweg-kreuzlingen.ch

Sunnewiese Althau
Scherzingerstrasse 13/15/17/19, 8595 Altnau

Die WohnUberbauung an der Scherzingerstrasse in Alt-
nau TG grenzt unmittelbar an die Landwirtschaftszone,
sowie an den Moggenbach und geniesst eine optima-
le Besonnung. Die Uberbauung wird nach zertifizier-
tem MINERGIE-Standard gebaut. In vier Hausern sind
insgesamt 31 attraktive Eigentumswohnungen mit 58
Tiefgaragenplatzen geplant. Erdsonde-Warmepumpen-
anlage, kontrollierte WohnraumlUftung sowie SmartHo-
me Grundinstallation mit Video-Sonnerie zeichnen den
Ausbaustandard aus.

www.sunnewiese-altnau.ch
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Wellenruti Teufen

Speicherstrasse 79/81, 9053 Teufen AR

Das keilférmige Grundstlck, welches Uber der Speicherstrasse liegt, wurde bis anhin sehr extensiv flr ein Einfa-
milienhaus genutzt. Im Rahmen einer Schonung von Landressourcen und unter Einhaltung der Bauregeln werden
auf diesem Grundstlck zwei Mehrfamilienhduser mit 14 Eigentumswohnungen und einem Wohnangebot von
22~ bis 52-Zimmer Eigentumswohnungen erstellt. Die Wohnungen Uberzeugen mit inrem unverbaubaren Alpstein-
blick und dem exklusiven Ausbaustandard. Die lichtdurchfluteten Wohn- und Essbereiche sowie die grosszlgigen
Terrassen sind ein weiterer Pluspunkt.

www.wellenrueti-teufen.ch
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SeeS|cht Freidorf

Schulstrasse 1/3/5/7, 9306 Freidorf

Die neue Wohnuberbauung an der Schulstrasse in Freidorf liegt in einer steuerglinstigen Gemeinde im Kanton
Thurgau. Die Uberbauung umfasst vier Mehrfamilienh&user mit einer gemeinsamen Tiefgarage mit 40 Parkplatzen.
3x5 attraktive Eigentumswohnungen, teilweise mit Seesicht und 1x5 Mietwohnungen und zwei Gewerbeeinheiten

im Erdgeschoss.
/‘\ THOMA Immobilien Treuhand AG
Bahnhofstrasse 13A
8580 Amriswil

IMMOBILIEN TREUHAND & 0714145060

www.seesicht-freidorf.ch

Vertrauen seit 1978.
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«Wir werden nicht an nachwachsenden
Rohstoffen vorbeikommen»

Dammstoff ist nicht gleich Dammstoff. Die Herisauer Isolena Natur-
faservliese GmbH hat sich auf Schafwolle spezialisiert. Welchen
Vorteil dieser Dammstoff bietet und in welchen Gebieten von einem
Einsatz abzuraten ist, erklart Geschaftsfuhrer Alexander Lehner.

Alexander Lehner, wie verbreitet ist Schaf-
wolle als Dammstoff?

Die Schafwolle ist der alteste Dammstoff
der Welt und wird schon seit Jahrtausenden
zum Warmen und zum Schutz des Menschen
verwendet. Durch den Einsatz von syntheti-
schen und mineralischen Materialen wurde
die Schafwolle aber immer mehr zurlckge-
drangt. Mit dem Klimawandel, den Sonder-
mullbergen und den gesundheitlichen Aus-
wirkungen wie Allergien wird das Verwenden
von gesunden, nachhaltigen und nachwach-
senden Rohstoffen auch am Bau wieder not-
wendig. Aktuell schatzen wir den Marktanteil
bei ca. drei Prozent, mit steigender Tendenz.

«Schafwolle ist der einzige Dammstoff, der unter
extremsten klimatischen Bedingungen vom Erzeuger —
dem Schaf — permanent auf Tauglichkeit getestet wird.»

SPECIAL | Februar2019

Worin unterscheidet sich dieses Material
von anderen Dammstoffen?

Um einen Vergleich der Schafwolle zu ande-
ren Dammstoffen anzustellen, muss zuerst
auf die Verarbeitung und die Ausrustung der
Schafschurwolle hingewiesen werden. Hier
gibt es grosse Unterschiede bei den Anbie-
tern. Fur Isolena verwenden wir ausschliess-
lich sehr gut gewaschene Schafschurwolle.
Wir setzen grundsatzlich keine synthetischen
Zusatzstoffe oder Klebefasern hinzu und
verwenden unseren biozidfreien, zertifizier-
ten Wollschutz «lonic Protect». Durch diese
Verarbeitung heben wir uns nicht nur deut-
lich von unseren Mitbewerbern ab, sondern
erhalten alle naturlichen Eigenschaften der
Faser.

Und von der Dammwirkung her entspricht
lhre Schafwollddammung den iiblichen
Dammstoffen am Markt?

Absolut. Unterschiede entstehen aber durch
die besonderen Eigenschaften der Schaf-
wolle: Schafwolldammung befreit — quasi
en passant — die Raumluft von Schadstof-
fen wie etwa Formaldehyd. Das Geheimnis
hinter dieser exzellenten Fahigkeit ist Kera-
tin, der Eiweiss-Grundbaustein, aus dem die
Schafwolle besteht. Auch das Feuchteverhal-
ten der Schafwollfaser ist einzigartig. Ohne
synthetische Zusatze kann sie bis zu 33 Pro-
zent ihres Eigengewichtes an Feuchtigkeit
aufnehmen, ohne an Dammeigenschaft zu
verlieren. Dann kdnnen Isolena-Produkte je-
derzeit in den Okologischen Kreislauf rick-
geflihrt werden. Kurz: Schafwolle ist erprobt
und hat sich Uber Jahrtausende bewahrt. Sie
ist der einzige Dammstoff, der unter extrems-
ten klimatischen Bedingungen vom Erzeuger
—dem Schaf — permanent auf Tauglichkeit ge-
testet wird.

Gibt es auch Bereiche, bei denen Sie von ei-
nem Einsatz abraten?

Bei speziellen Anwendungen vielleicht, etwa
wenn die Dammung statischen Anforderun-
gen entsprechen muss, zum Beispiel unter
dem Estrich oder bei der Perimeterdammung
der Kelleraussenwand. Prinzipiell ist Schaf-
wolle bei der richtigen Verarbeitung und Ver-
wendung ein langlebiges Produkt. Sie unter-
liegt keinem naturlichen Alterungsprozess.
Auch das schatzen unsere Kunden bei ihren
Bauvorhaben.

Woher beziehen Sie das Rohmaterial fiir
Ihre Produkte?

Der nachhaltige Einsatz ist auch aus Sicht
der Ressourcenverwendung ein Gebot der
Stunde. Im Moment wachst taglich viel mehr
Schafwolle nach, als verbraucht wird. Wichtig
fur den Einsatz als Dammstoff sind die Krau-
selung und die Faserfeinheiten. Die Farbe ist
nebensachlich. Vegetabilien wie Stroh und
Kletten dlrfen noch im geringen Ausmass



Isolena-Geschaftsfiihrer Alexander Lehner: ¥

«Wenn die Lungen erst mal
angegriffen sind, bekommt das
gesunde Wohnen sofort einen
viel hOheren Stellenwert.»

vorhanden sein. Dies macht regionale Wol-
le zu unseren nachhaltigen Favoriten in der
Rohstoffauswahl. Die Schafwolle fur unsere
Dammstoffe stammt daher vorwiegend von
unserem langjahrigen Partnernetzwerk, un-
ter anderem aus Osterreich, Deutschland
und der Schweiz. Im Augenblick werden in
unserem Unternehmen rund 550 Tonnen
Schafschurwolle jahrlich verarbeitet.

Was muss bei der Produktion in erster Linie
beachtet werden?

Wie erwahnt, steht Isolena fur eine rein me-
chanische Verarbeitung. Damit bleiben die
phanomenalen Eigenschaften der Schaf-
wolle unangetastet, und durch das 100-pro-
zentige Schafwollprodukt ist eine sortenrei-
ne Weiterverwendung oder Kompostierung
selbstverstandlich. Wenn die gewaschene
Schafschurwolle in unserem Werk eintrifft,

werden Gewicht, Qualitat und Waschergeb-
nis Uberprift. Sehr oft riechen Kunden an
Isolena-Produkten und stellen anstatt des

«Von der Dammwirkung her
entspricht Isolena-Schafwoll-
dammung den gangigen
Dammstoffen am Markt.»

erwarteten «Schafstallgeruchs» einen neut-
ralen fest. Dieser hangt mit der hohen Qua-
litdt der Wasche zusammen. Die Maschinen
zur Aufbereitung sind teilweise meine Erfin-
dungen, die es uns erlauben, Schafschurwol-
le vollig ohne synthetische Stitzfasern oder
Stltzgitter zu verarbeiten. Dies gelingt uns
bis zu einer Dammdicke von 30 Zentimetern.

IMMOBILIEN

Das ist ziemlich viel.

Ja. Die guten Dammwerte erreicht Isolena
durch das homogene Faservlies und das
kontrollierte Flachengewicht. Jede Rolle Iso-
lena wird vor Auslieferung verwogen und do-
kumentiert. Hochstes Augenmerk legen wir
auch auf den Wollschutz: Wir wissen, dass
einige Schafwollliebhaber in der Vergangen-
heit unangenehme Erfahrungen machen
mussten, wenn der Wollschutz vom Lieferan-
ten nicht sorgsam durchgeflihrt wurde. Fur
Isolena haben wir in jahrelanger Forschungs-
arbeit «lonic Protect» entwickelt. Das Ver-
fahren ist geprift, zertifiziert und derzeit der
einzige hochwirksame biozidfreie Wollschutz
weltweit.

Und uiber welche Kanale vertreiben Sie lhre
Produkte?

Seit 50 Jahren ver- und bearbeiten wir Schaf-
schurwolle zu unterschiedlichen Produkten.
Im Laufe der Zeit haben sich Partner- und
Freundschaften entwickelten, die unser Ziel
teilen, den nachwachsenden und gesunden
Dammstoff Schafschurwolle in moglichst vie-
len Projekten und Baustellen einzusetzen.
Das Partnernetz besteht aus dem Baustoff-
handel, verantwortungsvollen Fertighaus-
anbietern, anspruchsvollen Verarbeitern im
Holz,- Akustik,- und Trockenbau sowie Ver-
banden und Firmen, die ihre Schafschurwol-
le bei uns in Lohnarbeit verarbeiten lassen.
Unsere Markte erstrecken sich von Europa
bis in den asiatischen Raum. Gerade in Chi-
na kampft man mit der Wirkung der Umwelt-
verschmutzung. Glauben Sie mir: Wenn die
Lungen erst mal angegriffen sind, bekommt
das gesunde Wohnen sofort einen viel hdhe-
ren Stellenwert.

Wie sehen Sie das kiinftige Marktpotenzial?
Isolena greift auf 50 Jahre Erfahrung mit
Schafwolle zurlick — und die Zeit spielt uns
eindeutig in die Hande: Wir verzeichnen ein
deutlich steigendes Interesse an nachhalti-
gen Losungen mit Schafwollddammung. Vor
allem im o6ffentlichen Bereich sehe ich eine
Veranderung in Richtung 6kologische Damm-
stoffe. Wir werden in Zukunft nicht an den
nachwachsenden Rohstoffen vorbeikom-
men, wenn wir klimaneutral bauen wollen.
Dabei hat gerade die offentliche Hand eine
Vorbildwirkung. Deshalb sollten Bauent-
scheidungen auf Basis der Leistungsfahig-
keit und Nachhaltigkeit eines Rohstoffs ge-
troffen werden.

Interview: Marcel Baumgartner

Bild: zVg
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SICHERHEIT

«Sicherheit wird immer
hoher gewichtet»

Die Integration von Sicher-
heitstechnik in Bauten hat in

den vergangenen Jahren stark
zugenommen. In diesem Bereich
aktiv ist die schweizweit tatige
Koch Group AG mit Hauptsitz in
St.Gallen. An allen Standorten
arbeiten versierte Projektteams
an der Entwicklung, Planung

und Realisierung von Schliess-
anlagen und Zutrittskontrollen
mit abgestimmten Verschluss-,
Flucht- und Rettungswegsyste-
men. Dies in enger Zusammen-
arbeit mit Architekten, General-
unternehmern und Bauherren.
Die Anlagen werden durch eigene
Servicemonteure installiert, in
Betrieb gesetzt und gewartet.

Im Gesprach mit Andreas Hauser,

Standortleiter Sicherheitstechnik.
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Andreas Hauser, das Angebots-Spekt-
rum der Koch Group AG, ist gross. Wel-
chen Stellenwert nimmt die Entwicklung,
Projektierung und Realisierung von Ver-
schlusstechnik, Zutrittssystemen, Ret-
tungswegtechnik, Fluchtwegsicherungen
und Service ein?

Einen sehr hohen. Wir sind auf perfekte,
rasche Entwicklung und Herstellung von
unseren Zulieferanten und Herstellern
angewiesen. Unsere Planung erfolgt in Zu-
sammenarbeit mit der Bauherrschaft und/
oder deren Vertreter. Unsere Projektleiter
und Techniker nehmen stets an Aus- und Wei-
terbildungen teil, damit wir unseren Kunden
ein einwandfreies Projekt anbieten und Uber-
geben konnen.

Wird diesem Segment heute bei der Um-
setzung von Bauten mehr Beachtung ge-
schenkt als noch vor zehn Jahren?

Ja, denn die Sicherheit wird immer héher ge-
wichtet und der Komfort der Mechanik, kom-
biniert mit der Elektronik, immer bedeutender.

«Neben allen Verschluss-
komponenten ist ein waches
Auge von Objektbesitzern
und der Nachbarschaft sehr
ratsam.»

Bei welcher Art von Bauten kommen Sie
hauptsachlich zum Einsatz?

Bei Bauten aller Art — vom Gartenhaus Uber
Ein- und Mehrfamilienhauser bis hin zu Ho-
tels, Banken, Versicherungen und Schulen.
Dabei muss die Planung immer méglichst am
Anfang eines Projektes und mit allen Beteilig-
ten erfolgen. Und, auch ganz wichtig: Die Zu-
standigkeiten mussen geklart sein.

Welche Moglichkeiten gibt es, um ein Ge-
baude - sei es ein Privathaus, ein Gewerbe-
bau oder ein offentliches Gebaude — mog-
lichst sicher zu gestalten?

Nach wie vor empfiehlt sich eine solide me-
chanische Verschliessung — in Kombination

mit elektronischen Schliesskomponenten
wie Digitalzylindern, Motorschléssern und
Kartenlesern in Verbindung mit Onlinesyste-
men und Wireless-Anlagen.

Eine 100-prozentige Sicherheit kann letzt-
lich aber dennoch nie garantiert werden,
oder?

Nein, neben all den aufgezahlten Verschluss-
komponenten ist ein waches Auge von Ob-
jektbesitzern und der Nachbarschaft sehr
ratsam.

«Nach wie vor empfiehlt sich
eine solide mechanische
Verschliessung — in Kombi-
nation mit elektronischen
Schliesskomponenten.»

Welche Entwicklungen werden diesen gan-
zen Bereich in naher oder ferner Zukunft er-
fassen?

Der Einsatz von Online- und Wireless-Syste-
men wird stetig zunehmen, da Flexibilitat je
langer, je mehr gefragt ist. Die mechanischen
Schliesssysteme wird es nach wie vor bend-
tigen, da auch der Kostenfaktor immer ein
Thema bleiben wird.

Nicht jeder Eigenheimbesitzer diirfte sich
gleich eine komplette Sicherheitsanlage
leisten wollen. Was raten Sie solchen Per-
sonen, damit sie doch gut schlafen kon-
nen?

Auf qualitativ gute und auf Sicherheit ge-
prufte Beschlage und Schldsser an Eingang-
stiren sowie Fenstern zu achten sowie auf
eine mechanische, registrierte Schliessan-
lage, die jederzeit auch mit elektronischen
Verschlusskomponenten erweitert werden
kann. Diese Komponenten sind in der Regel
ein zusatzlicher Bedienkomfort. In jedem Fall
ist es ratsam, im Vorfeld einen Fachmann
aus der Sicherheitstechnik fur die Beratung
beizuziehen.

Interview: Marcel Baumgartner

Bild: Marlies Thurnheer



Sicherheitsexperte Andreas Hauser:

«Der Einsatz von Online-
und Wireless-Systemen
wird stetig zunehmen.»
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STIA - Leidenschaft
fur Gesamtlosungen aus Holz

Die Leidenschaft der Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter der STIA
Schweiz AG ist: Holz. Als Schweizer Experten auf diesem von Natur aus
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faszinierenden Gebiet realisiert das Unternehmen fiir Architekten,
Handwerker, Bauherren, o6ffentliche Institutionen, Unternehmen und
private Auftraggeber Gesamtlosungen aus Holz, die einem hohen
Anspruch an Qualitat und Design gerecht werden.

Boden, Wand und Decke

Ursprunglich auf Naturholz-Parkett spezia-
lisiert, bietet STIA auch Treppenlésungen,
Wandelemente, Tlren sowie akustische und
visuelle Raumgestaltungselemente an. Alles
in Naturholz, das aus nachhaltig bewirtschaf-
teten europaischen Waldern stammt. Inzwi-
schen 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 Benedik-
tinerklosters Admont in Osterreich. STIA
ist die Abkilirzung von Stift Admont, das die




PROFIL

Grundlage fir die Produktlinie Admonter
legte. 2006 wurde in Diepoldsau die STIA
Schweiz AG gegriindet. Die beiden Mitglie-
der der Geschaftsleitung, Nadja Manser und
Markus Luchinger, sind seither auf dem ge-
samten 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 tGber 300 m? grosses Par-
kett-Studio. Hier kdnnen die Besucherinnen
und Besucher authentisch nachvollziehen,

wie die verschiedenen Holz-Oberflachen in
ihrer Beschaffenheit und Farbe wirken. Kirz-
lich erdffnete das innovative Unternehmen
ein weiteres STIA Parkettstudio in Rossens
in Kanton Freiburg und ist mit Partneraus-
stellungen in Thun, Rothenburg und Zirich
prasent.

Innovationen im Echtholzbereich

Immer wieder macht das Unternehmen mit
seinen Innovationen von sich reden. Derzeit
sorgt zum Beispiel eine neue Oberflachen-
behandlung fur Furore: Authentic. Bei die-
ser Oberflachenbehandlung hat jeder Ast
seine Bestimmung und jede Welle und noch
so kleine Wolbung Bedeutung. Denn genau

das sind die Hauptakteure, die diesen Natur-
holzboden so authentisch machen und die
schonsten Designs 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 fur Holz an-
stecken lassen mochte, dem sei ein Besuch
im STIA Parkett Studio im St. Galler Rheintal
nahegelegt.

www.stia.ch

£3 STIA

NATURE'S FAVOURITE DESIGNER

Admonter £}

STIA Schweiz AG

Werkstrasse 2

9444 Diepoldsau

Tel. +41 71737 70 90
www.stia.ch
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Ausstellerverzeichnis nach Branchen

Die aktualisierte Version finden Sie unter www.immomesse.ch.

Sonderschau Glas am Bau Schob AG Gams 9.1.053/F9.004
AlphaGlas GmbH St.Gallen 9.0.014 Sensible Architektur Buhler 9.1.063
Galvolux SA Bioggio 9.0.014 S+L Architektur AG Widnau 9.1.052
Goldglas Manufaktur Frauenfeld 9.0.014 Spirig Partner AG Widnau 9.1.039
Schweizerischer Flachglasverband SF Schlieren 9.0.014 Waspe +Partner AG St.Gallen 9.1.003
SIGAB — Schweizerisches Institut fir Glas am Bau Schlieren 9.0.014 Zili AG Bronschhofen 9.1.024
Vogel Fensterbauer AG Goldach 9.0.014

Aufziige
Abwassertechnik AS Aufziige AG St.Gallen 9.1.063
Erag AG Arnegg 9.0.082 Liftsupport Haug GmbH St.Gallen 9.0.040
Kanalprofis GmbH Rorschach 9.0.052

Béader Sauna Pool
Architektur FITPA Fitness-Partner AG Heiden 9.0.033
Bauatelier Metzler Architekten Frauenfeld 9.1.040 Gilbarco-Olymp GmbH Baar 9.0.065
Christian Mdller LaPreva AG Diepoldsau 9.1.074
Architektur & Innenarchitektur GmbH St.Gallen 9.1.063 Swiss-Sani GmbH Tubach 9.1.075
Constructive Alps Bern 9.1.061 Talsee AG Hochdorf 9.1.069
MartyDesignHaus Wil 9.1.009 Viterma AG Thal 9.0.026
Morgenegg Gervasi AG Arbon 9.1.047
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Banken Versicherungen Finanzierung Fordergelder

Basler Versicherung AG St.Gallen 9.1.004
Dein Finanzberater GmbH Winterthur 9.1.055
Gebaudeversicherung des Kantons St.Gallen GVA St.Gallen 9.1.083
MoneyPark AG Pfaffikon 9.1.015
Raiffeisenbank St.Gallen St.Gallen 9.1.023/F9.006
St.Galler Kantonalbank AG St.Gallen 9.1.059
Suva Luzern 9.1.030/9.1.032
Valiant Bank AG St.Gallen 9.1.062

Bauberatung Bauplanung Bauleitung

Felix Hausbau GmbH St.Gallen 9.1.002
Feng Shui & Home Staging I. Fries Herisau 9.1.056
IG Altbau St.Gallen 9.1.063
Schertenleib Baumanagement Partner GmbH St.Gallen 9.1.063

Baubiologie Bauokologie

Naturhuus Herisau GmbH Herisau 9.0.028
Baumaterialien Fenster Dorig AG Appenzell 9.0.036
AWAG-Wurster GmbH Thal 9.1.063 Glas+Raum AG St.Gallen 9.0.068
Internorm Hunzwilen 9.0.064
Klarer Fenster AG St.Gallen 9.0.042
Bauunternehmen Baumeisterarbeiten Vogel Fensterbauer AG Goldach 9.0.014/9.1.063
Zulian + Co. AG St.Gallen 9.1.063
Fertighaus Systembau Fertiggaragen
Bildungsinstitution Danwood House Istighofen 9.1.042
Akademie St.Gallen St.Gallen 9.1.046 Freshhaus Wil 9.1.009
Fullwood Wohnblockhaus Wolfhalden 9.1.085
Gachter & Co. AG Ruthi 9.0.051
Bodenbeldage Gehbelage Hanse Haus GmbH &Co.KG DE-Oberleichtersbach 9.1.034
AM Boden GmbH Kesswil 9.0.009 SchworerHaus KG DE-Hohenstein-Oberstetten  9.1.008
Bad und Raum GmbH Tlbach 9.1.075 Swisshaus AG Lenzburg 9.1.014
Emil Ehrbar AG Teufen 9.1.063 Tiny House Allgau - Schweiz Affeltrangen 9.1.005/9.1.006
Naturo Kork AG Sursee 9.0.076
Gebaudehiille (Dach Fassade) Spenglerarbeiten
Energieberatung Beat Brénnimann GmbH St.Gallen 9.0.035
Energieagentur St.Gallen GmbH St.Gallen 9.0.064 Eternit (Schweiz) AG Niederurnen 9.0.001
Fachvereinigung Warmepumpen Schweiz FWS Bern 9.0.064 Merz+Egger AG St.Gallen 9.0.068
Minergie Schweiz Bern 9.0.064 Wild & Treichler AG St.Gallen 9.1.063
Umwelt und Energie Stadt St.Gallen St.Gallen 9.0.032
Verein GEAK Bern 9.0.064
Gemeinden Regionen Stadte Standortforderung
Region Toggenburg Wattwil 9.1.043
Energieunternehmen
St.Galler Stadtwerke St.Gallen St.Gallen 9.0.032
Ost-mobil (sgsw.ch) St.Gallen 9.0.064 Generalunternehmen
Kobelthaus Marbach 9.1.028
Leuzinger Generalbau Hartl Haus Domat / Ems 9.1.022
Fenster Spezialverglasungen Wintergarten
Alpstein Dachfenster AG Appenzell 9.0.002
E. Biasi GmbH Widnau 9.0.045 Hauswartung Liegenschaftsunterhalt Reinigung
Edelweiss Fenster AG Wil 9.0.034 Albin Service AG Gossau 9.0.024
EgoKiefer AG St.Gallen 9.0.058 Fassadenprofil Kreuz Gossau 9.0.080
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Heizung Liiftung Sanitar Delucaimmo GmbH St.Gallen 9.1.038
Engie Services AG St.Gallen 9.0.064 Engel & Volkers St.Gallen
Haustechnik Eugster AG Arbon 9.1.018 EV Ostschweiz Immobilien AG St.Gallen 9.1.016
Hurni Heizungen GmbH Goldach 9.0.050 Fortimo AG St.Gallen 9.1.027
Inauen Heizung Waldkirch 9.0.030 Goldinger Immobilien AG St.Gallen 9.1.010
Topheizung AG St.Gallen 9.0.078 HEV Verwaltungs AG St.Gallen 9.1.037
W. Gablers S6hne AG St.Gallen 9.1.063 Hugo Steiner AG St.Gallen 9.1.064
Zehnder Group Schweiz AG Granichen 9.0.067 Immo Revolution AG Wilen b. Wil 9.1.051
Zotti Gebrider GmbH St.Gallen 9.1.063 Immo-Baufach GmbH Speicherschwendi 9.1.041
IT3 St.Gallen AG St.Gallen 9.1.046
Manser Group AG Arbon 9.1.013
Holzbau Miiller Family Office AG St.Gallen 9.1.035
Blumer-Lehmann AG Gossau 9.1.036 Relesta AG Zuzwil 9.1.026
Gebr. Eisenring AG Gossau 9.0.072 RE/MAX Immobilien Siling Immo GmbH Wil 9.1.012
Flrer Holzbau AG Flawil 9.1.044 Renuel RealEstate GmbH Oberegg 9.1.017
Gebr. Giezendanner AG Ebnat-Kappel 9.0.086 Straightline Investment AG Appenzell 9.1.079
Gisler Holzbau Ebnat-Kappel 9.0.028 SVIT Ostschweiz Gossau 9.1.046
Holz Stirm AG Goldach 9.0.027 Thoma Immobilien Treuhand AG Amriswil 9.1.025
Invias AG Maienfeld 9.1.020/F9.003
Kaufmann Oberholzer AG Schoénenberg 9.1.001
Kobelt AG Marbach 9.1.028  Immobiliendienstleister
Nageli AG Gais 9.0.029/F9.002 Quorum Software AG Aarau 9.1.011
Prix Lignum Wattwil 9.0.056/9.0.084
S. Muller Holzbau AG Wil 9.1.033
Schneider Holzbau AG Degersheim 9.0.044 Elektro- Informations- und
Schéb AG Gams 9.1.053  Kommunikationstechnik Gebdudeautomation
Uffer AG Savognin 9.1.020/F9.003 ActionOne Services AG Bronschhofen 9.0.017
Werkstatt fur Bildhauerei und Drechslerei St.Gallen 9.0.053 TechCom Electro AG Gossau 9.1.063
Wohlgensinger AG Mosnang 9.1.019
Ingenieurarbeiten
Immobilien Gerevini Ingenieurbiiro AG St.Gallen 9.1.063
AFORIA Immobilien GmbH Dozwil 9.1.029
Business Media AG St.Gallen 9.1.079
Crowdli AG Frauenfeld 9.1.048 Innenarchitektur
Thomas Sutter AG Appenzell 9.0.006
Kiichen Kiichen-Einbaugerate
Fels Kiichen & Bader AG Weinfelden 9.0.061
Fischer Kiichenatelier GmbH Volketswil 9.1.068
Quooker Schweiz AG Bachenbdlach 9.1.018
Landschaftsarchitektur Gartenbau
Engesser Unternehmungen AG Untereggen F9.001
Rogger Naturgarten GmbH Ebnat-Kappel 9.0.086
Metallbau Stahlbau
Gestahlter GmbH St.Gallen 9.1.063
Tobias Lenggenhager AG Lémmenschwil 9.1.063
Ofenbau Cheminéebau
Dominic Jud Herisau 9.0.028/9.1.063
Lehm Ton Erde Baukunst GmbH AT-Schlins 9.0.028
Tiro Ofenbau AG St.Gallen 9.1.054
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Ebnat-Kappel, Wat

Lichtensteig

Fearionrecion

e

Renovierung Sanierung Sonnenschutz Rollladen Storen Insektenschutz

Bau und Renovation Gossau 9.0.018 Tobena GmbH Appenzell 9.0.031
Kobelt AG Marbach 9.1.028 Wolf Storen AG Sennwald 9.0.060
Schreinerarbeiten Treppen Balkone Gelander

Blumer Schreinerei AG Waldstatt 9.1.063 Burgstaller Zaune AG Salmsach 9.0.010
Bruno Koppel AG St.Gallen 9.1.063 Trenovera Bau GmbH Baar 9.0.004
Kaufmann Oberholzer AG Schénenberg 9.1.001

Schob AG Gams 9.1.053

Tirmlihuus Lombriser AG Flawil 9.0.046 Verpflegung

Welz AG Trogen 9.1.063 Padi's Confiserie Rebstein F9.005
Sicherheits- Schliessanlagen Einbruch- Brandschutz Wand- Deckenoberflachen

ASG Technik AG Herisau 9.0.058 Farbgestaltung Leo Sutter Gossau 9.1.063
Humbel Sicherheitstechnik GmbH Rheineck 9.0.075 Hafner Malerei AG Wangi 9.0.011
Kantonspolizei St.Gallen St.Gallen 9.0.058 Kessler Gips AG Herisau 9.1.063
KOCH Group AG St.Gallen 9.0.058 Malergeschaft Palatini AG St.Gallen 9.0.074
Solartechnik Photovoltaik Sonnenkollektoren Warmedammungen Isolierungen

Heizplan AG Gams 9.0.003 Flumroc AG Flums 9.0.064
MBRsolar AG Wangi 9.0.077 Isolena Naturfaservliese GmbH Herisau 9.0.028
Solarmotion GmbH St.Gallen 9.0.068 STEICO SE DE-Feldkirchen 9.0.016
Swiss Photovoltaik GmbH Kriessern 9.0.025

3S Solar Plus AG Gwatt 9.0.003
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SCHLUSSWORT

Haben sich die Erwartungen

gewandelt?

«Alles ist Arbeiten»: Der radikale
Titel des Referats von Prof.
Barbara Holzer, das sie in der
«Fachtagung Bauen und Gesell-
schaft» im Rahmen der Immo
Messe Schweiz halten wird,
lasst erahnen, wie tiefgriindig
die Digitalisierung und Globali-
sierung, welche auf unsere
Arbeitswelt und das private
Leben einwirken, auch die Anfor-
derungen an Gebaude und

die gebaute Umwelt und somit
die Architektur beeinflussen.
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Noch ist unklar, wohin diese Megatrends
die Gesellschaft fihren, und deshalb ist die
grundlegende Auseinandersetzung mit ihnen
wichtig. Die Fachtagung, die unter fachlicher
FUhrung des Schweizerischen Ingenieur- und
Architektenvereins SIA St.Gallen/Appenzell
durchgefuhrt wird, fordert deshalb «Alles ist
moglich: Arbeiten und Forschen — Arbeitswel-
ten neu denken». Vier renommierte Person-
lichkeiten aus Forschung, Gestaltung und
Architektur erlauben den Teilnehmern einen
tiefen Einblick in die Labore, wo die Zukunft
ergrindet wird.

Veranderungen mit Folgen

Fur die Praktiker aus der Bau- und Immobi-
lienwirtschaft mogen diese Themen noch
weit weg erscheinen, sie stehen im Alltag
oft handfesteren Problemen gegenuber. Und
doch wirken sich Veranderungen im Verhal-
ten der Menschen rasch und unmittelbar
auf die Markte aus. Dies manifestiert sich
beispielsweise markant in den Innenstad-
ten und regionalen Zentrumsorten, wo zu-
nehmend Verkaufsflachen leer stehen oder
umgenutzt werden. Deshalb befasst sich
die Immobilienvision Ostschweiz des Haus-
eigentimerverbands HEV des Kantons St.
Gallen und des Ostschweizer Verbands der
Immobilienwirtschaft SVIT, welche zugleich
die Eroffnungsfeier der Immo Messe Schweiz
ist, mit den gesellschaftlichen Ansprichen
an Wohnen und Einkaufen und den daraus
folgenden Auswirkungen auf Wohnraume
und Verkaufslokale.

Haben sich auch die Erwartungen und An-
spriiche der Besucher und Aussteller der
Immo Messe Schweiz gewandelt? Muss sich
auch die Messe fur Immobilien, Bau und Re-
novation dem gesellschaftlichen Wandel un-
terziehen und beispielsweise digitaler wer-
den? Das ist naturlich der Fall, langst hat die
digitale Transformation an den Messestan-
den Einzug gehalten: Wohnungsbesichtigun-
gen konnen gleich am Messestand mittels
Virtual-Reality-Brillen durchgefihrt werden,
die dicken Produkte-Kataloge wurden durch
Apps ersetzt, Messebesucher kénnen sich

auf ihrem Handy Uber die Messehallen und
die Aussteller orientieren, und auch die Kom-
munikation Uber die Messe erfolgt vielfach
digital.

Personlicher Kontakt im Vordergrund

Die Funktion von Fach- und Publikumsmes-
sen hat sich in vielen Branchen gewandelt:
Es mlssen nicht mehr ganze Sortimentsbrei-
ten vorgefuhrt werden, und der Handel wird
nur noch selten vor Ort abgeschlossen. Die
Messestande sind zu Begegnungszonen ge-
worden, in denen der personliche Kontakt im
Vordergrund steht. Gern wird weiterhin auf
eine gute Gestaltung des Standes geachtet,

Der Reiz einer Messe
ist auch heute noch,
eine Sache mit Handen
zu greifen und zu prufen.

um die Marke, die Produkte oder die Firma
im besten Licht darstellen zu kénnen. Einzel-
ne Produkte und Spitzenleistungen konnen
dabei im Zentrum stehen, denn der Reiz ei-
ner Messe ist auch heute noch, eine Sache
mit Handen zu greifen und zu prifen. Immer
wichtiger ist aber, den potenziellen Kunden
zu spuren zugeben, dass sie es mit ausge-
wiesenen Experten zu tun haben, die etwas
vom Handwerk verstehen und begreifen, was
der Auftraggeber will. Und das geht am bes-
ten im direkten Gesprach.

Um noch mehr Anlass und Gelegenheit fur
solche Gesprache zu schaffen, hat die Mes-
seleitung der Immo Messe Schweiz verschie-
dene neue Elemente entwickelt, die das
Messeerlebnis flir Aussteller und Besucher
vertiefen, die Gestaltung der Messe verbes-
sern und neue Interaktionsmoglichkeiten fur
das Publikum schaffen werden.

Text: Rolf Brun, Abteilungsleiter Fachmessen
Bild: zVg
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Unsere
Objekt-
betreuungs-
technikuber-
wachungs-
spezialisten
haben den
Dreh raus.

G

Wenn wir ein Gebaude betreuen, dann tun wir dies mit ganzem
Einsatz und breitem Leistungsspektrum. Wir reinigen und pflegen
die Liegenschaft, kimmern uns um die technischen Anlagen, bewirt-
schaften Park- und Freiflachen sowie Spielplatze, ibernehmen die
Schneerdumung, Uberpriifen Gebaudeleitsysteme und kontrollieren

Alarme. Und sind dank Pikettdienst mit eigener Hotline jederzeit flir
Sie da. pronto-ag.ch

9000 St.Gallen
Telefon +41 71 272 32 42
info@pronto-ag.ch

Wir verstehen mehr
als Reinigung.

Pronto AG
St. Josefen-Strasse 30

DACHCOM



ASA-Service AG, Abwasser- und Umwelttechnik

—

Dienstleistungen im Uberblick

%

Fiir die Nachhaltigkeit Ihrer Liegenschaftsentwasserung:
Wir produzieren - priifen - reinigen

24-h-Notfall- und Kundenservice

Elektromechanische- und hydrodynamische Rohrreinigung
Kamerauntersuch mit modernster Technik nach EN-Norm 13508-2
Dichtheitspriifungen (Normen SIA 190, EN 1610, VSA etc.)
Mobiltoiletten-Service

Container-Wartung

PE-Vorfabrikation in Zusammenarbeit mit HG COMMERCIALE

N O U1 b WIN =

ASA-Service AG
Industriestrasse 15
9015 St. Gallen

Telefon 0848 310 200 -
WWw.asa-service.ch ASA-Service AG

Protect our planet CLEANTECH 24-h-Service unter: 0848 310 200 Abwasser- und Umwelttechnik

'.o. ; myclimate swiss O



