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Zum Zeitpunkt des Erscheinens dieser LEADER-Ausgabe ist der Wahlkampf zu den National-
und Stinderatswahlen vergangen, die Resultate sind aber noch nicht bekannt — eine Art Schwe-
bezustand also, der sich nicht kommentieren lisst. LEADER wird im Nachgang zu den Wahl-
en in der Ausgabe von Ende November konkret Stellung beziehen.

Allerdings will es der Wahlkalender, dass es in der Ostschweiz Schlag auf Schlag weiter geht. In
den Kantonen St.Gallen und Thurgau werden schon im Friihjahr 2008 Kantons- und Regie-
rungsrat neu bestellt. Es ist zu erwarten, dass die entsprechenden Wahlginge weniger hohe Wel-
len werfen werden als der sehr emotionale eidgenéssische Wahlkampf. Das aber darf nicht dar-
tiber hinweg tiuschen, dass diese Wahlen ebenfalls sehr wichtig sind.

Denn selbst wenn in Debatten immer betont wird, dass die grossen Weichenstellungen auf Bun-
desebene gemacht werden: Die Kantone haben gerade auch in der Wirtschafts- und Steuerpoli-
tik sehr viel Spielraum fiir Verbesserungen — und fiir Verschlechterungen. Gerade fiir Unterneh-
merinnen und Unternehmer, die regional verankert sind, diirften die kantonalen Wahlen daher
in gewisser Weise sogar bedeutender sein als die glamourdsen eidgendssischen. In Bern miissen
sich die Ostschweizer Kantone verzweifelt Gehor verschaffen; in St.Gallen und Frauenfeld kon-
nen wir unser Schicksal direke selbst bestimmen.

Die Parlamentarier, die wir in die Kantonsrite delegieren, machen handfeste Standortférderung
oder eben —verhinderung. Die Festlegung des Steuerfusses, die Dichte des Regulierungswalds,
Ja oder Nein zu infrastrukeurell wichtigen Projekten: Das alles geschieht auf kantonaler Ebene
und kann im konkreten Fall entscheiden, ob sich eine Firma fiir einen Standort entscheidet oder
nicht. Wenn man die Politik der letzten Jahre betrachtet, muss man sich allerdings fragen, ob
das einer Mehrheit stets bewusst war. Und es wird offensichtlich, warum wir nicht miide wer-
den, nach Unternehmern und anderen wirtschaftsfreundlichen Personen im Parlament zu ru-
fen: Wie, bitte sehr, soll eine Phalanx aus Beamten, Lehrern und Sozialpiddagogen nachvollzie-
hen kénnen, welche Schritte fiir das Wachstum wirklich nétig sind?
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Natal Schnetzer
Verleger

PS: Unsere tagesaktuelle Online-Ausgabe www.leaderonline.ch gewinnt laufend an Lesern und
erhilt viel Beachtung. Ab November bieten wir Thnen dort einen zusitzlichen Service: Abonnie-
ren Sie unseren kostenlosen elektronischen Newsletter und profitieren Sie von regelmissigen In-
formationen tiber die Ostschweizer Wirtschaft, iiber Unternehmer und Unternehmen. Der Ne-
wsletter von leaderonline.ch ist die perfekte Ergiinzung zum Magazin. Fiillen Sie einfach die bei-
gelegte Karte aus oder tragen Sie sich jetzt ein unter www.leaderonline.ch.
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Die Macht
der Nische

Auf der Suche nach dem florierenden Business sucht mancher nicht
weit und schlagt einen reichlich ausgetretenen Pfad ein. Andere
wiederum wagen sich auf ein weitgehend unbeackertes Feld. Zwi-
schen alltaglichen Branchen und abwegigen Geschaftsideen liegt
ein grosses Potenzial brach fiir findige Kopfe, die das Besondere
wagen. Auch in der Ostschweiz.
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TEXT: STEFAN MILLIUS
BILD: ARCHIV

Im Grunde ist es ja hochst einfach, eine ziin-
dende Geschiftsidee aufzuziechen. Man muss
nur das, was gefragt ist, besser machen als die
Mitbewerber oder aber ein neues Bediirfnis
kreieren. Was in der Theorie bestechend klingt,
istin der Umsetzung natiirlich sehr viel schwie-
riger. Aber letzdlich ist das tatsichlich die
Grundfrage: Versuche ich mich in einem be-
reits stark besetzten Markt, indem ich auf der
Produkte- oder der Preis- oder der Service-
Schiene neue Massstibe setze oder aber suche
ich mir gleich einen véllig neuen Marke?



Oft spielt der Zufall

Letzteres ist cher selten — jedenfalls in dieser
Umsetzung. Neue Mirkte werden nicht ge-
sucht, sondern gefunden. Viele Jungunterneh-
mer wachsen in ihr Business hinein und ent-
decken ein neues Bediirfnis quasi «on the job»;
am Schreibtisch wird dieses kaum je entdecke.
Das ist auch bei den in dieser Ausgabe por-
tritierten Unternehmen so: Der Entschluss,
Erotikproduzent zu werden oder in schwindel-
erregenden Héhen Arbeiten auszufiihren, ent-
stand nicht am Reissbrett, sondern durch Zu-
fall oder aus einer anderen Aufgabenstellung in
Kombination mit den eigenen Fihigkeiten
heraus.

Das ist es gerade, was Unternehmenshistorien
so spannend macht. Wie, bitte sehr, ist Unter-
nehmer X zum Hersteller des Bestandteils Y ge-
worden, von dessen Existenz der Normalkon-
sument nicht einmal weiss, ohne das aber kein
einziges Handy dieser Welt funktionieren wiir-
de? Dahinter steckt meist eine lange Entwick-
lung und ein massiver Spezialisierungsgrad.

Internet als Tummelfeld

Es gibt aber auch Nischen fernab modernster
Technologie. Geschiftsideen, von denen sich
man kaum vorstellen kann, dass sie die Basis fiir
ein Unternehmen bilden kénnen. Und die den-
noch — oder gerade deshalb — eintriiglich sind.
Manchmal entstehen sie als «Bieridee», in an-
deren Fillen liegen dem Konzept umfangreiche
Recherchen und Studien zu Grunde. Eine re-
gelrechte Innovationslawine hat in den vergan-
genen Jahren das Internet ausgeldst, da es hier
mit geringen Investitionen méglich ist, eine
Geschiftsidee umzusetzen; ob sie spiter erfolg-
reich wird, ist natiirlich eine andere Frage.

Mittlerweile haben sich regelrechte Innovati-
onspools gebildet, Plattformen im Internet, auf
denen die bizarrsten Nischenideen vorgestellt
und diskutiert werden und wo Leute Geschiift-
spartner oder Investoren fiir ihre Vision su-
chen. Wer hier Ideen sammelt, merkt bald:
«Gibt’s nicht gibt’s nicht» - jeder noch so absur-
de Einfall wird hemmungslos vorgetragen. Wie
wire es beispielsweise mit duftender Musik?
Audio-CD werden mit speziellen Duftaromen
verschen, so dass beim Abspielen der Musik —

beispielsweise im Auto - der Effekt eines Duft-
biumchens entsteht. Oder warum iibertrigt
man nicht das Konzept der einst legendiren Ju-
kebox auf moderne Zeiten, indem man in einer
Bar via SMS das Musikprogramm bestimmen
kann? Wie wire es mit individuell bedruckba-
rem Toilettenpapier, auf dem beispielsweise das
Konterfei Thres Todfeindes prangt? Und wer
sagt, dass man vordefinierte Miiesli kaufen
muss — warum ldsst sich nicht aus einer Zuta-
tenliste personalisiertes Miiesli herstellen?

Zum Teil schon Realitat

Diese Vorschlige stammen alle aus Innovati-
onsplattformen im Internet. Sie sind zum Teil
vermutlich aus einer angeheiterten Partyrunde
entstanden, zum Teil sind sie durchaus ernst-
haft gemeint oder sogar realisiert — personali-
siertes Papier fiirs stille Ortchen gibt es inzwi-
schen bereits.

Bewusst stellt LEADER in dieser Ausgabe kei-
ne «virtuellen» Ideen vor, sondern handfeste.
Wir zeigen Unternehmer und Unternehmen,
die es in einem ganz besonderen Bereich ge-
schafft haben, die sich aber nicht in einer «Bla-
se» bewegen, die irgendwann zu platzen droht.
Sie alle haben sich einen Platz in einem Busin-
ess erobert, das nicht nahe liegend scheint, in

dem aber Platz bleibt fiir findige Képfe.

Die aufgefiihrten Beispiele erfolgreicher Unter-
nehmer in «exotischen» Branchen zeigen aber
auch, dass gewisse Kriterien unabhingig von
der Art des Leistungsangebots gegeben sein
miissen. Erfolgreich ist auch in der Nische
langfristig nur, wer gut, schnell und zu marke-
gerechten Preisen arbeitet. Es mag hochspezia-
lisierte Nischen geben, die derart exklusiv sind,
dass ihre Anbieter ecine gewisse Zeit lang
Grundregeln der Zusammenarbeit ignorieren
kénnen. Die Frage ist allerdings, wie lange das
funktioniert. Denn kaum ein Angebot kann
unter gar keinen Umstinden kopiert werden.
Und sobald ein neuer Anbieter die Nische mit
besseren Rahmenbedingungen  verkniipft,
wandert die Kundschaft in seine Richtung ab.
So mancher ist schon gescheitert, weil er sein
Grundkonzept fiir so genial hielt, dass er allge-
mein giiltige Kriterien ausser Acht liess.

LEADERSchwerpunkt |

Faszinierend bleibt, dass auch nach tausenden
von Jahren von Angebot und Nachfrage stets
neue Bediirfnisse entstechen — oder gewecke
werden. Nie gab es so viele Produkte und
Dienstleistungen wie heute, und dennoch
scheint das Potenzial noch lingst nicht ausge-
schopft. Wie bei jeder unternchmerischen
Titigkeit liegen Erfolg und Misserfolg auch
bei Nischen nahe beieinander; doch die Chan-
ce, auf einen Schlag sehr weit zu kommen, ist

hésher.

Langlebig oder kurzfristig?

Wer von Nischen spricht, sollte eine
wichtige Unterscheidung machen. Han-
delt es sich um eine nachhaltige Markt-
nische, aus der sich ein regelrechter Ni-
schenmarkt entwickeln kann? Oder aber
haben wir es mit einer kurzlebigen Nach-
fragedanderung zu tun, die sich schon
morgen wieder in eine andere Richtung
entwickeln kann? Flexible Unternehmer,
die «Nischen-Hopping» in Formvollen-
dung betreiben, kénnen damit durchaus
erfolgreich sein; wer aber aufgrund einer
Fehlbeurteilung langlebige Strukturen
schafft und mit diesen eine kurzlebige Ni-
sche besetzt, kann grandios scheitern.

Wer eine Nische entdeckt, tendiert oft
dazu, die daraus resultierenden Chancen
Uber- und die Gefahren unterzubewer-
ten. Naturlich profitiert ein echter Ni-
schenanbieter zunachst einmal von seiner
Pionierstellung und einem Quasi-Mono-
pol. Doch ist er auch darauf vorbereitet,
dass moglicherweise ein grosser Player
mit voller Kriegskasse und starken Res-
sourcen in die Nische eindringt? Ist die
Spezialisierung in der Nische ausgepragt
genug, dass nicht schon morgen weitere
Anbieter Vergleichbares anbieten kon-
nen? (sm)
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«lch verkaufe lllusionen»

Der Ostschweizer Erotik-Produzent Jvo Ganz im Portrat

Er verwandelt einen Stall im Appenzellerland zum Schauplatz eines Erotik-Castings und macht aus
Johanna Spyris Kultfigur Heidi kurzerhand eine Porno-Serie, die in Amerika fiir Furore sorgt. Jvo
Ganz aus Goldach ist erfolgreich in einem Business, mit dem offiziell niemand etwas zu tun haben
mochte — und das dennoch Milliarden umsetzt.

TEXT: STEFAN MILLIUS
BILDER: BODO RUEDI

Wie kommt einer ins Geschift mit nackten Tat-
sachen? Tummeln sich in dieser Branche nicht
ausschliesslich diistere Gestalten? Kann man als
Produzent erotischer Streifen wie «Heidi — Das
Luder von der Alm» iiberhaupt ein normales Le-
ben fiihren?

Jvo Ganz jedenfalls versteckt sich nicht in der
Anonymitit der Grossstadt und bewegt sich an
seinem doch eher lindlichen Wohnort Goldach
ohne Beriihrungsingste. Beim Pausenkaffee in
der Quartierbeiz wird er freundlich begriisst.
Hier weiss jeder, was seine Profession ist — und
keiner hat ein Problem damit. Jvo Ganz selbst
nimmt allflligen Kritikern durch seinen eigenen
natiitlichen Umgang mit seinem Business auch

den Wind aus den Segeln.

Zunachst Bedenken

So selbstverstindlich war das aber auch fiir ihn
nicht immer. Ein Zufall fithrte ihn vor einigen
Jahren in diese Branche, in der er heute in der
Schweiz eine feste Grosse ist. Ganz arbeitete als
Verlagsleiter in einem «normalen» Umfeld, als
ihn ein Anruf des Erotikkonzerns Beate Uhse er-
reichte. Einer seiner Mitarbeiter hatte sich dort
beworben, Jvo Ganz sollte in der Rolle des Vor-
gesetzten als Referenz fiir den Mann dienen. Im
Verlauf des Gesprichs stellte sich heraus, dass der
deutsche Erotikriese einen Marketingleiter fiir
den Schweizer Markt suchte — und schon bald
folgte ein konkretes Angebot. Ganz erfiillte das
Profil, fiihlte sich geschmeichelt, zogerte aber.
«Ich fragte mich damals: Kann ich je wieder in die
ganz normale Wirtschaft zuriick, wenn ich zu Be-
ate Uhse gehe?», erinnert sich der Ostschweizer.

8| LEADER Oktober 2007

Nach einem halben Jahr und vielen weiteren Ge-
sprichen entschied sich Ganz fiir den Wechsel;
er habe erkannt, dass es sich bei dem Erotikkon-
zern «im Grunde um ein ganz normales Unter-
nehmen» handle. Bei Beate Uhse dauerte es
nicht lange, bis der Branchenneuling fiir Furore
sorgte. Er leitete die Grosskooperationen mit
Medien wie «Blick» und «Bluewin» ein und er-
kannte frith, wie wichtig crossmediale Massnah-
men im Erotikbereich sind. Jvo Ganz trug zur
«Wiederbelebungy des Seite-3-Girl im «Blick»
bei und flog persénlich mehrfach nach Ungarn,
um dort unzihlige Shootings durchzufiihren.
«Fine intensive Zeit», bilanziert er heute.

Eigene Firma gegriindet

Und eine erfolgreiche. In der Zentrale von Bea-
te Uhse in Flensburg verfolgte man die Aktiviti-
ten des Schweizers mit viel Interesse. Bald fiel der
Entscheid: Statt auf eingekauftes Material woll-
te man kiinftig vermehrt mit exklusiven, selbst
produzierten Inhalten auf dem Marke auftreten.
Jvo Ganz sollte diesen Prozess als Geschiftsfiih-
rer der neuen Produktionsfirma begleiten. Er al-
lerdings sah seine Chance, auf eigenen Beinen zu
stehen. Ganz: «Ich schlug vor, diese Firma selbst
zu griinden und die Inhalte als selbstindiger Ex-
klusivpartner fiir Beate Uhse zu produzieren.»
Der Konzern stieg darauf ein, die «Eastside Stu-
dios» waren geboren.

Damals deutete noch nicht viel darauf hin, dass
Jvo Ganz einst mit spektakuliren Pornoproduk-
tionen fiir Aufsehen sorgen wiirde. Zu Beginn
verfolgte er die «Playboy-Schiene», wie er es
selbst nennt: Einzelne Damen, die vor der Ka-

mera posierten, fiir Bildserien. Doch immer 6f-
ter wurde er iiber seine Webseite von hoffnungs-
vollen Leinwand-Aspiranten kontaktiert, Min-
ner und Frauen, die sich als Darsteller in defti-
gen Filmen zur Verfiigung stellen wollten. «Die
Leute wollten zu Stars werden, sie machten die
verriicktesten Angebote, um in einem Film da-
bei zu seiny, erklirt Ganz — der damals noch gar
keine drehte.

Aus Spass wurde Kult

Die Anfragen stapelten sich, schliesslich waren es
hunderte. Jvo Ganz beschloss — eher aus Spass
denn mit ernsthaften Ambitionen — die 20 aus-
gefallensten Méchtegern-Darsteller zu einem
Casting einzuladen. Kurzerhand wurde ein Stall
in Teufen im Appenzellerland zum improvisier-
ten Filmstudio eingerichtet und aufwindig ver-
kabelt. Einen Tag lang liefen die Kameras heiss,
obwohl Ganz gar nicht vorhatte, das Material zu
verwenden. «Als wir es dann aber sichteten, wur-
de uns klar: Diese Aufnahmen sind Kult. Das
muss man ganz einfach publizieren.»

Das war im Jahr 2004. Und inzwischen steht fest,
dass Ganz das richtige Bauchgefiihl hatte. «Eine
Geschichte aus dem Appenzellerland», wie der
erste Streifen der «Eastside Studios» hiess, wurde
zum Verkaufserfolg, bisher wurden rund 20°000
Exemplare abgesetzt. Ganz war mit seinem Pro-
dukt auch zur richtigen Zeit gekommen. «Es gab
damals und bis heute diesen Trend weg von den
Hochglanzproduktionen, hin zu den Amateurfil-
men.» Eine gelegentlich wackelnde Kamera oder
ein nicht perfekter Ton waren fiir das Publikum
kein Problem, denn neu und faszinierend war die
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Nithe zum Gezeigten —alles made in Switzerland.
Jvo Ganz sieht darin das Geheimnis seines Er-
folgs: «Wir sind nahe bei den Leuten, zeigen im-
mer auch Aussenaufnahmen, und es ist jederzeit
méglich, die eigene Nachbarin in einer Neben-
rolle zu entdecken.» Das schaffe eine Faszination,
die aufwindige Produktionen aus Amerika nicht
auslosen.

Gefragt in der Branche

Nach diesem Schema produziert Jvo Ganz mit
seinem Team aus vier Leuten und zahlreichen
freischaffenden Mitarbeitern heute im hohen
Tempo. Er selbst ist der kreative Kopf, liefert die

Grundideen, schreibt die Drehbiicher. Gleich-
zeitig nutzt er das Mediennetzwerk, das er in sei-
ner Zeit fiir Beate Uhse aufgebaut hatte und sei-
ne guten Kontakte zur «stillen Nummer 1» in
der Branche, dem Erotikmarkt-Griinder Patrick
Stockli.

Inzwischen haben viele weitere Seiten das Talent
des Ostschweizers entdeckt, und dieser konnte
sein Titgkeitsfeld laufend ausbauen. Fiir RTL
II rief er «ForbiddenTV» ins Leben, das seit zwei
Jahren erfolgreich liuft und lieferte anderen
Fernsehsendern ebenfalls Sendekonzepte. Bei
der Erotikmesse «Exstasia» in Ziirich ist er stark
engagiert — und stellt niichtern fest, dass der
entsprechende Versuch eines Mitbewerbers in
St.Gallen missig erfolgreich war und kaum Be-
sucher anziehen konnte. «Man kann auch im
Erotikbereich vieles falsch machen», stellt Ganz
klar. In einer Zeit, in der jeder Discoveranstalter
auf seinen Flyern mit nackten Damen wirbt,
sorgen solche Darstellungen kaum mehr fiir
Aufmerksamkeit — gefragt ist daher auch hier

Professionalitit und ein origineller Ansatz.

Jeder kann Produzent werden
Ohnehin mangelt es Jvo Ganz nichtan Konkur-
renz, diinn gesit ist aber die ernsthafte. Heute
kinne buchstiblich jeder zum «Produzenten»
werden, der eine Videokamera besitze. Ganz:
«Finen Film realisieren ist nicht weiter schwie-
rig; das Problem ist der Vertrieb danach.» Viele
Hobby-Unternehmer versuchen, den Weg iiber
physische Datentriger wie DVD ganz auszulas-
sen und verlassen sich alleine auf das Internet als
Vertriebsweg. Aber auch hier gelte: Ohne gutes
Kontaktnetz lisst sich kaum das grosse Geld
machen.

Wobei auch Ganz nicht verhehlt, dass die Zu-
kunft im Internet liegt. «Video on demand»
heisst fiir ihn das Zauberwort: Jeder Konsument
stellt sich ein Programm selbst zusammen und
sieht es, wo und wann er will. «<Rund 70 Prozent
der Schweizer haben Zugang zum Internew, so
Ganz, «der Weg in die Videothek eriibrigt sich
bald, niemand muss sich als Erotikkonsument
outen.» Das, registriert der Goldacher mit einem
Schmunzeln, sei ohnehin so eine Sache: «Wenn
man die Leute fragt, so schaut natiirlich kein ein-
ziger Erotikfilme.» Erstaunlicherweise generiere
das Erotikbusiness — mit Clubs, Magazinen, Es-
cortservices oder Mobile-Diensten — dennoch
3,8 Milliarden Franken Umsatz; und das offen-
bar ganz ohne Kundschaft...

Inhaltlich bleibt sich Jvo Ganz auch in Zukunft
treu. «Ein Schweizer Botschafter auf Abwegen»
heisst seine jiingste Produktion. Jeder Schweizer
weiss auf einen Schlag, welcher Medien-Skandal
der jiingeren Schweizer Geschichte dahinter
steckt. Auf solche «Swissness» springt der Han-
del an, erklirt Ganz, «echte Schweizer Produk-
tionen laufen klar besser als internationale.»
Letztlich verkaufe er wie jeder andere Anbieter in
diesem Bereich Illusionen — er aber hat seine Ni-

sche gefunden.

Probleme mit Behorden hat der Ostschweizer
Erotiker-Unternchmer nicht zu vermelden. Die-
se lassen ihn in Ruhe seine Arbeit machen - «so-
lange ich mich an die Gesetze halte und die Steu-
ern bezahle.
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Gute Geschafte in luftiger Hohe

Der Gewerbekletterer Peter Hohener hat seine Nische am Seil gefunden

Es gibt Leute, die kaum von einer Briicke hinab schauen kénnen, ohne dass ihnen libel wird. Peter
Hohener hingegen hat die Liebe zur Hohe zum Beruf gemacht. Fiir Firmen klettert er an die unmog-
lichsten Stellen und fiihrt dort Arbeiten aus — ohne Geriist, ohne teure Gerate. Der Herisauer hat
seine Passion zum Beruf gemacht.

TEXT: STEFAN MILLIUS
BILDER: ZVG

Peter Hohener geht gerne hoch hinaus. Das
ist bei dem bescheiden wirkenden Herisauer
wortwortlich zu verstehen. Der Kleinunter-
nehmer blitht auf, wenn er eine Bergwand er-
klimmt. Diese Leidenschaft hat er zum Beruf
gemacht. Peter Héhener ist «Der Gewerbe-
kletterer». Fiir Unternehmen hingt er im
fiinften Stockwerk an der Fassade, um Repa-
raturen auszufithren, bringt Werbetafeln in
20 Metern Hohe an, reinigt die Decke einer
Sporthalle. Héhener geht dorthin, wo es
selbst relativ Schwindelfreie kaum je hin-
zieht. Seine Arbeiten fiihrt er nicht etwa auf
einem aufwindig erstellten Geriist aus — der
Kletterer ist lediglich mit einem diinnen Seil
gesichert. Er wolle nicht «mit Kanonen auf
Spatzen schiessen», erklirt Hohener. Die Tat-
sache, dass seine Konkurrenten oft mit teuren
Geriten oder eben Geriisten auffahren, fiihrt
bei so manchem potenziellen Auftraggeber
dazu, dass er sich die vorgesehene Arbeit noch
einmal iiberlegt. Denn die Kosten sind, wenn
es sich um Wunschbedarf handelt, schlicht zu
hoch.

Schnell und einfach

Peter Héhener und sein Geschiftspartner
Rolf Bruderer setzen hingegen auf eine ganz
besondere Kombination: Alpinistische Er-
fahrung und handwerkliches Kénnen. «Wir
erreichen Orte, die den meisten unerreichbar
sind und arbeiten dort schnell und unkom-
pliziert» Das Seil als Arbeitsinstrument
macht es méglich: Es ist schnell eingepacke
und am Ort des Geschehens angewendet.
Kommt es einmal zu einer Verzégerung
wihrend der Arbeit, so laufen keine Mietko-
sten beispielsweise fiir Hebebiihnen, die
nicht benutzt werden, an. Die Idee des «Ge-
werbekletterers» ist auch Labsal fiir die von
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Biirokratie geschundene Unternehmerseele.
Wer fiir seine Arbeiten keinen Kran einsetzen
muss, blockiert auch nicht ganze Strassen
oder Plitze, fiir deren Sperrung eine wahre
Formularorgie ausldst.

Héhener weiss aus Gesprichen mit Auftrag-
gebern, dass die Angst vor hohen Kosten oder
einem grossen Planungsaufwand so manchen
dazu verleitet, Arbeiten zu verschieben. «Je
schwieriger eine Stelle zu erreichen ist», so der
Herisauer, «desto kleiner ist die Motivation,
sie regelmissig zu reinigen. Verdreckte Stellen
am Firmenstandort: Das kann zum Ima-
geschaden, schlimmer aber noch auch zu
Schiden an der Substanz zu fiithren. Das Seil
als preisgiinstiges Einsatzmittel macht eine
regelmissige Reinigung budgetgerecht. Oder
Montagearbeiten in schwindelerregender
Héhe. «Wenn aufgrund teurer Maschinen
die Kosten zum Erreichen des Arbeitsortes
héher sind als die eigentlichen Montageko-
sten, dann sollte ein Auftraggeber rechnen,
sagt Hohener.

Steilhange und Bahnhofshallen

Wenn Peter Hohener die Einsatzgebiete fiir
seine Technik aufzihlt, zeigt sich schnell: Das
Feld ist riesig. Die Reinigung einer Gebiude-
decke beispielsweise mag im Fall eines Einfa-
milienhauses noch machbar sein, doch in
grossziigigen Empfangshallen, in Schwimm-
biddern oder aber in einer Bahnhofshalle ist
das bereits eine Ubung grosseren Ausmasses.
Oder auch Werbung, die auffallen soll, und
das méoglichst weit herum: Sie muss in gros-
ser Hohe hingen. Die Gewerbekletterer sind
aber auch in Parks, auf Biumen und an unzu-
ginglichen Steilhingen titig, gesichert im-
mer nur durch ihr Seil. Und schliesslich bre-

chen Peter Hohener und seine Leute auch
auf, wenn es gilt, Menschen zu sichern — dore,
wo ihre Leidenschaft begann, in den Alpen.
Hohener und Rolf Bruderer sind aktive Mit-
glieder der Alpinen Bergrettung Schwigalp.

Die MarktlUcke
entdeckt

Wie kam Peter Hohener auf die Idee, seine
alpinistischen Klinste zum Business auszu-
bauen? Als er einst in Zurich eine Arbeit
ausfuhrte, beobachtete er, wie eine ganze
Strasse gesperrt wurde, damit ein grosser
Pneukran mit Korb zwei Arbeiter in die
Hohe beférdern konnte, wo sie einen Tau-
benschutz montierten. Ein solcher Auf-
wand fur ein so kleines Resultat: Hohener
fand das unverhaltnismassig. Einfacher,
gunstiger und nicht mit lastigen Sperrun-
gen und Behinderungen verbunden, so
seine Uberlegung, wére es, wenn er diesel-
be Arbeit am Seil ausflihren wurde. Er be-
obachtete danach den Markt, stellte fest,
dass es viele schwer zugangliche Gebaude
gibt, erstellte eine Webseite und schrieb
tausende von potenziellen Kunden an. «Es
war nicht immer ganz einfach, und zu Be-
ginn wurde ich oft belachelt», erinnert
sich Hohener. Doch bekanntlich lacht am
besten, wer zuletzt lacht - und heute
gehodren sogar Firmen, die das Ganze zu-
erst kopfschuttelnd beobachteten, zu sei-
nen Kunden.

Erkennen
Sie Ihre
Business

Software
wieder?

RlChtlg| Schliesslich ist

genau diese Software seit Jahren in Uber
15'000 Schweizer KMU-Unternehmen
erfolgreich im Einsatz.

Jetzt kdnnen Sie die neue Version 9.0
zu attraktiven Konditionen direkt vom
Hersteller SelectlLine Uber Ihren autori-
sierten Vertriebspartner bestellen.

Infos unter www.selectline.ch

Mehr Sicherheit und Innovation.

und viele weitere Programme in
Standard-, Gold- und Platin- sowie
als MS-SQL-Serverversion erhiltlich.

Winage GmbH
Achslenstrasse |5
9016 St. Gallen
Tel.071-280 35 67
www.winage.ch

SelectLine

Business Software

Die Originalversion jetzt in der Schweiz
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Aus Schrott wird Gold

Entsorgungsfachmarkt: Verdienen an dem, was andere wegwerfen

Geld machen mit dem, was andere Leute wegwerfen: Die Idee scheint auf den ersten Blick abwegig, auf den

zweiten ist sie bestechend. Die St.Galler Solenthaler Recycling AG hat mit ihrem Entsorgungsfachmarkt reak-

tionsschnell eine Liicke geschlossen, als eine gesetzliche Neuerung aus Abfall einen lukrativen Geschaftszweig

machte.

TEXT: STEFAN MILLIUS
BILD: BODO RUEDI

Seit mehreren Jahrzehnten ist die Familie So-
lenthaler mit einer Schredder- und Sortieranla-
ge in Gossau aktiv. Dann, Anfang 2003, sorgt
eine neue Regelung dafiir, dass die Firma ihr
Angebot bedeutend erweitern kann. Die vorge-
zogene Recyclinggebiihr, die heute fast jedem
Konsumenten ein Begriff ist, wird eingefiihrt,
Haushaltgerite diirfen damit kostenlos entsorgt
werden. Theoretisch erfolgt das bei den Fach-
hindlern, welche diese Gerite auch verkaufen;
sie sind verpflichtet, diese zuriickzunehmen.
Doch an diesem Punkt schaltet sich der Entsor-
gungsfachmarkt der Solenthaler Recycling AG
ein. Er nimmt die Gerite ebenfalls kostenlos
entgegen. Viele Kunden nehmen den Weg nach
Winkeln auf sich, weil sie dort neben dem alten
Laptop und dem ausgedienten Videorecorder
auch ihr Altglas, die alten Skier und die Nes-
pressokapseln, die sich angestaut haben, entsor-
gen konnen.

Diese umfassende Entsorgungsmaéglichkeit ist
es, die dem Recyclingunternehmen in Winkeln
den Erfolg beschert. Alles an einem einzigen
Ort loszuwerden, ist fiir viele Konsumenten
verlockend. Was sich andernorts kostenlos ent-
sorgen ldsst, kann auch hier gratis abgegeben
werden, was kostenpflichtig ist — beispielsweise
Gartengerite — wird auch hier nur gegen Ge-
biihr entsorgt. Doch ausschlaggebend ist, dass
die Wagenladung vollumfinglich an einem Ort
abgeliefert werden kann.

Im Entsorgungsfachmarkt wird allerdings nicht
einfach weggeworfen. Die Wertschépfung liegt
bei der fachgerechten «Obduktion» der ge-
brachten Ware. Ein Computer mag fiir seinen
fritheren Besitzer keinen Wert mehr haben, da
eine entscheidende Funktion ausgefallen ist und
sich eine Reparatur angesichts sinkender Neu-
produktpreise nicht mehr lohnt. Doch Einzel-
teile aus dem Gerit sind durchaus noch ver-
wendbar. Ein Geschift macht, wer die Nutzer-
ketten genau studiert und die richtigen
Absatzmirkte fiir die verwertbaren Elemente
kennt. Wenn von einer Win-Win-Situation ge-

sprochen werden kann, dann wohl hier. Denn
der Einsatz fiir den privaten Konsumenten, der
notig wire, um ein kaputtes Gerit zu Geld zu
machen, ist meist unverhiltmismissig. Nun
kann er es komfortabel und kostenlos entsor-
gen, die Recycler machen das Entsorgte zu
Geld, die Beziiger dieser Teile haben vielfiltige
Verwendungszwecke.

Christoph Solenthaler, Mitinhaber der Solent-
haler Recycling AG, blickt im Interview auf die
urspriingliche Vision und wie sich diese ent-
wickelt hat zuriick.

Wann hatten Sie erstmals die Idee eines
umfassenden Entsorgungsfachmarktes?
War die Neuerung betreffend Recycling-
gebiihr das ausschlagende Ereignis oder
gab es noch weitere Uberlegungen?
Christoph Solenthaler: Der Gedanke an eine
kundenfreundliche Variante der Entsorgung fiir
Privatpersonen drehte sich schon lange in unse-
ren Képfen. Die Schweiz ist eine perfekte Sam-
melnation. Die Bereitschaft, die richtigen Din-
ge zu tun und das Bewusstsein fiir Okologie ha-
ben eine lange Tradition. Mit der Einfiihrung
der vorgezogenen Gebiihren fiir elekerische und
elektronische Gerite war dann die Initialziin-
dung gegeben. Statt den Biirger zu zwingen,
mehrere verschiedene Abgabestellen aufzusu-
chen, bieten wir mit dem Entsorgungsfach-
marke ein Rundum-Sorglos-Packet an. Ein Ab-
gabestandort fiir alle Warenstrome.

Vieles wird von lhnen kostenlos entge-
gengenommen, der Gewinn liegt in der
Verwertung des Angelieferten. Geht
diese Rechnung auf, lasst sich das Ent-
sorgte wie von lhnen geplant gewinn-
bringend verwerten?

Ohne eine Bezuschussung der Stadt St.Gallen,
die uns im Rahmen ihrer Anti-Littering-Kam-
pagne mit rund 30’000 pro Jahr unterstiitzt,
hitte der Entsorgungsfachmarke nicht kosten-
deckend realisiert werden kénnen. Um einen
optimalen Service bieten zu kénnen, ist der Per-

sonaleinsatz relativ hoch. Eine Kooperation mit
der Stiftung fiir Arbeit bringt zudem jungen
Leuten die Chance einer Reintegration. Sie lei-
sten im Entsorgungsfachmarkt einen wertvol-
len Beitrag fiir die Offentlichkeit. Wir haben
uns nimlich zum Ziel gesetzt, den Lieferanten
optimal zu bedienen und zu betreuen und auf-
zuzeigen, dass Recycling eine tolle Sache ist.
Dank unserer guten Beziehung zu den Abneh-
mern der Warenstrome sind wir mittlerweile
selbsttragend und erwirtschaften unsere Ko-
sten.

Sind Sie in der Ostschweiz noch weitge-
hend konkurrenzlos oder versuchen
weitere Anbieter, auf den Zug aufzu-
springen?

Natiirlich erscheint alles Neue zuerst rosig. In-
sofern hat sich bereits nach kurzer Zeit die Kon-
kurrenz gemeldet und bietet etwas Ahnliches
an. Es braucht aber eine Menge Kompetenz und
Erfahrung. Eine Eigenschaft, die unsere Besit-
zerfamilie mitbringt, ist diese doch seit 1953 im
Recyclingbusiness aktiv. Zudem verfiigt die So-
lenthaler Recycling AG iiber eigene Verarbei-
tungskapazititen und Sortierstrecken um hiit-
tenfertige Produkte herzustellen und interna-
tional zu vertreiben. Ohne ein solches Netzwerk
und Wissen glaube ich nicht an einen nachhal-
tigen Erfolg der «Kopien».

Gibt es Ausbauplane, mégliche weitere
Dienstleistungen, die Sie ins Aufgebot
aufnehmen wollen?

Da es aktuell kaum ein Material gibt, das wir
nicht annehmen, kénnte man sich vermeintlich
auf dem Geleisteten ausruhen. Nicht so bei uns.
Wir iberlegen uns zum Beispiel anzubieten, sel-
ber Akten bei uns im Entsorgungsfachmarke zu
vernichten oder kénnen uns gut vorstellen, das
Angebot auch fiir Gewerbetreibende zu erwei-
tern, die ebenfalls viele verschiedene Stoffe ha-
ben, die wir problemlos iibernehmen kénnten.
Alles mochte ich aber selbstverstindlich noch
nicht verraten.
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«Sie wurden mich
far verrickt halten»

Im Gesprach mit Jan Martel, Geschaftsfiihrer Martel AG St.Gallen

Wieso eigentlich hat beim Thema «Wein» jeder das Gefiihl, er miis-
se ein Spezialist sein, um mitreden zu kénnen? Wann wird der
Korkzapfen verschwinden? Und wo strauben sich einem Fachmann
die Nackenhaare? Jan Martel spricht liber faszinierende Erlebnisse,
Hoéhenfliige und wie man wieder an Bodenhaftung gewinnt.
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INTERVIEW: MARCEL BAUMGARTNER
BILDER: BODO RUEDI/MBA

Herr Martel, man spricht beim Wein von
«fruchtig», «trocken», «gehaltsvoll». Es
macht sich gut, wenn ich als Laie mit sol-
chen Worten auftrumpfen kann. Wie
treffe ich die richtige Note?

an Martel: Wenn ein Laie einen Wein konsu-
miert, geht es doch um Freude und Genuss.
Und genau diese Empfindungen kann er mit
seinen eigenen Worten und seinem Verstindnis
sehr gut beschreiben. Dies ist ehrlicher als wenn
man mit Ausdriicken um sich wirft, die man
nicht versteht. Der Laie darf sich mit gutem
Gewissen auf das Wesentliche beschrinken:
Wein schmeckt mir nicht, habe ihn gerne oder
finde ihn phantastisch.

So gebe ich mich aber sofort als Laien zu
erkennen?

Tatsichlich haben viele Leute gerade beim The-
ma Wein das Gefiihl, man miisse sehr viel da-
von verstehen. Es kann aber nicht jeder in allen
Sparten Spezialist sein. Und dies ist auch keine
Schande. Letztlich geht es darum, ob einem der
Wein schmeckt oder nicht, ob er positive Emo-
tionen provoziert. So einfach ist das.

Koénnen Sie Wein liberhaupt noch ge-
niessen, ohne liber die verschiedenen
Geschmacksaromen zu resiimieren?

In meinem beruflichen Umfeld degustiere ich
sehr viele Weine. Dabei konzentriere ich mich
auf die Qualitit und versuche diese so objektiv
wie mdglich zu analysieren, sachlich und niich-
tern. Privat konsumiere ich Weine, die mir
Freude bereiten oder mich einfach interessie-
ren. Meine Faszination fiir dieses Kulturgut ist
riesig und der Genuss ein grosses Erlebnis. Da-
bei kann ich gliicklicherweise auch still genies-
sen ohne den Wein jedes Mal zu sezieren.

Werden Sie liberhaupt noch von Freunden
auf ein Glas Wein eingeladen oder herr-
scht die nackte Angst vor Ihrer Analyse?

Ich bin tatsichlich mit diesem Umstand kon-
frontiert und finde dies schade. Auch mir ist es
wichtig, mit Freunden Wein zu trinken, ohne
dabei ein grosses Theater zu machen. Deshalb
schitze ich es immer sehr, wenn mich jemand
auf ein Glas Wein einlidt. Ich beisse schon nicht.



Was ist fiir Sie ein exzellenter Wein?

Ein Wein, der viel Charakter hat, der die Regi-
on, die Traubensorte, den Rebberg, den Jahr-
gang und den Winzer widerspiegelt. Ein Wein
also, der eine eigene Personlichkeit hat und die-
se auch zum Ausdruck bringen kann. Man
nimmt die Emotionen und das Leben wahr.
Solche Weine faszinieren und begeistern mich.

Wann haben Sie lhre Faszination fiir
Weine entdeckt?

Den Zugang habe ich erst spit gefunden. Bis
ich 18 Jahr alt war, hatte ich Wein einfach nicht
gerne und so interessierte mich das Thema
auch nicht gross. Dies obwohl meine Familie
tiglich mit Wein zu tun hatte.

Und was ist passiert?

Praktisch von einem Tag auf den anderen war
mein Gaumen reif fiir Weine und ich entdeck-
te Begeisterung fiir dieses faszinierende Ge-
trink. Zu jener Zeit war ich fiir einige Monate
in Bordeaux fiir einen Sprachaufenthalt. Das
Timing war perfekt. Ich war an der Quelle mit-
ten in einer grossen Weinregion und hatte als
Student geniigend Zeit. In wenigen Wochen
besuchte ich so meine ersten 30 Weingiiter. Ge-
lernt habe ich viel, indem ich die Winzer mit
meinen naiven Fragen iiberfallen habe. Ich durf-
te auch gleich in einem Weingut — Rebberg und
Keller — arbeiten.

Schiitzen Sie mich vor einem Fehler. Was
ist eine naive Frage?

Ich wusste damals rein gar nichts zu diesem The-
ma. Wie entsteht Alkohol? Was sind Tannine?
Wozu braucht es Barriques? Was ist der Unter-
schied zwischen Weiss- und Rotwein? etc. Naive
Fragen sind wichtig, damit man lernt zu verste-
hen. Man darf sie immer stellen.

Vor lhnen hat Ihr Vater zusammen mit
seinem Bruder lhren Familienbetrieb ge-

fiihrt. Machen Sie etwas grundlegend
anders als sie?

Mein Vater und mein Onkel fiihrten dieses Ge-
schift {iber Jahrzehnte innovativ, fortschrittlich
und immer mit dem Fokus auf Qualitit. Genau-
so fiihre ich es weiter — selbstverstindlich ange-
passt auf die neuen Verhiltnisse des Markees.
Stillstand wire gefihrlich.

Was ist heute anders als noch vor zehn
Jahren?

Der Weinmarkt wird heute global betrachtet. Es
gibt bedeutend mehr gute bis hervorragende Wei-
ne. Auch in der traditionellen Weinbrache dreht
sich das Rad der Zeit schneller. Wir sind in der klei-
nen Schweiz mit vielen Mitbewerbern konfron-
tert. Zudem verfiigt der Konsument heute iiber
deutlich bessere Informationsquellen und sucht
gezielter nach speziellen Weinen.

Beispielsweise iibers Internet. Verliert
man da nicht den Kontakt zum Kunden?
Fiir uns ist der Bezug zum Kunden sehr wichtig.
Es ist entscheidend, dass wir die Emotionen di-
rekt aus dem Rebberg, dem Weingut an unsere
Kunden weitergeben kénnen. Will sich der Kun-
de iiber das Netz informieren, stellen wir thm die
Informationen auch elektronisch zur Verfiigung.
Auch wenn das Internet vieles erleichtert, ist fiir
uns der persdnliche Kontakt zum Kunden sehr
wichtig. Denn wir verkaufen ein Produkt fiir die
Sinne. So fithren wir regelmissig Degustations-
veranstaltungen durch, die von mehreren Tau-
send Personen, Privat- wie Gastronomie, jihrlich
besucht werden.

Wie entdecken Sie neue Spitzenweine?

Dank unserem grossen Bezichungsnetz. Wir ar-
beiten weltweit mit rund 200 Winzern zusam-
men und haben diverse zusitzliche Kontakte.
Unsere Partner informieren uns, wenn etwas
spannendes in ihrer Region passiert. Auf der Su-
che nach einem Importeur fiir die Schweiz kon-

LEADERGesprach |

taktieren uns auch viele Winzer direkt und un-
aufgeordert. Wir verkosten die Muster und ent-
scheiden. Gleichzeitig reisen wir in Weinregio-
nen, besuchen unsere Winzer und machen uns
ein eigenes Bild vor Ort und studieren die Fachli-
teratur.

Sprechen wir liber die Preise. Mir wurde
einst mitgeteilt, dass ein guter Wein si-
cherlich mehr als zehn Franken kostet.
Es ist méglich, in allen Preisbereichen gute Wei-
nezu finden. Auch im Segment bis zehn Franken
gibt es Weine, die eine gute Qualitit aufweisen.
Diese Weine sind in der Regel einwandfrei und
haben durchaus ihren Reiz. Sie haben aber mei-
stens einen «einheitlichen» Stil, wenig Charakter
und entsprechen nicht meiner eingangs gemach-
ten Definition eines exzellenten Weines. Gut ge-
macht sind sie aber auf jeden Fall. Suchen Sie al-
lerdings einen Wein mit Charakter, Persénlich-
keit und Eigenstindigkeit, kostet dieser bestimmt
mehr als 10 Franken. Denn die Herstellung von
Spitzenweinen braucht hervorragende Rebberge,
viel Geduld, Fleiss und Handarbeit. Und solches
hat bekanntlich seinen Preis.

Ein Laie wiirde wohl kaum merken, wenn
Sie ihm einen Wein vorsetzen, der fiir ei-
nen vierstelligen Betrag zu erstehen ist,
oder?

Ich gehe davon aus, dass ein solcher Wein auch
bei einem Laien das Herz hoher schlagen ldsst.

Letztlich miissen Sie als Unternehmer ei-
nen Gewinn erzielen. Besteht keine Ge-
fahr, dass Sie da auf gewissen Wellen
aufspringen? Mit Billigweinen wiirde
man bestimmt ein weiteres Kundenseg-
ment ansprechen.

Wir sind ein Vollsortimenter. Sie finden Wein
in unserem Angebot vom Best Buy fiir weniger
als zehn Franken bis zum Grand Vin. Trends
beobachten wir aufmerksam und versuchen
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dem Markt einen Schritt voraus zu sein. In allen
Preisklassen suchen wir nach Qualitit, nach Cha-
rakter. Wir positionieren uns tiber Qualitit—auch
in der Dienstleistung. Und diesem Grundsatz
werden wir stets treu bleiben, andernfalls wiirden
wir unsere Glaubwiirdigkeit verlieren.

Gegen wie viele Konkurrenten miissen
Sie sich behaupten?

Es gibt knapp 3’000 Weinhindler in der
Schweiz. Allein in diesem Jahr sind 80 neue dazu
gekommen. Und - ob klein oder gross - jeder will
ein Stiick vom Kuchen. Hinzu kommt, dass der
Weinkonsum mengenmissig leicht riickliufig
ist. Wir kénnen also nicht mit dem Markt wach-
sen, sondern miissen besser als unsere Mitbewer-
ber sein. Und daran arbeiten wir tagtiglich.

Immerhin stellen Sie kein Trendprodukt
her. Wein wird es auch in tausend Jahren
noch geben.

Davon bin ich iiberzeugt.

Welches war der speziellste Wein, den
Sie bisher getrunken haben?

Dieser Frage méchte ich lieber ausweichen.
Wenn ich sie beantworte, halten Sie mich wahr-
scheinlich fiir verriickt.

Nun bin ich natiirlich noch mehr ge-
spannt.

Wenn Sie sich mit der Materie Wein iiber Jahre
hinweg intensiv auseinander gesetzt haben,
dann lernen Sie zu unterscheiden, ob ein Wein
phantastisch ist oder sogar genial. Einen heraus-
ragenden Wein zu trinken, ist ein fast unbe-
schreiblich schénes Erlebnis. Und solche hatte
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ich bereits mehrmals. Dafiir bin ich sehr dank-
bar und halte unschitzbares in meinen Erinne-
rungen fest.

Ich gehe davon aus, dass es wirklich ein
grosser Wein war. Setzt man sich damit
nicht eine Messlatte, die man nicht mehr
erreichen kann? Und verliert dadurch
nicht alles darunter an Wert?

Das ist ein ganz zentraler Punkt. Wenn ich einen
grossen Wein getrunken habe, muss ich danach
wieder auf den Boden zuriick kommen. Und
deshalb geniesse ich regelmissig einfache Tisch-
weine und habe viel Freude daran.

Ich war kiirzlich an einer Degustation im Aus-
land und hatte das Gliick, wihrend drei Tagen
wirklich phantastische Weine degustieren zu
konnen. Als ich schliesslich nach Hause gekom-
men bin, hat meine Frau ein wunderbares
Abendessen gekocht. Dazu habe ich aber keinen
Wein getrunken, sondern ein kiihles Bier. Die-
ses hat mich vom «Weinhimmel» wieder zuriick
auf den Boden gebracht. Wiirde man sich aus-
schliesslich nur noch auf héchstem Weinniveau
bewegen, verliert das Erlebnis an Reiz. Und das
wire schade.

Ein Weinhéandler darf also auch Bier trin-
ken.
Auf jeden Fall.

Man sagt ja, dass man nach Wein kein
Bier mehr trinken sollte. Stimmt diese
Regel oder hangt es nicht einfach von
der Menge ab?

Es steht und fillt mit der Menge. Der Weinge-
nuss ist am schénsten, wenn man gute Qualitit

geniesst und jeweils nicht zuviel trinke. Nicht
die Reihenfolge ist das Problem, sondern der Al-
kohol. Und dieser ist nun Mal ein wichtiger Fak-
tor fiir die Struktur und Aromaentfaltung.
Ohne geht es nicht, auch wenn das schén wiire.

Ich habe persénlich das Gefiihl, dass der
Alkoholgehaltin den letzten Jahren dau-
ernd angestiegen ist. Tausche ich mich
da?

Nein, das ist richtig. Dies hiingt hauptsichlich
mit der Klimaerwdrmung zusammen. Der Alko-
holgehalt ist abhingig vom Zuckergehalt der
Traube. Uberreife Friichte fithren zu mehr Alko-
hol. Zudem stieg die Nachfrage in letzten Zeit
nach kriftigen Weinen und diese weisen in der

Regel auch einen héheren Alkoholgehalt auf.

Dannist da noch die Sache mit dem Kork-
zapfen.

Der Kork als natiirlicher Verschluss hat sich iiber
Jahrzehnte bewihrt. Er hat eigentlich nur einen
Nachteil: Vereinzelt sind Korken leider von ei-
nem Pilz befallen. Dieser kann den ungeliebten
Korkgeschmack im Wein auslésen. Viele Win-
zer storen sich verstindlicherweise daran, dass
rund 2% ihrer Weine durch diesen Fehler ver-
dorben werden. Am schlimmsten sind die vom
Konsumenten nicht erkannten Korkweine. So
wird der Wein verurteilt, da er nicht schmeckt
und das Weingut wird als schlecht taxiert. So
war es nur eine Frage der Zeit, bis man nach Al-
ternativen suchte.

Plastikkorken und Drehverschluss.
Unter anderem. Der Plastikkorken hat sich bis-
her nur fiir jung zu konsumierende Weine be-



wihrt. Der Drehverschluss hingegen hat sich be-
reits gut durchgesetzt und gilt, zumindest fiir
Fachleute, als gute Alternative zum Naturkork.
Und dann gibt es noch den Glasverschluss, bei
dem man die Flasche mit einem Glasstopsel ver-
schliesst. Auch eine interessante Idee.

Ein Glasverschluss? Stellt der Kork nicht
auch sicher, dass der Wein trotzdem mit
Sauerstoff versorgt wird?

Man ist der Ansicht, dass der Sauerstoff in der
Flasche — die Flaschen werden nie zu 100% mit
Wein gefiille — fiir die Reifung des Weins aus-

reicht.

Gehort das Ziehen des Korkens nicht auch
zu einem Ritual, welches man nicht mis-
sen mochte?

Wein ist ein schénes und emotionales Kulturgut,
welches wir seit Jahrtausenden pflegen. Und das
Ritual, welches Sie beschrieben haben, gehért
auch dazu. Es sorgt fiir Bewegung und triigt zur
Kommunikation bei — gerade in einem Restau-

rant. Daher bin ich iiberzeugt, dass der Natur-
kork niemals véllig verschwinden wird. Er hat
sich im Grundsatz bewihrt.

Wo strauben sich lhnen beim Umgang mit
Wein die Nakenhaare?

Wenn ich sehe, wie jemand ein wunderbares Es-
sen geniesst und dazu neben einem guten Wein
statt Wasser ein Siissgetrink konsumiert. Das tut
mir weh. Wein und Siissgetriink passen nun ein-
mal nicht zusammen. Die Aromakombination
funktioniert nicht. Man sollte sich fiir das eine
oder andere entscheiden.

Gibt es weitere Fehler, die begangen wer-
den?

Nur sehr wenige. Wein ist ein Genussmittel und
so soll das Lustprinzip entscheiden. Wenn man
zu einem Fisch Rotwein trinken will, so kann
man das auch tun — sofern der Wein passt. Diese
Freiheit besteht absolut. Ich empfehle, immer auf
die Serviertemperatur der Weine zu achten. Ein
zu warm servierter Wein bereitet wenig Freude.
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Wie steht es mit der Lagerung von Wei-
nen?

Eine Lagerung ist nicht fiir alle Weine notwen-
dig. Heute konnen viele Weine bereits jung ge-
trunken werden. Im Allgemeinen sind Weine
frither kunsumbereit als vor 20 Jahren. Trotzdem
gewinnen viele grosse Weine mit zunehmendem
Alter, werden komplexer, zuginglicher. Aber
auch bei diesen Weinen gilt: lieber ein Jahr zu
frith trinken als ein Jahr zu spit.

Die Weinhandlung Martel AG St. Gallen
wurde vor 131 Jahren gegriindet und wird
heute in fiinfter Familiengeneration ge-
fiihrt. Das Unternehmen beschéftigt knapp
40 Mitarbeiter und importiert Qualitatswei-
ne aus allen wichtigen Weinbauregionen.
Martel hat zwei Ladengeschifte in St. Gal-
len und beliefert Privat- und Gastronomie-
kunden in der ganzen Schweiz.

Anzeige
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Die Vakanzen in der St.Galler Regierung sind Chancen fiir Anliegen der Wirtschaft

Wenn im kommenden Friihling die St.Galler Kantonsregierung neu besetzt wird, muss die SVP Na-
gel mit Kopfen machen und mit einer ernsthaften Kandidatur antreten. Doch selbst wenn das nicht
gelingen sollte: Fiir eine heisse Wahlschlacht ist auf jeden Fall gesorgt.

TEXT: STEFAN MILLIUS
BILD: MBA

Sie ziehen sich definitiv aus der Politik zuriick:
Fiir Peter Schénenberger (CVP) und Hans-Ul-
rich Stockling (FDP) ist der Zeitpunkt gekom-
men, aus der Regierung auszuscheiden bezie-
hungsweise nicht mehr anzutreten. Beide haben
ohne Frage ihre Spuren in der kantonalen Poli-
tik hinterlassen, in positiver wie negativer Art.

Durchzogene Bilanz

Stockling hatte als Erziehungsdirektor ein
schwieriges Amt. Die naturgemiss anspruchs-
volle Berufsgruppe der Lehrenden zufrieden zu
stellen, ist kaum méglich. Der Kanton St.Gal-
len steht bildungstechnisch im schweizweiten
Vergleich nicht schlecht da, was dem Joner
FDP-Mann sicher kein schlechtes Zeugnis aus-
stellt. Leider hatte auch Stéckling die Tendenz,
in seinem Departement gelegentlich gut do-
tierte Positionen fiir Leute zu schaffen, deren
Aufgabengebiet dort eher unklar war, die aber
das «richtige» Parteibuch haben.
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Peter Schénenberger wiederum war eine Art
Modellfigur fiir den typischen Finanzvorsteher.
Er war in der Regel iibervorsichtig, was Steuer-
senkungen anging und operierte gerne mit Hor-
rorszenarien fiir die kantonalen Kassen, um die-
se «Gefahr» abzuwenden. Besserabschliisse als
budgetiert wurden dann als unvorhersehbarer
Zufall kommuniziert, verbunden mit erneuten
Warnrufen, die Steuern zu belassen, wo sie sind.
Dass in seinem letzten Amtsjahr die Steuern
nun gesenkt werden kdnnen, ist die Ironie der
Geschichte. Klar ist, dass St.Gallen ein finanzi-
ell gesunder Kanton ist; unklar bleibt, wie sehr
das dem Finanzchef zuzuschreiben ist. Ord-
nung in seinem Departement hatte Schénen-
berger mit Sicherheit jederzeit, ein ausgeprigter
«Schaffer» war er zweifellos.

Kandidaten stehen bereit
Mit Dankesreden an die Abtretenden haben
sich FDP und CVP nur kurz aufgehalten, be-

vor die Schleusen gedffnet wurden fiir die
Kreisparteien, die potenzielle Nachfolger por-
tieren. Wenig erstaunlich: Beide Parteien ha-
ben ein reiches Reservoir an potenziellen Nach-
folgern. Die bisher genannten Personen sind al-
lesamt valabel, was die Amtsfithrung angeht;
auf ihre Wirtschaftsfreundlichkeit wird sie der
LEADER testen, wenn die Nominationsphase
abgeschlossen ist.

Die Tatsache, dass die FDP mit heute drei Re-
gierungsmitgliedern rein rechnerisch massiv
iibervertreten ist, diese Zahl aber halten mé&ch-
ten, die CVP den zweiten Sitz natiirlich eben-
falls verteidigen wird und die Griinen schon
lange mit Regierungsaufgaben liebiugeln, wird
dafiir sorgen, dass es zu einem echten Wahl-
kampf kommt. Und in diese Rechnung ist die
SVP noch nicht einmal einkalkuliert.

Gescheiterte Versuche

Denn das diirfte zur zentralen Frage werden:
Wie steht es mit der SVP? Sie hat sich in den
Vorjahren fleissig an den Regierungsratswahlen
beteiligt, scheiterte aber immer, nicht selten re-
lativ kliglich. Thren Kandidaten fehlte es zum
Teil am Profil, zum Teil am Bekanntheitsgrad,
zum Teil an beidem. Es gab Kandidaturen, die
gerade in Wirtschaftskreisen durchaus wohl-
wollend betrachtet wurden. Der St.Galler Mar-
kus Straub beispielsweise hat einen unterneh-
merischen Hintergrund und langjihrige Erfah-
rung als Parlamentarier; gerade fiir KMU hitte
er sich mit Bestimmtheit engagiert. Doch auch
er konnte tiber das Wihlerpotenzial der SVP
hinaus nicht viel bewegen. Versuche wurden
auch unternommen mit Quereinsteigern wie
Ernst Jorin, dessen Politkarriere schnell be-
schrieben ist: Vor der Wahl kannte ihn keiner,
einige Wochen lang lachte er von vielen Plakat-
winden herab, seit der Wahlniederlage hat man



nie wieder von ihm gehort. Dasselbe gile fiir

den Ex-Kandidaten Heinrich Schlegel.

Solche Intermezzi sind verantwortlich dafiir,
dass sich ein Eindruck hartnickig hilt: Die
St.Galler SVP will gar nicht um jeden Preis in
der Regierung vertreten sein, da es sich als rei-
ne Oppositionspartei beim Wahlvolk besser
punkeen lisst. Indiz dafiir ist auch die Tatsache,
dass die in St.Gallen noch junge Volkspartei
zwar ein diinnes Personalkorsett hat — aber sie
hat eines, nur wird es nicht geniitzt. Der
St.Galler Finanzfachmann Bruno Gutmann
beispielsweise hitte vor Jahren als Kandidat ge-
bracht werden miissen; inzwischen passt er al-
tersmissig nicht mehr ins Profil. Der kantona-

le Gewerbeverbandsprisident Hans Richle
fand die Gnade der Delegierten nicht, als es um
seine Nominierung ging; hier ist die Schuld
also nicht bei den Parteioberen zu suchen.
Richle hitte das Riistzeug fiir das Amt auf je-
den Fall gehabt. Wie in einer Art missgliicktem
Masterplan bootet die SVP die eigenen Leute
aus, die Chancen hitten und hebt stattdessen
Leute auf den Schild, die nur lokale Bekannt-
heit vorweisen — oder gar keine.

Mann der Wirtschaft gesucht

Vieles spricht dafiir, dass im nichsten Friihjahr
punkto Parteienstirke in der Regierung alles
beim alten bleibt oder es zu einer «kleinen Ro-
chade» kommt, bei der der dritte Sitz der FDP
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zur CVP zuriickwandert. Vielleicht aber ist die
letztendliche Formel der Regierungsbesetzung
gar nicht so entscheidend. Denn erinnern wir
uns: CVP und FDP haben seit langem eine sat-
te Mehrheit, und dennoch fehlt beispielsweise
im Steuerbereich der Mut, den andere Kantone
haben, in die Offensive zu gehen. Méglicher-
weise ist es daher entscheidender, welche Perso-
nen unabhingig vom Parteibuch neu Einzug
halten. Ein ausgeprigt wirtschaftsfreundlicher
Kandidat mit unternehmerischer Erfahrung
und der Bereitschaft, zu agieren statt zu reagie-
ren: Das wiire der grésste Gewinn fiir St.Gallen.
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«Blocher und seine SVP legen alle
aufs Schweizerkreuz»

Der Wahlkampf 2007 hat die Schweiz auf die Frontseite der New York Times gebracht — erstmals

seit 1994, als die Debatte um Holocaust-Gelder auf Schweizer Banken ihren H6hepunkt erreichte.

Der «Spiegel» fragt sich unterdessen «Was ist los in der Schweiz?» und die «Siiddeutsche» meint,

dass bei den Wahlen die Képfe und nicht die Parteien im Mittelpunkt stehen. Ein Blick auf die nicht

ganz objektive Aussensicht.

TEXT: MARCEL BAUMGARTNER
BILD: ARCHIV WWM

Vier Seiten hat der renommierte «Spiegel»
Christoph Blocher gewidmet — dem «kleinen
Mann mit Bauch und biuerischem Gesicht».
Dem Justizminister, der ein «biuerliches Miss-
trauen gegen alles hat, was von aussen kommt.»
Keine Frage: Der Wahlkampf 2007 war in sei-
ner Form einzigartig fiir die Schweiz. Als un-
schweizerisch wird er betitelt. Unschweizerisch
daher, weil wir nicht nur «nett» zueinander wa-
ren, sondern gestritten haben — Wahlkampf
eben.

Ungewohnlich fiir die Schweiz

«In einem Land, in dem der Kompromiss, die
Toleranz und Friedfertigkeit traditionell zu den
grossten Tugenden gehdren, kommt es zu ei-
nem Ausbruch von Hass und Gewalt», schreibt
die «Stiddeutsche» zu den Ausschreitungen in
Bern. Das habe man bisher nur von anderen
Staaten Europas gekannt. Nicht aber von der
Schweiz, der es gut gehe, wo der Lebensstan-
dard hoher liege als bei den Nachbarn ringsum
und wo es praktisch keine Arbeitslosigkeit
gebe. «Vor diesem Hintergrund wihlt ein Teil
der Schweizer Offentlichkeit den einfachen
Weg und macht Radaubriider fiir die Krawalle
verantwortlich — junge Leute, die keine echten
Sorgen hitten und Ersatz fiir wirkliche Aben-
teuer suchten», so Kommentator Gerd Zitzels-
berger.

Die hitten sich wohl unter die Demonstranten
in Bern gemischt, doch die linksextremen Pro-
teste hitten auch politische Wurzeln. «Wer sie
leugnet, der ignoriert eine bedeutsame gesell-
schaftliche Umwilzung, eine Verschiebung in
der politischen Kultur der Schweiz, die durch
den Wahlkampf beférdert und gleichwohl vom
Establishment ignoriert wird.» Zitzelsberger
schreibt von den Angsten, die wir hitten, vor

der Furcht, dass die Globalisierung, von der die
Schweiz bislang nur profitiert hitte, dem Land
seine Identitit rauben konnte. Angste, die sich
die SVP zunutze mache.

Nicht Partei, sondern Képfe

Zwei Faktoren beférdern laut der «Siiddeut-
schen» den Auftrieb der SVP. Zum einen schei-
ne der SVP Geld in nahezu unbegrenzter Men-
ge aus unbekannten Quellen zur Verfiigung zu
stehen - «sicher nicht gespendet von ihrer grés-
sten Wihlergruppe, eher bildungsfernen und
unterdurchschnittlich verdienenden Schwei-
zerny. Zum zweiten verfolge die SVP einen fiir
die Eidgenossenschaft vollig neuartigen und
hochprofessionellen Wahlkampfstil. «Traditio-
nell stehen in der Schweiz die Képfe der jewei-
ligen regionalen Kandidaten im Vordergrund,
die Parteizugehdrigkeit spielt eine nachgeord-
nete Rolle», will die «Stiddeutsche» ausserdem
erkannt haben.

Calmy-Rey feilt nicht am Image
der Schweiz

Ein Zitat taucht in praktisch allen grésseren
Zeitungen auf — jenes von unserer Schweizer
Aussenministerin, die in den vergangenen Wo-
chen eigentlich nichts dafiir getan hat, das Bild
der Schweiz im Ausland zu erkliren. Sicher tut
sie es auch nicht mit der Aussage, dass die SVE,
die am «wenigsten schweizerische Partei» sei.
Wie um alles in der Welt erklirt sich Micheline
Calmy-Rey dann den Wihleranteil von gut 27
Prozent? Die Frankfurter Allgemeine zitiert sie
wie folgt: «Die Schweiz durchlebt schwierige
Zeiten, weil die Entwicklung des modernen Le-
bens viele isoliert und verunsichert.» Dadurch
entstiinden Spannungen, und die politischen
Konfrontationen wiirden schirfer. Das Ganze
gipfelte dann in den Ausschreitungen von Bern.

Hilflose Reaktionen

«Was ist los in der Schweiz?», fragt sich der
«Spiegel» um dann gleich die Antwort zu lie-
fern: «Eigentdich nichts Weltbewegendes.»
Weil niemand eine Vision fiir die Zukunft un-
seres Landes habe, fiille die SVP dieses Vakuum
mit propagandistischer Presseluft, mit Populis-
mus, Fremdenangst und markigen Parolen.
Und der 6sterreichische «Kurier» hat die Ant-
wort auf alle Fragen, indem er die «Basler Zei-
tungy zitiert: «Offensichtlich hat die Schweiz
kein grésseres Problem als Blocher, was be-
weist, wie gliicklich dieses Land in Zeiten der
florierenden  Wirtschaft ist» Auf den Zug
springt dann auch die «Siiddeutsche» auf: «Die
Linke und die anderen Parteien verharren in
der Schockstarre, sie reagieren einfach nur hilf-
los bis beleidigt auf Blocher. Der Berner
Gewaltausbruch war nun das erste Signal dafiir,
dass die Ratlosigkeit schnell in eine unkontrol-
lierte Auseinandersetzung umschlagen kann.»
Und der «Spiegel» meint abschliessend: «Die
SVP ist ein politisches Perpetuum mobile. Was
immer seine Gegner tun: Blocher und seine
SVP legen alle aufs Schweizerkreuz.»

Nun fragt man sich doch aber zu recht, wie eine
Partei, die laut verschiedenen Kommentatoren
aus bildungsfernen Schweizer besteht, alle an
der Nase herumfiithren kann? Der Blick von
Aussen ist wohl interessant, hat aber oftmals
eine etwas gar einseitige Optik. Der Schweiz
und ihrem politischen System wird sie nicht ge-
recht.
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TEXT: MARCEL BAUMGARTNER
BILD: ARCHIV/WWM

Eines vorweg: Der Ausgang der Wahlen stand
bis zum Redaktionsschluss noch nicht fest. Der
LEADER schreibt hier also iiber eine Darbie-
tung, die noch kein Ende gefunden hat. Aber in
gewissem Sinne wird sie das auch am 21. Ok-
tober nicht. Es geht auf nationaler Ebene wei-
ter bis Mitte Dezember, wenn die Bundesrats-
wahlen anstehen. Und auf kantonaler Ebene
kénnen wir uns auf Hochspannung hinsicht-
lich der kiinftigen Zusammensetzung des Re-
gierungsrates in St.Gallen gefasst machen.

Es war einmal ein Staatsmann,
der keiner war...

Eines haben aber alle Bithnenstiicke gemein-
sam: Sie leben von den Akteuren aus den Rei-
hen der SP und der SVP. FDP und CVP haben
es einmal mehr nicht verstanden, sich in Szene
zu setzen. Sie versuchen seit Wochen — eigent-
lich véllig zu Recht — mit wichtigen Themen
Boden gut zu machen. Nur leider interessiert
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sich ein Grossteil der Schweizer Bevélkerung
nicht fiir diese Debatten. Man bedenke: Jene
Schweizerinnen und Schweizer, die an die Urne
gehen, sind in der Minderheit. Und in dieser
Minderheit hat es ebenfalls eine Vielzahl von
Biirgerinnen und Biirgern, die Majorz nicht
von Proporz unterscheiden kénnen, geschwei-
ge denn wissen, wohin die FDP ihre Wihler in
den nichsten vier Jahren fiihren will. Das hat
unter anderem auch mit dem farblosen Partei-
prisidenten Pelli zu tun. Er wirkt in diesem
Theater wie ein Ersatz-Schauspieler. Seine Re-
den klingen abgedroschen, sein Ausdruck
bleibt farblos. Die FDP verliert an Glanz. Bun-
desrat Hans-Rudolf Merz hielt sich im gesam-
ten Wahlkampf vornehm zuriick. Sein Partei-
kollege Couchepin tat dies nicht — leider. Er
suchte das Scheinwerferlicht. Fand er es jeweils,
war sein Text einfach nur peinlich. Er wiire ger-
ne ein grosser Staatsmann. Dieser Bubentraum
bleibt aber wohl unerfiillt.

190 Zentimeter Unbekanntheit
Die CVP brachte mit Lucrezia Meier-Schatz

(bitte bei der direkten Anrede niemals das
«Schatz» vergessen) wenigstens etwas Drama-
turgie ins Spiel. Hier wurde Ziindstoff geboten.
Geniitzt hat es aber hochstens der SVP. Die
CVP konnte dadurch keine Punkte gut ma-
chen. Und wer sitzt eigentlich fiir die CVP im
Bundesrat? Die hoch gehandelte Doris Leut-
hard glinzt durch Biihnenabwesenheit. Akzen-
te konnte sie dadurch keine setzen. Gewinner
diirfte CVP-Prisident Christophe Darbellay
sein. Er war wihrend Wochen auf einigen Pla-
katen prisent. Mal ehrlich: Wer wusste vorher
schon, wie der Prisident der CVP iiberhaupt
aussieht? Was er bewirken will, weiss man zwar
noch immer nicht, jedoch, dass er rund 190
Zentimeter misst. Das ist doch schon mal was.

Keine Besuche erwiinscht

Die SP war auf der Biihne gut vertreten. Sie
hitte mit all Thren Laien eine ganze Komdadie
fir einen Unterhaltungsabend produzieren
kénnen. In den Hauptrollen: Hildegard Fis-
sler, Hans-Jiirg Fehr und natiirlich Edith Graf-
Litscher. «Edith Graf-Litscher? Wer zum Teufel



ist Edith Graf-Litscher?», werden Sie sich fra-
gen. Frau Graf, pardon, Frau Graf-Litscher
kam als Nachfolgerin fiir den verstorbenen Jost
Gross in den Nationalrat und liebt an der Poli-
tik vor allem, dass sie sich mit allen méglichen
Personen unterhalten kann. In der Wahlarena
von Tele Ostschweiz zihlte sie denn auch mun-
ter alle Vereine auf, denen sie schon einen Be-
such abgestattet hat. Auf Nationalrat Werner
Messmers Entgegnung, dass sie den Baumei-
sterverband noch nie besucht habe, meint sie,
dass sie das gerne nachholen werde. Messmers
Antwort: «Lieber nicht.» Die Frau stand auf der
SP-Liste des Kantons Thurgau ganz oben. Im
Rating der SonntagsZeitung, welches die
Wichtigkeit von Politikern beurteilte, war Frau
Litscher praktisch ganz hinten. Der Thurgau
bietet anscheinend keinen guten Nihrboden
fiir einen Nachwuchs bei der SP. Aber es sei an
dieser Stelle gesagt: Nett ist sie, die Frau Graf.
Graf-Litscher.

Billigt Leuenberger Selbstjustiz?

Womit wir bei Hildegard Fissler wiren. Giibe
es die Frau nicht, miisste man sie erfinden. Po-
sitiv anzumerken ist, dass sie die Politik ernst
nimmt. Das verleiht ihr Gewicht und dem ge-
biihrt Respekt. Aber wer der Politikerin zuhért,
hat manchmal das Gefiihl, Unternehmer zu
sein sei eine Krankheit. Damit ist sie aber genau
auf der Linie des Parteiprogramms. Die SP hat
noch immer nicht erkannt, dass ein Wohlstand
in der Schweiz nur méoglich ist, wenn es auch
den Arbeitgebern gut geht. Die SP will den Ast
durchsigen, auf dem wir alle sitzen. Dass sie da-
bei auf den Kopf fallen kénnte, hat sie noch
nicht kapiert. Wie auch, wenn man den Blick
immerzu vertriumt gegen den Himmel richtet
und die Wolken betrachtet. Schon ist das wohl,
aber ohne Zukunft. Und an der Spitze von al-
lem steht Hauptdarsteller und Tagtrdumer
Hans-Jiirg Fehr. Er liebt es, die SVP fiir Aktio-

nen und Aussagen zu kritisieren, die bei der SP
schon seit langer Zeit gang und giibe sind. Blo-
cher verletzte das Kollegialititsprinzip. Also
bitte: Mit den Entgleisungen von Selbstdarstel-
ler Moritz Leuenberger liessen sich Biicher fiil-
len. Stellen Sie sich beispielsweise vor, Blocher
wiirde die Amokfahrt eines Schweizer Promis
ins Ringier-Gebiude mit den Worten kom-
mentieren: «Ich habe ein gewisses Verstindnis
dafiir.»

Die SP und der Grossteil der Medien wiirden
kritisieren, dass Blocher Selbstjustiz dulde. Die
SP ist die unglaubwiirdigste Partei von allen —
aber die amiisanteste. Wihlbar macht sie das
aber nicht.

Theoretisch meint es die SP gut
Fiir amiisante Momente kann auch die SVP
sorgen, etwa wenn Elmar Bigger im Fernsehen
mit rotem Kopf darauf pocht, dass man dem
Schweizer auf keinen Fall das Sturmgewehr aus
den heimischen vier Winden entreissen darf.
Tradition in Ehren, aber sind das wirklich die
akuten Probleme der Schweiz? Solche Ausrut-
scher hat es in den Reihen der SVP immer wie-
der. Dennoch legt die Partei zu. Wieso? Weil sie
seit Jahren doch im Allgemeinen die Themen
setzt, welche die Bevélkerung auch wirklich be-
schiftigen. Und weil sie durch Aktionen wie
jene des Schwarzen Blocks in Bern noch in ih-
rer Linie bestitigt wird. Jeder Schuss von Links
auf Blocher verhilft der SVP zu noch mehr
Wihlern. Gibt es allenfalls eine iibergeordnete
Verschworung von SP uns SVP? Man kénnte es
meinen. Denn so dumm kann die SP doch ei-
gentlich gar nicht sein. In welcher Partei sitzen
wohl am meisten Akademiker? Nur sieht in der
Theorie alles etwas anders aus als in der Rea-
litit. Theoretisch kann man den Baumstamm
durchsigen, ohne dass die Krone fillt. Aber
eben, nur theoretisch.
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Oehlers RUckzug in Raten

Edgar Oehler hat den ersten Schritt zur Regelung seiner Nachfolge eingeleitet: Thomas Reifler ist
vom Verwaltungsrat der AFG Arbonia Forster Holding AG zum neuen Vorsitzenden der Geschafts-
leitung der Hartchrom AG Steinach und als Leiter der Division Surface Technology der AFG gewahlt

worden.

TEXT: MBA
BILDER: ZVG./WWM.

«Indem man besser und jiinger ist als ich, ausser-
dem innovativ und ideenreich», antwortete Ed-
gar Ochler einmal auf die Frage, wie man sich als
sein Nachfolger ins Spiel bringen kann. Die Per-
son miisse die Ubersicht haben und fiihren kén-
nen. Das ist fiir Oehler zentral. Kein leichter Job
also. Denn Oehler sorgte in den vergangenen
Jahren regelmissig fiir Schlagzeilen. Zukiufe,
Ausbauten und Umsatzsteigerungen brachten
im den Ruf des eines gewichtigen Unternchmers
ein — gewichtig fiir die Schweiz, gewichtig aber
vor allem fiir die Ostschweiz. Die eingeschlagene
Richtung soll nun zumindest teilweise durch
Thomas Reifler fortgefithrt werden. Er wurde
per 1. Oktober 2007 zum neuen Vorsitzenden
der Geschiftsleitung der Hartchrom AG
Steinach und als Leiter der Division Surface
Technology der AFG gewihlt. Reifler iiber-
nimmt damit die Verantwortung des operativen
Geschifts von Edgar Ochler. Dieser leitete als
Mebhrheitsaktionir der AFG bisher auch die STT
Hartchrom. Edgar Ochler, welcher die Ober-
flichengruppe per 1. Januar 2007 in die AFG in-
tegrierte, hat damit den ersten Schritt zur Rege-
lung seiner Nachfolge eingeleitet. Er bleibt Pri-
sident und Delegierter des Verwaltungsrates der
STI Hartchrom und wird seine Funktion als
CEO, Prisident und Delegierter des Verwal-
tungsrates der AFG weiterhin ausiiben. Nun ist
es klar: Selbst fiir Edgar Ochler gibt es ein Leben
nach dem Unternehmertum. «Klar. Ich werde ir-
gendwann zuriicktreten, ich betone: zuriick tre-
ten, einen Schritt zuriick machen. Das Gesche-
hen aus der Distanz zu betrachten hat auch sei-
nen Reiz», erklirte er kiirzlich in einem Interview
mit dem «Tagblato.

Hohes Wachstum und steigende
Ertrage

Edgar Oehler fiihrte die operativen Geschifte der
Hartchrom AG Steinach seit 1996 nach dem Tod
des Firmengriinders Theo Keel. Er erwarb die da-
malige Hartchrom AG 1998. In kiirzester Zeit
baute er die Hartchrom AG Steinach zur welt-
weit titigen Oberflichengruppe STT Hartchrom
mit 650 Mitarbeitenden, 11 Tochterunterneh-
mungen und Vertretungen in weltweit 17 Lin-
dern aus. Mit iiber 20 Veredlungsverfahren ver-
fiigt STT Hartchrom tiber fiihrende Markeposi-
tionen in den Geschiftsbereichen Papier, Druck,
Film und Folien, Marine Propulsion, Defense
Technology und eine starke Stellung in den Be-
reichen Aernoautics, Automotive und Allgemei-
ner Maschinenbau. Nach dem Bau des Techno-
logiezentrums in Steinach und dem Ausbau des
Produktionsstandortes in Sternenfels-Diefenbch
(DE) beginnt STI Hartchrom noch dieses Jahr
mit dem erneuten Ausbau des Mutterhauses in
Steinach.

Investitionen von 85 Millionen
Franken

Der neue Mann an der Spitze, Thomas Reifler, ist
seit 1999 Chief Financial Officer CFO und Mit-
glied der Geschiftsleitung der Hartchrom AG
Steinach. In dieser Funktion zeichnete der Diplo-
mierte Betriebswirt fiir wichtige Investitionspro-
jekte der STT Hartchrom Gruppe verantwort-
lich. Unter seiner Leitung realisierte die Unter-
nehmung unter anderem die Reorganisation der
Standorte in Deutschland sowie den Aus- und
Neubau und die Inbetriebnahme des STT Surfa-
ce Centers in Sternenfels-Diefenbach (DE).

Wihrend Reiflers Zeit als CFO investierte die
STT Hartchrom rund 85 Millionen Franken in
den Ausbau zur weltweit fiihrenden Ober-
flichenveredlungsgruppe in ihrer Branche. Sie
baute ihre Produktionskapazititen massgeblich
aus, griindete sechs Unternechmen und erwarb
sechs weitere. Reifler verfiigt tiber langjihrige
Fithrungs-Erfahrung als Controller, CFO und
Mitglied der Geschiiftsleitung verschiedener In-
dustrie-Unternehmen.

Thomas Reifler
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«NORMALERWEISE

WERDEN NICHT DIE GROSSTEN

PFEIFEN GEWAHLT»

Im Gesprach mit Roland Eberle, CEO der sia Abrasives

Peter A. Schifferle, der seit 1991 die Geschicke der sia Abrasives lenkte, trat Ende 2006 als CEO und
Delegierter des Verwaltungsrates der sia Abrasives Holding AG zuriick. Sein Nachfolger Roland

Eberle spricht im LEADER-Interview liber sein erstes Jahr an der Spitze des Unternehmens, den
Druck durch die Offentlichkeit und die Méglichkeit, sich selber zu definieren.
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INTERVIEW UND BILD: MARCEL BAUMGARTNER

Bald haben Sie Ihr erstes CEO-Jahr hinter
sich. Wie war die «Einfiihrungsphase»?
Roland Eberle: Ich habe mich sehr gut einge-
lebt. Dadurch, dass ich bereits vier Monate vor
dem offiziellen Start mich in der Welt des
Schleifens einleben konnte, hatte ich gentigend
Zeit, mich mit dem Unternehmen vertieft zu
befassen. Ich konnte mich mitallen Details, der
Produktion, den Abldufen und der Internatio-
nalitit auseinandersetzen. So war ich optimal
vorbereitet auf den Start am 1. Januar 2007.

Im Herbst 2006 haben Sie zudem noch
einige Zeit in der Produktion gearbeitet.
Dadurch konnte ich mich mit allen Produkti-
onsschritten vertraut machen. Wenn man sich
eingehend mit dem Produke «Schleifmittel»
auseinandersetzt, merkt man schnell, dass es
sich hierbei um eine hochkomplexe Materie
handelt. Es sind Technologie und Innovationen
gefragt, um die Qualitit und die Anwendungs-
méglichkeiten stindig verbessern zu kénnen.
Mit meinem FEinsatz im Betrieb sammelte ich
diese Erfahrung eins zu eins und kam in Kon-
takt mit jenen Personen, die sicherstellen, dass
unsere Produkte in einwandfreier Qualitit das
Unternehmen verlassen.

Empfanden Sie das anfangs nicht als son-
derbar? Immerhin waren Sie Regierungs-
rat bevor Sie die Arbeiterschiirze liber-
streifen mussten.

Nein, das hat mich iiberhaupt nicht gestért. Im
Gegenteil: Sowohl ich als auch die Mitarbeiten-
den haben das sehr geschitzt. Ich habe auch als
Regierungsrat stets versucht, moglichst nahe bei



den Menschen und bei der Sache zu sein. In ei-
nem relativ kleinen Kanton ist es nichts Ausser-
gewdhnliches, dass man sich als Regierungsrat
mit den Details auseinandersetzt, fiir welche
man verantwortlich ist.

Peter A. Schifferle — ihr Vorgéanger - gilt
als waschechter Patron. Er wirkt weiter-
hin als Prasident des Verwaltungsrates.
Bestehen da keine Reibungsflachen?
Wir haben das grosse Plus, dass wir uns schon
15 Jahre kennen. In dieser Zeit ist eine Freund-
schaft entstanden, was den Vorteil hat, dass man
auch sehr offen miteinander reden kann, wenn
es um kritische Fragen geht. Uns beiden war von
Anfang an bewusst, dass wir einen professionel-
len Umgang pflegen miissen und, dass die Rol-
len klar definiert sein miissen. Und dort, wo es
Schnittpunkte gibt, muss man sich ausspre-
chen, wenn man das Gefiihl hat, der andere
komme einem zu nahe. Bisher hat das gut funk-
tioniert.

Also keine Einmischungen?

Uberhaupt nicht. Feedbacks, ja. Einmischun-
gen, nein. Ich sehe das als Chance, dass ich bei
Peter A. Schifferle nachfragen kann, wie er in ei-
nem Fall handeln wiirde, oder wie er das friiher
gehandhabt hat. Dadurch macht man weniger
Fehler und das Unternehmen profitiert.

Und wie haben die engsten Mitarbeiten-
den den Wechsel aufgenommen?

Das verlief alles reibungslos. Mein Fiihrungsstil
ist nicht autoritir sondern teamorientiert. Aber
selbstverstindlich mussten sich auch die Mitar-
beitenden auf jemanden Neuen einstellen. Die
Geschiftsleitung ist an Bord und wir arbeiten
zielstrebig und erfolgreich.

Es geschieht ja nicht jeden Tag, dass man
einen ehemaligen Regierungsrat als Vor-
gesetzten erhalt.

Das habe ich selber auch gespiirt. Die Offent-
lichkeit beobachtete mit Neugierde, was da
jetzt ein Politiker macht. Aber ich konnte das ei-
gentlich mit Humor nehmen. Schliesslich war
ich in gewissem Sinne schon vorher als CEO
titig. Als Mitglied der Thurgauer Regierung ist
man Mitglied der Geschiftsleitung eines staatli-
chen Unternehmens und verantwortet ein Bud-
get von jihrlich 1,3 Milliarden Franken. Als Re-
gierungsrat fithrt man 3500 Personen, hat Auf-
trige zu bearbeiten und muss eine effiziente
Verwaltungsfiihrung sicherstellen. Eine véllige
Umorientierung war es also auch nicht.

Worin liegen denn die gréssten Unter-
schiede?

In der Art und Weise, wie Entscheide gefille
werden. In der Wirtschaft geht das natiirlich be-
deutend schneller als in der Politik. Das wird
von mir jetzt auch erwartet, dass ich schnelle,
aber doch gut fundierte Entscheide fille und die
Verantwortung tibernehme. Ich kann mich hier
nicht hinter der Kollegialitit, dem Parlament
oder dem Volk «verstecken».

Ein weiterer Unterschied ist sicher auch die in-
ternationale Ausrichtung. sia Abrasives expor-
tiert 90 Prozent aller Produkte. Wir sind in iiber
80 Lindern vertreten, davon in 15 mit eigenen
Firmen. Diese Facette ist tiberhaupt nicht ver-
gleichbar mit der Regierungstitigkeit. Aber es
ist ein Faktor, der mir sehr viel Freude bereitet
und mich auch herausfordert.

lhre jetzige Tatigkeit dirfte vor allem
auch dankbarer sein, weil man schneller
etwas bewirken kann, oder?

Es ist sicher vielseitiger und dynamischer. Das
soll nun aber nicht heissen, dass es in der Regie-
rung langweilig war. Im Gegenteil: auch dort
war es dusserst spannend. Der Verwaltungspro-
zess ist einfach verschieden. Ich hatte zwolf sehr
schéne Jahre in der Regierung und habe nun die
Chance, unternehmerisch noch etwas zu bewir-

ken. Das ist perfeke fiir mich.

Sie sagten, dass Sie sich anfangs noch
beobachtet fiihlten. Hat Sie das beein-
flusst?

Héchstens in dem Sinne, dass ich alles umso
priziser machen wollte. Ich war bedacht darauf,
keine Fehler zu begehen. Von daher gesechen
hatte es eigentlich nur einen positiven Effekt. In
dem einen oder anderen Fall habe ich dadurch
méglicherweise etwas mehr Zeit gebraucht aber
das hat mich auch tdefer ins Geschehen ge-
bracht. Ich weiss nun, wie es liuft.

Wieso ist das so speziell, wenn ein Poli-
tiker in die Wirtschaft zuriickkehrt?

Es findet in der Regel selten statt. Man hat die-
se Moglichkeit eigentlich nur, wenn man - wie
es bei mir der Fall war — sehr jung gewihlt wird.
Ich bin mit 40 Jahren in die Regierung eingetre-
ten. Es war fiir mich von Anfang an klar, dass ich
dort nicht bis zum Ende meiner aktiven Ar-
beitszeit politisieren werde.

Meistens lduft es in der Schweiz doch so, dass je-
mand zusitzlich zum normalen Arbeitsalltag
noch politisiert. Aus diesem beruflichen Um-
feld wird er dann in ein Amt gewihlt — der Rest
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ergibt sich. Wieso also sollte er dereinst nicht in
die Wirtschaft zuriickkehren kénnen? Norma-
lerweise werden ja nicht die grossten Pfeifen ge-
wihlt. Aber man redet nun einmal lieber iiber
die schlechten Fille, also iiber jene, die geschei-
tert sind. Die guten nimmt man nicht gross zur
Kenntnis, die sind zu langweilig.

Hat Sie der — nennen wir es einmal -
«Seitenwechsel» verdandert? Oder an-
ders gefragt, wiirden Sie heute anders
politisieren?

Die Thurgauer Regierung hatte und hat noch
immer ein starkes Bewusststein fiir die Bediirf-
nisse der Volkswirtschaft und auch fiir alle Ele-
mente, die es fiir einen erfolgreichen Wirt-
schaftsraum braucht.

Ich sehe es aber heute noch etwas deutlicher. .
Man muss bessere Erklirungen liefern, die Poli-
tik verstindlicher machen. Betrachten wir bei-
spielsweise die Debatte um die Gewinnsteuer
auf Bundesebene. Man muss dem Volk er-
kldren, dass man die 3.7 Milliarden «Steueraus-
fall» auch von einer anderen Seite betrachten
kann. Steuerausfall fiir den Staat heisst gleich-
zeitig Endastung der Unternehmen. Dem
Steuerzahler muss vermittelt werden, , dass die
Entlastung der Arbeitgeber auch Arbeitsplitze
oder Investitionsméglichkeiten schafft, welche
den eigentlichen Wohlstand erméglichen. Sol-
che Zusammenhinge miissen einfacher und
verstindlicher kommuniziert werden.

Sie konnten diesen Tipp doch lhrem Nach-
folger geben. Haben Sie noch Kontakt mit
ehemaligen Regierungskollegen?

Ich mische mich grundsitzlich nicht mehr in die
Politik ein. Aber ich treffe mich noch regelmissig
mit dem Regierungsrat und dann wird selbstver-
stindlich auch iiber solche Themen diskutiert.
Die Thurgauer Regierung macht einen sehr gut-
en Job, daran gibt es absolut nichts zu riitteln.
Ausserdem wiirde es gar nichts mehr niitzen,
wenn ich mich einbringen wiirde, ich kenne die
Details ja nicht mehr. Ich habe die Informations-
dichte nicht mehr und kenne die genauen Argu-
mentationen und Diskussionen nicht. Alles was
ich sehe, sind die Entscheide.

Kommt bei lhnen zu Zeiten des Wahl-
kampfes, wenn Sie all die Plakate be-
trachten, nicht die Lust am Politisieren
wieder hoch?

Ich war genug auf Plakaten zu sehen. Der
Schritt war wohl iiberlegt und ich habe auch be-
wusst alle politischen Amter abgelegt. Ich bin
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einzig noch Mitglied der SVP. Aber dieser sau-
bere Schnitt war wichtig, sonst hitte die Gefahr
des Verzettelns bestanden.

Ich bin froh, dass ich keinen Wahlkampf mehr
fithren muss. Aber ich hoffe natiirlich, dass eine
hohe Stimmbeteiligung den Gestaltungswillen
des Volkes unterstreicht.

Hatten Sie sich damals gegen Samuel
Schmid durchsetzen kénnen, wiirden Sie
heute mit Christoph Blocher im Bundes-
rat sitzen. Haben Sie sich diesen Gedan-
ken schon einmal gemacht?

Nein, das habe ich mir nie iiberlegt. Es war eine
spannende Zeit und ich habe damals viel ge-
lernt. Dieser Abschnitt liegt definitiv hinter mir.
Ich habe das im Ubrigen auch nie so tragisch ge-
sehen. Unser politisches System besteht erfolg-
reich, so lange es von der Auswahl lebt. Man
braucht Personen, die sich fiir ein Amt zur Ver-
fiigung stellen — im Wissen, dass sie Teil einer
Auswahl sind. Wenn man jemanden, der nicht
gewihlt wird anschliessend aber als Verlierer ab-
stempelt, ist das das Blodsinnigste, was man tun
kann. Ich habe mich nie als Verlierer geschen.
Enttduscht war ich im ersten Moment natiirlich
schon, aber das ist wohl normal.

Richtet ein ehemaliger Finanzminister
das Augenmerk in einem Unternehmen
hauptsachlich auf die Zahlen?

Wenn man in einem Unternehmen startet, kann
man nicht nur ein Segment betrachten. Man

muss alle massgebenden Treiber kennen lernen,
man muss entscheiden, wo man welche Kraft
einsetzt.

Sie sind aber gerade wahrend der Bud-
getphase ins Unternehmen eingetreten.
Ja, ich konnte den ganzen Prozess begleiten und
mich auch dussern. Aber es ist ja nicht so, dass
sia Abrasives hier Nachholbedarf hitte. Das Un-
ternehmen hatte nie iiberfliissige Mittel. Wer
tiberfliissige Mittel hat, der neigt dazu, zu gross-
sziigig zu sein.

Ich hatte nie das Gefiihl, dass es in diesem Un-
ternchmen Bereiche gibt, bei denen man  aus-
serordentlich mit dem Rotstift dahinter miisste.

Sie konnten kiirzlich ein gutes Halbjahre-
sergebnis prasentieren. Noch hat man
aber die gesetzten Ziele nicht erreicht.

In gewissen Mirkten sind wir verhalten gestar-
tet. In den USA  hatten wir ein gutes Vorjahr
und rechneten mit einer Fortfiihrung im 2007.
Das war aber nicht der Fall.

Auf der Ertragsstufe haben wir aber ein sehr gut-
es Resultat erzielt. Und wir bemiihen uns nun,
auch das letzte Quartal positiv abzuschliessen.

Sind Prognosen in lhrer Branche schwer?
Ja. Wir haben keine Auftragsbiicher, die schon
iiber die nichsten Jahre hinaus voll sind. Wir
produzieren ein Konsumgut und da merkt man
die Schwankungen an der Front. Das gleicht
sich aber etwas aus durch den Umstand, dass wir
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weltweit titig sind. Nicht alle Mirkte boomen
gleichzeitig oder brechen gleichzeitig ein.

Wir sind gut unterwegs und werden das Vorjahr
wohl iibertreffen. Aber wird sind nicht so eu-
phorisch wie gewisse Kommentatoren. Das
Umfeld kann sich sehr schnell indern. Es wird
sich beispielsweise zeigen, welchen Einfluss die

ganze Immobilienkrise in den USA auf unsere
Mirkte hat.

Wo holen Sie sich die Energie fiir die tag-
liche Arbeit?

Nun, ich muss vorausschicken, dass ich gerne
arbeite und mich — wenn ich ehrlich zu mir sel-
ber bin — auch ein wenig iiber die Arbeit und
den Erfolg definiere.

Erfolg, Freude aber auch ein gutes Team brin-
gen mir letztlich die nétige Energie. Wenn die-
se Bereiche stimmen, kann auch einmal eine
Niederlage besser weggestecke werden.

Und last but not least habe ich mein privates
Umfeld als Ausgleich — was ebenfalls enorm
wichtig ist. Man darf sich nicht nur in die Ar-
beit verbeissen.

Anzeige
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«EIn SUndenbock ist immer attraktiv»

Baumeister-Zentralprasident Werner Messmer im Interview liber die Situation im Baugewerbe

INTERVIEW: STEFAN MILLIUS
BILD: ZVG

Die Aufkiindigung des Gesamtarbeits-
vertrages durch den Baumeisterverband
wurde von Gewerkschaftsseite unter an-
derem als «Kriegserklarung» bezeichnet.
Was sagen Sie zu dieser Definition?
Werner Messmer: Wenn ein Vertrag nicht mehr
befriedigt und keine Aussicht besteht, anste-
hende Probleme sinnvoll 16sen zu kénnen, ist
die Kiindigung auf den nichstméglichen Ter-
min die logische Folge. Genau dies hat der
Schweizerische Baumeisterverband SBV getan.
Dies ist keine Kriegserklidrung, sondern bietet
Chancen fiir einen Neubeginn. Gleichzeitig
hat der SBV seine bedingungslose Gesprichs-
bereitschaft erklirt, einen neuen Landesman-
telvertrag auszuhandeln. Eine erste Runde im
Sinne einer Auslegeordnung hat am 4. Oktober
stattgefunden. Das zweite Treffen ist auf den 5.
November angesetzt worden. Die Kriegsrheto-
rik stammt von den Gewerkschaften, die auch
Kampfmassnahmen beschlossen haben.

Die Gewerkschaften halten daran fest,
es sei ihre Aufgabe und ihr Recht, die In-
teressen der Bauarbeiter zu vertreten,
genauso wie der Baumeisterverband die
andere Seite vertrete. Diese Feststellung
teilen Sie vermutlich im Grundsatz. Wo
setzen Sie aber Fragezeichen beziiglich
dem konkreten Verhalten der Gewerk-
schaften?

Der SBV will weiterhin eine gelebte Sozialpart-
nerschaft. Damit meinen wir nicht Partner, die
sich verbriiddern miissen. Ihre unterschiedli-
chen Interessen diirfen ruhig aufeinanderpral-
len. Sozialpartnerschaft bedeutet jedoch, dass

Der Schweizerische Baumeisterverband (SBV) hat per Anfang Ok-

tober den Landesmantelvertrag mit den Angeszellten des Bau-

hauptgewerbes gekiindigt. Von Gewerkschaftsseite steht der

SBV und dessen Zentralprasident, der Thurgauer Nationalrat

Werner Messmer (FDP), seither unter Dauerbeschuss, Streiks wur-

den angekiindigt und inzwischen auch durchgefiihrt. Messmer im

Gesprach mit dem LEADER uber die Hintergriinde.

die Partner sich gegenseitig achten und in der
Offentlichkeit respektvoll miteinander umge-
hen. Hinzu kommt ein gemeinsames Verstind-
nis fiir die Probleme und Herausforderungen
der Branche. Uber die zweckmissigen und vor
allem zukunftstrichtigen Losungen miissen wir
dann mit einer minimalen Flexibilitit verhan-
deln. Nach unsern Beobachtungen und Erfah-
rungen mangelt es den Gewerkschaften an der
Einsicht in die aktuellen Bediirfnisse der Bran-
che und der einzelnen Betriebe. Zudem ver-
breiten sie unwahre Behauptungen und verun-
glimpfen unsern Verband in allen Medien und

Podien.

Sie als Prasident und lhr Direktor wer-
den in diesem Zusammenhang stark
personlich angegriffen. Worauf fiihren
Sie diese Personalisierung der Debatte
zuriick? Verscharft ein offenbar vorhan-
dener Graben zwischen lhnen und den
Gewerkschaftsvertretern die Debatte
zusatzlich?

Als Prisident des SBV stehe ich zusammen mit
der Verbandsfithrung - dazu gehére auch der
Zentralvorstand - in der Pflicht, Lésungen fiir
die dringenden Probleme zu finden. Wir sind
in unsern Aussagen und Forderungen Klar,
transparent und sachlich. Wir zielen nie auf
Personen, weil wir persénliche Haltungen und
berufliche Pflichten strikte auseinander halten.
Leider verhalten sich die Gewerkschaften ab-
sichtlich und bewusst nicht nach dieser Maxi-
me. Denn fiir sie ist die Fokussierung auf eine
Person — ein Siindenbock - attraktiv und ver-
einfacht ihnen das Schiiren von Emotionen.

Wie gross ist angesichts offener Streik-
androhungen lhre Gesprachsbereitschaft
derzeit noch? Gibt es liberhaupt eine
Grundlage dafiir?

Unser Gesprichsangebot war immer ernst ge-
meint. Die Gewerkschaften waren wihrend
mehr als drei Monaten nicht bereit, mit uns zu-
sammen zu treffen. Die formellen Verhandlun-
gen haben nun Anfang Oktober begonnen. Die
zweite Verhandlungsrunde soll durch ein Spit-
zengesprich vorbereitet werden, um rasch Klar-
heit tiber den weiteren Weg in Sachen Themen
und Termine zu erhalten. Wir verhalten uns im
Augenblick bewusst grossziigig. Denn der SBV
will einen neuen LMV, aber trotzdem nicht um
jeden Preis.

Ungemach kommt auch von einer véllig
anderen Seite, der Tripartiten Kommissi-
on des Kantons Ziirich; diese hat ent-
schieden, die Referenzléhne fiir unge-
lernte Bauarbeiter um zehn prozent zu
senken. Auch der SBV hat dagegen lauts-
tark protestiert. Wie sieht der Stand heu-
te nach der ersten Aufregung aus?

Statt wie die Gewerkschaften zu lamentieren
und lautstark Angste zu schiiren, hat sich der
SBV mit der zustindigen Regierungsritin ge-
troffen und bewirke, dass die Tripartite Kom-
mission an ihrer nichsten Sitzung auf den Ent-
scheid zuriickkommen und diesen mit grosster
Wahrscheinlichkeit zuriicknehmen wird. Wir

schiitzen Taten mehr als Worte.
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Keine Fahnenflucht

Er hatte sich selbst eine Frist von zehn Jahren gesetzt. Daher war der Riicktritt absehbar. Dass die
«SonntagsZeitung» jedoch die Bombe platzen liess, war so nicht vorgesehen. Mit Urs Riiegsegger ver-
liert die St.Galler Kantonalbank einen Banker mit Profil.

TEXT UND BILD: MARCEL BAUMGARTNER

Denzel Washington stellt im Film «Philadelphia»
als Anwalt jene Frage, die bei Journalisten in hn-
licher Form sehr beliebt ist: «Erkliren Sie es mir
bitte so, als wenn ich fiinf Jahre alt wire.» Wenn
man Urs Riiegsegger nach seiner kiinftigen
Titigkeit als Group CEO der neu zu griindenden
Finanzplatz-Holding befragen will, bedient man
sich dann schliesslich gerne dieser Hilfe.

Die Mitglieder des Vereins SWX Swiss Exchan-
ge sowie die Aktionire der SIS Swiss Financial
Services Group AG und der Telekurs Holding
AG haben einstimmig beschlossen, die Akti-
vititen der drei Unternehmen unter einem ge-
meinsamen Dach zusammenzufassen. Ziel der
mit der Fusion vorgesehenen Ressourcenbiin-
delung ist eine Steigerung der Innovationskraft
der Finanzplatz-Infrastruktur und der Effizi-
enz. So sollen bestehende und neue Kunden im
Heimmarkt wie auch im Ausland von einer op-
timierten Dienstleistungspalette profitieren.
Vereinfacht gesagt, bildet die Finanzplatz-Hol-
ding simtliche Schritte entlang des Prozesses
einer Wertschriftentransaktion ab.

Ungeschickte Antworten auf
geschickte Fragen

Auf der Suche nach dem operativen Chef priif-
te der Verwaltungsrat — in welchem auch alt
Bundesritin Ruth Metzler-Arnold sitzt und der
von Peter Gomez prisidiert wird — mehrere
Kandidaten. Die Wahl fiel schliesslich auf den
Prisidenten der Geschiftsleitung der St.Galler
Kantonalbank: Urs Riiegsegger. Dass dem so
ist, erfuhren die meisten Mitarbeiter der Kan-
tonalbank nicht vom Chef persénlich, sondern
durch einen Artikel in der «SonntagsZeitungy.
Etwas war durchgesickert. Eine Informations-
panne oder ein gezielter Schachzug? Riiegseg-
ger schliesst beides aus. Die ganze Geschichte
sei schon einige Zeit am kécheln gewesen. «Gut
méglich, dass ein Journalist zum richtigen Zeit-
punke geschickte Fragen gestellt und das Ge-
geniiber ungeschickte Antworten abgeliefert
hat.» Mit Sicherheit habe niemand aus dem
Gremium die Presse kalkuliert mit Informatio-
nen beliefert, ist er tiberzeugt.

So war dann an jenem Sonntag schweizweit zu
lesen, dass der Wechsel von Urs Riiegsegger de-
finitive Sache sei. «Das war aber zu jenem Zeit-
punkt noch nicht der Fall», erklirt er. Gedrgert

habe ihn der Artikel nicht, jedoch sei es sehr
ungliicklich gewesen, dass man die Mitarbeiter
der Kantonalbank nicht vorher informieren
konnte.

14 Jahre bei der KB

Nun aber sind die Weichen gestellt, die Fakten
bekannt. Urs Riiegsegger iibernimmt auf den
1. Februar 2008 die Funktion des Group CEO
der Finanzplatz-Holding und kehrt damit der
Kantonalbank nach rund 14 Jahren den
Riicken zu. Ende 1993 zur Bank gestossen, war
er zuerst verantwortlich fiir das Finanz-, Rech-
nungswesen und Controlling. 1997 wurde erin
die Geschiftsleitung gewihlt, um die Erneue-
rung der Informatik-Plattform zu realisieren.
Als Projektleiter des Bérsengangs tibernahm er
im Mai 2001 das Prisidium der Geschiftslei-
tung. In den knapp sieben Jahren der Gesamt-
verantwortung hat sich die St.Galler Kantonal-
bank als borsenkotiertes Unternehmen erfolg-
reich behauptet und entwickelt.

Neue Impulse an der Spitze

Fiir Riiegsegger war es immer klar, dass er nicht
bis zu seiner Pensionierung bei der St.Galler
Kantonalbank bleiben wiirde. Er teilt die Mei-
nung des Verwaltungsrates, dass man dem Un-
ternehmen nicht linger als zehn Jahre denselben
Chef zumuten sollte: «Es braucht von Zeit zu
Zeit einen neuen Impuls an der Spitze. Dass es
zu einem Wechsel kommen wiirde, war klar.»
Unklar war noch der Zeitpunkt und wohin es
Riiegsegger verschlagen sollte. Maglichkeiten
wiren gewesen, zu einer anderen Kantonalbank
zu wechseln — was fiir Riiegsegger keine grosse
Herausforderung dargestellt hitte —, bei einer
Grossbank in der Mitte der Organisation einzu-
steigen oder zu einer Privatbank zu wechseln.
Alle diese Varianten konnten den Ostschweizer
nicht wirklich iiberzeugen. So gehen kam das
Angebot aus Ziirich gerade im richtigen Mo-
ment. «Ein Angebot, dass ich natiirlich auch ge-
nau gepriift habe. Wenn Sie eine Option haben,
miissen Sie sich iiberlegen, welche zukiinftigen
Alternativen Sie allenfalls aufgebeny, erklirt er.
Riiegsegger ergriff die Chance und sagte zu.

Sprung in den Verwaltungsrat
Kein Wechsel zu einer anderen Bank. Keine
Fahnenflucht also. Und vor allem kann der CEO

seine urspriinglichen Erfahrungen miteinbrin-
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gen. «Eigentlich bin ich ja kein Banker im her-
kémmlichen Sinn. Ich habe eine breite Erfah-
rung in den Bereichen Projektmanagement, Fi-
nanz- und Rechnungswesen sowie Informatik.
All diese Segmente sind nun wieder gefragt.»
Also gewissermassen eine Abrundung des bisher
Gelernten und damit die Spitze der Karrierelei-
ter? So einfach ist es dann doch nicht. «Ich habe
fiir mich selber nie eine Karriereleiter definiert»,
gesteht Riiegsegger. «Es hat sich bisher alles ir-
gendwie ergeben. Wenn ich meine kiinftige Auf-
gabe gut mache, werden sich bestimmt wieder
Optionen erdffnen. Und diese gilt es dann zu
priifen.» Eines der Szenarien wire fiir Riiegseg-
ger, dereinst nicht mehr exekutiv titig zu sein,
sondern im Verwaltungsrat zu wirken. Das ist
aber derzeit noch Zukunftsmusik.

Horizonterweiterung

Urs Riiegsegger wird sicher vorerst in Mor-
schwil wohnhaft bleiben. Er habe den Ehrgeiz
nach Ziirich zu pendeln. Aber auch hier weiss
man noch nicht, was die Zukunft bringen wird.
In zwei Jahren schliesst die Tochter die Matura
ab und wird wohl das heimische Umfeld verlas-
sen. Ob es Riiegsegger dann doch in Richtung
Ziirich ziehen wird, kann man nicht wissen.
«Es gibt keine Rosen ohne Dornen», antwortet
er auf die Frage, ob der Preis fiir den Wechsel
nicht auch ein Stiick Lebensqualitit sei. «Man
kann den Horizont nicht erweitern, wenn man
nicht aufbricht. Ich habe hier ein wunderbares
Team, eine schone Arbeitsstelle sowie ein opti-
males Arbeitsumfeld. Das gebe ich fiir die neue
Herausforderung auf.»

Als Nachfolger von Urs Riiegsegger hat
der Verwaltungsrat Roland Ledergerber
bestimmt. Ledergerber ist 46 Jahre alt,
wohnt mit seiner Familie in St.Gallen und
war bisher verantwortlich fiir das Privat-
und Geschaftskundensegment, dem mit
rund 430 Mitarbeitern grossten Bereich
der St.Galler Kantonalbank. Er hat an der
Universitat St.Gallen Betriebswirtschaft
studiert und anschliessend bei der UBS
verschiedene Stationen im In- und Aus-
land durchlaufen. Ende 1998 ist er zur
St.Galler Kantonalbank gestossen, wo er
2002 zum Mitglied der Geschaftsleitung
gewahlt wurde.
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«Weiterhin zu den Besten gehdren»

Telsonic-Chef Peter Spenger liber die Zeit seit dem Gewinn des Unternehmerpreises

Peter Spenger und seine Telsonic in Bronschhofen konnten bei der letzten Durchfiihrung des Unter-
nehmerpreis Ostschweiz den Sieg erringen. Mit einem Schlag wurde das Unternehmen der Ultra-
schalltechnik in der Ostschweiz und dariiber hinaus bekannt. Peter Spenger im Gesprach dariiber,
was sich seither getan hat.

TEXT: STEFAN MILLIUS

Als Sieger des Ostschweizer Unterneh-
merpreis 2006: Inwieweit gehort diese
Auszeichnung fiir Sie bereits der Vergan-
genheit an, inwiefern ist Sie noch aktuell?
Peter Spenger: Der Preis steht in der Empfangshal-
le der Telsonic und errinnert uns so daran, dass wir
diese Auszeichnung 2006 gewonnen haben. Er ist
aber auch gleichzeitig Ansporn, den eingeschla-
genen Weg beizubehalten, wir wollen auch zukiinf-
tig zu den besten gehéren.

An Bekanntheit haben Sie personlich und
die Telsonic als Unternehmen zweifellos
zugelegt. Gibt es auch «handfestere» Aus-
wirkungen?

Durch die Erh6hung des Bekanntheitsgrades ist es
einfacher geworden, bei Einstellungen sehr gut
qualifiziertes Personal anzusprechen und zu be-
kommen.

Sie sind in einem hochspezialisierten
Markt tatig. Hat der Unternehmerpreis ge-
holfen, Ihre Technologie bekannter zu ma-
chen?

Nein, die Ultraschalltechnik in der Industrie ist
eine Technik, die sich vorwiegend in Nischen,
verbunden mit ganz spezieller Anwendungstech-
nik, einsetzen l4sst.

Nachdem Sie nun bereits zu den Siegern
gehoren: Hat die nachste Vergabe des Un-
ternehmerpreises fiir Sie noch einen Reiz?
Auch nach dem Unternehmerpreis 2006 méchten
wir zu den Besten gehdren und an der Spitze mit-
halten kénnen. Ich freue mich jetzt schon auf die
niichsten Sieger.

Was wiirden Sie dem Gewinner 2008 vor-
sorglich mitgeben? Wofiir muss er oder sie
sich wappnen?

Sie sollen den gesamten Prozess, die Vorselektion,
die Interviews und auch die Vergabe des Preises
mit der ganzen Belegschaft geniessen kénnen.

2008 zum
dritten Mal

In der Ostschweiz wird der Unterneh-
merpreis, der vom «Swiss Venture
Club» schweizweit initiiert wurde, im
kommenden Jahr bereits zum dritten
Mal durchgefiihrt. Bisherige Preistra-
ger waren die Abacus in Kronbiihl und
die Telsonic in Bronschhofen. Die dritte
Austragung findet am 6. Méarz 2008 in
St.Gallen statt. Fiir den SVC-Unterneh-
merpreis konnen sich Firmen nicht
selbst bewerben; die Auswahl erfolgt
mittels Nomination durch die sieben
Jurymitglieder, die aus verschiedenen
Regionen stammen und die Ostschwei-
zer Unternehmerlandschaft bestens
kennen. Vorausgesetzt wird fiir eine
Teilnahme ein entsprechender Lei-
stungsausweis, Nachhaltigkeit und
Etablierung, Innovationsgedanke und
regionale Verwurzelung. Die Bewer-
tung erfolgt aufgrund einer Mischung

aus weichen und harten Faktoren.
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Kein Modell in der Businesswelt ist perfekt. Stets muss fiir eine individuelle Ausgangslage das rich-
tige Instrument gefunden werden. Factoring aber ist zweifellos in sehr vielen Situationen ein sehr
hilfreiches Mittel, um die Liquiditdt des Unternehmens sicher zu stellen.

Saumige Debitoren, mangelnde
Liquiditat: Factoring kann — wenn die
Voraussetzungen stimmen - fiir
Entlastung sorgen und die Nerven
schonen.

TEXT: STEFAN MILLIUS
BILD: ARCHIV

Viele Firmen kénnen mit stolz auf volle Auf-
tragsbiicher verweisen, sind aber dennoch un-
beweglich, was die Finanzen angeht — schlicht
und einfach aufgrund schleppender Zahlungs-
einginge. Gerade kleinere KMU kénnen ein
Lied davon singen: Die eigenen Rechnungen
miissen fristgerecht bezahlt werden, denn auf
Strom, Telefon und Internet kann man nicht
verzichten, und auch im Versicherungs- und
Sozialbereich bleibt wenig Spielraum beim Be-
gleichen der Ausstinde. Doch die eigene Ar-
beit, die im Auftrag Dritter erfolgt ist, wird von
diesen oftmals weit weniger pflichtschuldig ter-
mingerecht bezahlt.

Im richtigen Moment liquid
Daraus kénnen Engpisse in der Liquiditit ent-
stehen. Sie lassen sich mit einem sorgfiltigen

Liquidititsmanagement sicherlich begrenzen,
aber kaum je véllig verhindern. Gerade wenn es
um eigene Expansionspline oder wichtige An-
schaffungen geht, fiihrt ein Mangel an Liqui-
ditit dann aber zu handfesten Problemen. Im
schlimmsten Fall ist es einem Betrieb nicht
moglich, mit der technischen Entwicklung
Schritt zu halten oder im richtigen Moment
eine perfekte Akquisition zu titigen. Und das
alles nicht aufgrund struktureller Probleme,
sondern alleine wegen eines temporiren Eng-
passes.

Hier setzt das Factoring ein. Im Grundsatz han-
delt sich dabei um nichts anderes als die Verfliis-
sigung von Debitorenforderungen zu einem
frithen Zeitpunkt. Ausfithrend ist dabei eine
Drittfirma oder auch eine Bank, zu deren Port-

folio das Factoring gehért. Indem die Forderun-
gen dem sogenannten «Factor» je nach Modell
abgetreten oder verkauft werden, fliesst das aus-
stechende Geld — oder grosse Teile davon — in
Form eines Vorschusses schneller oder aber die
Kreditlimite wird entsprechend erhsht.

Einige Einschrankungen

Damit wird Verschiedenes erreicht. Einerseits
schiitzt sich das Unternehmen so recht effektiv
vor der Gefahr eines Debitorenverlusts. Ande-
rerseits wird es so moglich, zum richtigen Zeit-
punkt zu expandieren, losgeldst von Bankkredi-
ten oder Eigenmitteln. Nicht selten greifen des-
halb gerade Neuunternehmer auf dieses Mittel
zuriick. Das sollten sie allerdings nicht ins Blaue
hinaus tun. Denn Factoring, so bestechend das
Konzept ist, hat auch einige Einschrinkungen.
Zunichst einmal erfolgt es nicht kostenlos.
Fachleute sprechen davon, dass aufgrund der
gingigen Umsatzkommission der Jahresumsatz
eines Unternchmens mindestens eine Million
Franken betragen sollte, damit sich Factoring
rechnet. Zudem macht dieses Instrument sorg-
filtige Berechnungen nicht einfach iiberfliissig.
Wenn die Kommissionen mehr kosten als das,
was ohne Factoring auf den eigenen Betrieb
zuriickfallen wiirde — Debitorenbuchhaltung,
Debitorenverluste, Mahn- und Inkassowesen -,
so sollte man doch genau dariiber nachdenken,
ob der Schritt lohnenswert ist.

Das Inkasso in der Form von Factoring ausla-
gern: Diese Massnahme kann sicherlich auch zur
Schonung der Nerven beitragen. Denn die stin-
digen Gespriche mit siumigen Zahlern kénnen
einem Unternehmer, der im Alltag noch ganz
andere Probleme zu bewiltigen hat, durchaus zu
schaffen machen. Aber allzu siumig sollte der
Zahler ohnehin nicht sein, denn Factoring-An-
bieter machen meist die Einschrinkung, dass die
Bevorschussung nur dann erfolgt, wenn der De-
bitor eine gute Bonitit aufweist. Um das Eintrei-
ben von Schulden mit allen Mitteln und von
Schuldnern, die keinen Rappen mehr haben,
geht es hier also nicht — das wiire dann eher der
Fall einiger schwarzer Schafe.
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Das volle Programm von lveco:
Liickenlos wirtschaftlich.

Vom Erfolgstransporter Daily bis
zum Schwergewicht Stralis: Die
topaktuelle Iveco Produktepalette
mit unzdhligen Modellversionen
bietet massgeschneiderte und damit
optimal wirtschaftliche Lésungen
fir jede Transportaufgabe.

Finanzdienstleistungen:

» Attraktive Finanzierungsangebote
fir die komplette lveco Produkte-
palette inklusive An- und Aufbauten

* lhre Wunschlaufzeit, natiirlich
branchen-/laufleistungsabhingig

» Finanzberatung vor Ort durch
unsere Gebietsleiter

Weitere Informationen erhalten
Sie unter folgender Adresse:

Iveco Finance AG
Oberfeldstrasse 20, 8302 Kloten
Tel. 044 804 30 00, Fax. 044 804 30 0Ol

IvecoFinanceAG




Staader Familienunternehmen bringt Innovationen auf die Strasse

LEADERPubliReportage |

Nater Nutzfahrzeuge und Iveco:
Meister aller Klassen

Die Nater Nutzfahrzeuge AG ist Iveco Haupthandler fiir die Ostschweiz und einer der wenigen Ive-
co-Partner, die als Full-Service-Stiitzpunkt und Iveco-Premium-Werkstatt ausgezeichnet sind. Jiingst
kam das Familienunternehmen zu noch mehr Ehre - als bester Iveco-Vertreter der Schweiz.

Ralph Nater setzt alles daran, dass seine Kunden
wirtschaftlich, sicher und erfolgreich unterwegs
sind.

pd. In einer reprisentativen Umfrage unter Ive-
co-Kunden im ganzen Land ist Nater Nutzfahr-
zeuge auf dem Zufriedenheitsindex die klare
Nummer 1. Solche Ehre ist fiir Geschiftsfiihrer
Ralph Nater auch eine Verpflichtung: «Wir set-
zen alles daran, dass wir unsere hohen Qualitits-
standards laufend noch eine Spur verbessern
kénnen.»

Die Partnerschaft mit Iveco hat durch das Spon-
soring des neuseelindischen Rugby-Teams «All
Blacks» noch mehr Tiefe erhalten — ein Engage-
ment, das auf gemeinsamen Werten wie Team-
geist, Leistung, Verantwortung und Zuverlssig-
keit basiert. Die «All Blacks» sind mit einer Sie-
gesquote von 75% die weltweit erfolgreichste
Mannschaft.

Gemeinsame Werte

Die «All Blacks» und die Nutzfahrzeuge von Ive-
co sind aus dem selben Holz geschnitzt. Die iibe-
reinstimmende Philosophie und der selbe Stil im
Umgang mit Herausforderungen prigen auch
die Nater Nutzfahrzeuge AG, und zwar seit der
Griindung vor 20 Jahren. Konkret heisst das
zum Beispiel, Verantwortung fiir sich und ande-
re zu iibernchmen, wie Ralph Nater sagt. Er
fithrt das Familienunternehmen in der zweiten
Generation und ist davon iiberzeugt, dass die

wahre Kraft der «All Blacks» auf den konsequent
gelebten Werten beruht.

Service rund um die Uhr

Moderne Nutzfahrzeuge werden immer zuver-
lassiger, komfortabler und sicherer. Damit ge-
winnt auch die vorbeugende Wartung durch ge-
zielt geschulte Spezialisten an Bedeutung. Und
wenn doch mal der Stillstand herrscht, schafft
Nater mit seinem 24-h-Notfallservice rasch Ab-
hilfe: Im Lager in Staad sind 13000 Ersatzteile
auf Abruf bereit. Diese werden zu jeder Tages-
und Nachtzeit innert Stunden an jeden ge-
wiinschten Ort geliefert.

Modern und wirtschaftlich
Zukunftsweisende Motorenkonzepte, erstklassi-
ge Fertigungsqualitit, aufregendes Design: Iveco
gilt als einer der innovativsten Anbieter von
Nutzfahrzeugen mit einem attraktiven Lei-
stungsangebot iiber alle Gewichtsklassen — vom
kompakten Daily iiber den Eurocargo und dem
grossdimensionierten Stralis bis hin zum biren-
starken Euro Trakker. Beziiglich Qualitit, Lei-
stung und Design steckt Iveco die Messlatte re-
gelmiissig ein Stiick hoher — zum Beispiel mit
sehr wirtschaftlichen Diesel- und Erdgas-Aggre-
gaten, umfassenden Sicherheitskonzepten oder
Allianzen mit Stardesignern wie Giugiaro. Auch
die Fachwelt ist begeistert, was schon mal in Aus-
zeichnungen als «Van of the Year» fiir den Daily
und «Truck of the Year fiir den Stralis gipfelt.

Hauptsitz von Nater Nutzfahrzeuge in Staad.

Nater Nutzfahrzeuge bringt diese Innovationen
auf die Strasse — und sorgt dafiir, dass die Kun-
den lange Freude daran haben.

Kontakt: Ralph Nater, Nater Nutzfahrzeuge
AG, 9422 Staad, Telefon 071 858 66 66

rnater@nater.ch, www.nater.ch

Finanzdienstleistungen:

Attraktive Finanzierungsangebote fur die
komplette Iveco-Produktepalette inklusi-
ve An- und Aufbauten

Individuelle Wunschlaufzeit, branchen -
/laufleistungsabhangig

Finanzberatung vor Ort durch kompeten-
te Gebietsleiter

Weitere Infos:

Iveco Finance AG
Oberfeldstrasse 20
8302 Kloten

Telefon 044 804 30 00
Fax 044 804 30 01
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Mit Investitionsgiter-Leasing gewinnen Sie
St.Galler

Kantonalbank mehr Handlungsspielraum und liegen im Trend:

Bereits jede achte Investition wird heute geleast.

Direktleasing ist die ideale Losung, wenn Sie Investitionsgiter
Abnehmer Anbieter beschaffen oder Anlagen modernisieren wollen. Sie profitieren

von haherer Liquiditat und kalkulierbaren Fixkosten. Und Vertriebs-
leasing eroffnet Ihnen véllig neue Méglichkeiten in der aktiven
Verkaufsférderung: So kénnen Sie lhren Kunden ein individuelles

Produkt- und Finanzierungspaket anbieten — aus einer Hand!

Nehmen Sie jetzt mit uns Kontakt auf:
Fortis Lease Schweiz AG Unter www.sgkb.ch oder Telefon 0844 811 811.

( St.Galler
Gemeinsam wachsen. Kantonalbank
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Wer least, bleibt liquid

Vorteile und Nachteile von Leasing im Uberblick

Leasing ist langst eine akzeptierte Methode bei Unter-

nehmen, die eigene Liquiditat zu schonen und steuer-

lich zu profitieren. Doch wie bei jeder Massnahme las-

sen sich auch hier Vor- und Nachteile zusammentra-

gen. Eine Ubersicht, die den Entscheid pro oder kontra

vereinfachen soll.

Private verwirklichen mit Leasing oft ihre Traume, fiir Unternehmen kann

Leasing handfeste Vorteile bieten.

TEXT: STEFAN MILLIUS
BILD: ARCHIV

Um es vorauszuschicken: Wer generelle Vor-
und Nachteile von Leasing-Losungen sammelt,
operiert quasi blind. Er kennt die spezifische
Ausgangslage eines Unternchmens niche, fiir
eine handfeste Beratung im konkreten Fall feh-
len also die Parameter. Sprechen lisst sich ledig-
lich iiber die allgemeinen Sonnen- und Schat-
tenseiten des Leasing. Doch auch diese sind
durchaus aufschlussreich und kénnen eine Ent-
scheidungshilfe bieten — wenn sie ehrlich auf die
eigene Situation iibertragen werden.

Kleine statt grosse Dosen

Zuniichst zu den Vorteilen. Einer der hiufig-
sten Griinde dafiir, dass sich ein Unternehmen
— ob bei Fahrzeugen, Maschinen oder Werk-
zeugen — fiir ein Leasing entscheidet, ist die Tat-
sache, dass die Liquiditit geschont wird. Das
natiirlich nicht absolut: Die Leasingraten sor-
gen fiir einen permanenten Abfluss an Liqui-
ditdt. Dies aber quasi in homaopathischen Do-
sierungen statt auf einen Schlag. Der unterneh-
merische Spielraum ist dank einer volleren
Kriegskasse grosser, was in vielen Branchen
matchentscheidend ist.

Gern gesehen wird auch, dass die Leasingraten
Betriebsausgaben sind — und sich damit steuer-
lich voll absetzen lassen. Dies natiirlich nur un-
ter bestimmten Voraussetzungen, die aber meist
gegeben sind. Zudem ist Leasing bilanzneutral.

Zahlen und generieren gleichzeitig
Ganz entscheidend fiir den Unternehmer und
die Unternchmerin: Die stindig wiederkehren-
den Zahlungen fiir das Leasing lassen sich psy-
chologisch besser verdauen, da sie gleichzeitig
mit der Nutzung des Leasingobjekts anfallen.
Wihrend bezahlt wird, ist das geleaste Hilfsmit-
tel bereits fleissig im Einsatz und generiert ent-
sprechend auch Eingiinge — das Objekt finan-
ziert sich quasi laufend selbst. Auf diese Weise
fallen keine finanziellen Vorleistungen an. Zu-
dem lassen sich die Leasingzahlungen problem-
los in die interne Kalkulation aufnehmen, was
die Finanzplanung erleichtert.

Ist das Leasing eines Tages zu Ende, kehrt das
Fahrzeug oder die Maschine zum Leasinggeber
zuriick; iiber die Entsorgung muss der Unter-
nehmer nicht nachdenken. Ein kleiner Effekt
mit je nachdem grosser Wirkung.

Nicht zu «verfliissigen»

Auch Nachteile sind zu verzeichnen — ansonsten
wire das Leasing fiir jeden Betrieb und jedes Be-
diirfnis wohl die einzige Wahl. Wer ein Gut least
statt kauft, besitzt dieses nicht. Entsprechend
kann er es auch nicht kurzerhand veriussern,
wenn er es plotzlich nicht mehr brauchen sollte
—auch dann muss fleissig weiter berappt werden
- oder wenn er von einem Tag auf den anderen
dringende fliissige Mittel benotigt.

Unterm Strich ist das Leasing — mit Blick auf die
Gesamtkosten — auch die teurere Losung als bei-
spielsweise ein fremdfinanzierter Kauf. Im Fall
des Leasing will der Leasinggeber einen Gewinn
erwirtschaften und muss gleichzeitig das Ausfall-
risiko kalkulieren. Das hat seinen Preis.

Anspriiche problematisch

Ebenfalls unschén kann es beim Leasing wer-
den, wenn etwas nicht klappt, wie es sollte. Geht
es zum Beispiel um einen Garantiefall, so hat
man es beim Leasing nicht mit einer direkten
Kommunikation zwischen Hersteller und Kiu-
fer zu tun — der Leasinggeber ist als dritte Seite
dazwischen geschaltet. Anspriiche gegen den
Hersteller entbinden den Kunden nicht automa-
tisch davon, die Leasingraten weiter zu bezahlen.

Eine allgemeingiiltige Bilanz lisst sich aufgrund
dieser — natiirlich unvollstindigen — Aufzihlung
nicht ziehen. Wie bei anderen Methoden wie
dem Factoring entscheidet auch hier die konkre-
te Ist-Situation in Verbindung mit den individu-
ellen Bediirfnissen dariiber, welcher Weg der
richtige ist. Wer die Vor- und Nachteile kennt,
minimiert aber das Risiko, blindlings in die
Richtung zu laufen, die er bei fliichtiger Uber-
priifung fiir die perfekte hilt. Das ist die Grund-
lage fiir langfristig lohnende Entscheidungen.
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Fahrzeugfinanzierungen und Fleetmanagement

Firmen- und Kaderfahrzeuge in
besten Handen

Mbochten Sie Thre Kadermitarbeiter stirker an

Thr Unternehmen binden und dabei noch Ko-

stenvorteile erzielen? Setzen Sie auf die Kombi-

nation einer Lohnumwandlung mit der attrakti-

ven und exklusiven Fullservice-Losung der Cre-

dit Suisse fiir Kaderfahrzeuge:

= Optimieren Sie Thre Saldrstrukeur durch Loh-
numwandlung der privat anfallenden Firmen-
fahrzeugkosten im Hinblick auf die verbindli-
che Einfithrung des neuen Lohnausweises
2008).

= Realisieren Sie dabei Kostenvorteile fiir Thr
Unternehmen und finanziell interessante Per-
sonal-Nebenleistungen fiir Thre Mitarbeiter.

= Wir garantieren lhnen budgetierbare Fahr-
zeugkosten mit Vorzugsbedingungen bei allen
Fullservice-Elementen.

Kennen Sie die effektiven Kosten Threr Fahr-
zeugflotte? Nutzen Sie die optimalen Konditio-
nen fiir Fahrzeugkauf, -unterhalt und -verkauf?
Realisieren Sie Ihre Effizienzpotenziale und nut-
zen Sie unsere Flottenleasing und Fleetmanage-
ment-Losungen auch fiir Thre tibrigen Firmen-
fahrzeuge:

= Optimieren Sie die Produktivitit IThrer Fahr-
zeugflotte durch das professionelle Kosten-
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und Risikomanagement der Spezialisten der
Credit Suisse. Nutzen Sie die spezifischen Ska-
len- und Standardisierungseffekte im Out-
sourcing,.

= Nehmen Sie auch jederzeit aktiv Einfluss auf
die wirtschaftlich optimale Nutzungsdauer Ih-
rer Firmenfahrzeuge. Unser Online-Fleetre-
porting und -controlling garantiert Ihnen je-
derzeitige Kostentransparenz.

= Vermeiden Sie dabei alle Oko- und Uberalte-
rungsrisiken Threr Fahrzeugflotte.

Selbstverstindlich kann ein Unternehmen bei
bereits gekauften Fahrzeugen in seinem Eigen-
tum das Flottenmanagement auch losgeldst von
der Finanzierung in Anspruch nehmen («mana-
gement only»). Der Flottenmanager tibernimmt
lediglich die Fahrzeugbewirtschaftung. Es kann
aber auch seine Firmenfahrzeuge im ‘Sale- &
Lease-Back’-Verfahren an den Leasinggeber ver-
kaufen und «zuriickleasen».

Flottenleasing und Fleetmanagement gibt IThnen
dabei die Méglichkeit, Eigenmittel und/oder
Kreditlimiten zur Finanzierung des Umlaufver-
mogens sowie zielgerecht und innovativ fiir
nicht objektbezogene Finanzierungen — zum
Beispiel fiir Forschung und Entwicklung — ein-

zusetzen. Sie investieren zeitgerecht, finanzieren
dabei nur den produktiven Nutzen Ihrer Fahr-
zeuge und erhdhen damit letztlich Thre Gesamt-
kapitalrendite.

Eine auf Thre speziellen Bediirfnisse zugeschnit-
tene Fullservice-Losung setzt eine individuelle
Beratung voraus. Informieren Sie sich. Lassen
Sie sich unverbindlich beraten.

Kontakt

Mehr Informationen bei

lhrem persénlichen

Kundenberater oder dem Credit Suisse
Business Center unter Tel.: 0800 88 88 71
www.credit-suisse.com/firmenkunden
Fahrzeugfinanzierungen und Fleetma-
nagement
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Der Schritt zum Outsourcing

Uberpriift eine Firma ihre aktuelle Mobilitatslésung, wird in den meisten Fillen die Variante exter-
nes Flottenmanagment ein Thema. Doch welches sind die Kriterien in der Flottengestaltung und
der Wahl eines geeigneten Partners?

Was zeichnet eine moderne Fahrzeug-
flotte aus?

Sie muss dem Flottenbetreiber primir einen ho-
hen Nutzen verschaffen und dessen Bediirfnisse
optimal abdecken kénnen. Stehen Kostenaspek-
te im Vordergrund, zeichnet sich eine moderne
Flotte durch Fahrzeuge der neusten Generation
aus, die in der Regel weitgehende Service- und
Wartungsgarantien bieten und zukunfissicher
sind. Die Unterschiede im Treibstoffverbrauch
sind nach wie vor betrichtlich und Hybridan-
triebe in den nichsten drei bis vier Jahren den
Durchbruch erzielen werden. Durch eine Ein-
markenstrategie oder die Beschrinkung auf we-
nige Modelle lassen sich deutliche Kostenspar-
potenziale realisieren, das Handling der Flotte
vereinfachen und die Wirksamkeit des Auftritts
gegen aussen verstirken.

Mehr Sicherheit senkt Kosten

Nicht zu unterschitzen ist der Sicherheitsaspeke
im weiteren Sinne. Eine moderne Flottenldsung
sollte die jederzeitige Mobilitit der Fahrer sicher-
stellen. Dies geschieht primir durch Fahrzeuge
mit geringer Pannenanfilligkeit und solche mit
hoher Sicherheitsausstattung. Bei der Konfigu-
ration einer modernen Flotte steht deshalb nicht
der Anschaffungspreis der Fahrzeuge sondern
simtliche Kostenfaktoren iiber die Laufzeit in-
klusive Wiederverkauf (Total cost of ownership)
im Vordergrund. Ein spezialisierter Flottenma-
nager, kann im Outsourcing fiir den Flottenbe-
treiber nach dessen Bediirfnissen eine moderne

Flotte massgeschneidert konfigurieren und ma-
nagen.

Ab welcher Flottengrosse ist ein Out-
sourcing sinnvoll?

Kleinere Flotten ab zehn Fahrzeugen sind in der
Regel Kaderflotten, fiir welche die Credit Suisse
sehr viel Wert auf eine individuelle Betreuung
der Fahrer legt. Bei mittleren Flottengrossen um
50 Fahrzeuge steht meistens die Professionalisie-
rung durch Outsourcing in Form eines klassi-
schen Full Service Leasing im Vordergrund. Bei
Grossflotten ab einhundert Fahrzeugen ist eine
weitgehende Vereinheitlichung des Fuhrparks,
man spricht dann von einer sogenannten “Stan-
dardisierten Flotte”, der Weg zur Kosteneffizi-
enz.

Worauf ist bei der Evaluation eines An-
bieters zu achten?

Wenn eine Firma sich fiir ein Outsourcing an ei-
nen Fleetmanager entscheidet, ist daran zu den-
ken, dass dies keine einmalige Transaktion ist,
sondern in der Regel eine Partnerschaft tiber eine
lingere Zeitperiode mit einer Vielzahl von Kon-
takten zwischen dem Kunden und dessen Fah-
rern sowie dem Flottenmanager. Die Sicherstel-
lung der Qualitit der Servicedienstleistung tiber
die ganze Laufzeit sowie der systematische regel-
missige Informationsaustausch auf Manage-
mentebene ist deshalb aus Sicht der Credit Suis-
se das wichtigste Element fiir den langfristigen

nachhaltigen Erfolg.

Transparenz und Kompetenz

Fiir die Credit Suisse ist eine hohe Transparenz
in der Kostenkalkulation und bei der Schlussab-
rechnung von grosser Bedeutung. Nicht zu Ver-
nachlissigen ist die Unabhingigkeit von den
Herstellern. Kunden der Credit Suisse unterlie-
gen keinen Einschrinkungen in der Fahrzeug-
wahl. Damit kann das Ziel der nutzenoptimier-
ten Fahrzeugwahl uneingeschrinke verfolgt wer-
den. In Zukunft wird zudem vermehrt eine hohe
Kompetenz im Finanzierungsteil notwendig
sein, dies hinsichtlich der sich verindernden
Rechnungslegungs- und Steuervorschriften, die
nach neuen Finanzierungsmodellen verlangen
werden.
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GEBAUT FUR GROSSERE AUFGABEN.
NEW DUCATO.

"

150 000 KM
JAHRE GARANTIE

ANS GARANTIE

Bis zu 17 m® Ladevolumen, bis zu 2 Tonnen Ladekapazitat, ABS,
Zentralverriegelung, gréssere Fahrerkabine mit mehr Komfort,
3 Motoren Euro4 von 100 bis 157 PS mit 250 bis 400 Nm, 3 Jahre
Garantie, «<No Problem»-Service- und Unterhaltspaket: mit dem
neuen Fiat Ducato meistern Sie auch die grdssten Transport-

\ A GARANEIR) Herausforderungen.
www.fiat.ch NUTZFAHRZEUGE SEIT JEHER
JETZT PROBE FAHREN BEI: LIGA Lindengut-Garage AG

Toggenburgerstrasse 146, 9501 Wil

-
l' a c h Tel. 071 929 31 31, E-Mail: info@liga.ch
o LIGA Lindengut-Garage AG

St. Gallen West

W"- + STOGAI-I-EN Flrstenlandstrasse 149 (Larag), 9000 St. Gallen
LINDENGUT-GARAGE AG Tel. 071 278 11 35, E-Mail: sandro.studerus@liga.ch




Starker, sicherer und
intelligenter denn je

Wertvolle Arbeitskraft: Im Fiat Ducato stecken liber 25 Jahre Erfahrung, modernste Technologie und
durchdachte Details — fiir mehr Effizienz und Wirtschaftlichkeit bei jeder Aufgabe.

Der Fiat Ducato ist besonders vielseitig, verfiigt
tiber eine hohe Ladekapazitit, eine gerdumige
Fahrerkabine, verbesserte Leistungswerte und
niedrige Verbrauchswerte.

Vielseitigkeit und Ladekapazitat:

= Zulissiges Gesamtgewicht bis zu 4t

= Zwei Modellserien mit einem zuldssigen Ge-
samtgewicht von 3500 kg: Fiat Ducato und
Fiat Ducato Maxi mit der hchsten Ladeka-
pazitit auf der Hinterachse in dieser Klasse:
bis zu 2400 kg.

= Zwei Klassen: Fiat Ducato mit drei unter-
schiedlichen zulissigen Gesamtgewichtsklas-
sen, 3000 kg, 3300 kg, 3500 kg, und Fiat Du-
cato Maxi mit zwei zulissigen Gesamtge-
wichtsklassen: 3500 kg und 4000 kg.

Gerdaumiger Laderaum:

* Mit einem Laderaumvolumen von 8 m? bis
17 m? ist der Fiat Ducato Klassenbester bei
den leichten Lastkraftwagen mit Frontan-
trieb.

* Rekordverdichtige Mafle: Innenlinge bis zu
4,1 m und einer Breite von 1870 mm.

Starker

Verbesserte Motorleistung und

Verbrauchswerte:

= Multijet Euro 4 Motoren von 74 kW (100
PS) bis 116 kW (157 PS), ausgestattet mit 5-
und 6-Gang Schaltgetrieben

* Drehmoment von bis zu 400 Nm — Rekord
in dieser Fahrzeugklasse

= nur 7,2 Liter/100 km im kombinierten Ver-
brauch — Rekord in dieser Fahrzeugklasse

= Olwechsel nur alle 45 000 km — wer bietet
mehr?

Einfach und unkompliziert.

Der Fiat Ducato ist jetzt noch einfacher zu fah-
ren und zu beladen, dank einer Reihe neuer
Ausstattungsdetails.

Einfach zu fahren

* Frontantrieb, Karosserie mit hoher Verwin-
dungssteifigkeit, spezielle Aufhingung fiir
besseres Handling, Stralenlage und Fahr-
komfort

Lingere Kabine mit mehr Beinfreiheit und
lingere Fiihrungsschienen fiir den Fahrersitz
= Neuer, ergonomischer Neigungswinkel des
Lenkrades ermdglicht eine Sitzposition wie
in einer Limousine
= Die variable Servolenkung erleichtert das
Einparken und reduziert den Kraftaufwand
im Vergleich zu einer herkémmlichen Servo-
lenkung um etwa die Hilfte, serienmifig ab
120 Multijet.

Einfaches Be- und Entladen

* Die Hecktiiren sind 1520 bis 2030 mm hoch
— Spitzenwert im Segment

* Der Radstand erreicht 1422 mm — einzigar-
tig in dieser Fahrzeugklasse

* Die niedrige Ladekante am Heck, nur 53 cm
hoch, kann durch eine innovative automatische
Niveauregulierung auf 46 cm abgesenkt werden
— ein weiterer Rekord in diesem Segment.

Sicherer

Die hohen Sicherheitsstandards des Fiat Duca-
20.000
Stunden Berechnungen, 120 Crashtests, hun-

to wurden noch einmal verbessert .

derte Priiffungen an Bauteilen und Baugrup-
pen: Zahlen, die verdeutlichen, wie wichtig uns
Thre Sicherheit ist.
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Der Fiat Ducato bietet serienmifig vier Schei-
benbremsen in allen Modellen, ABS mit EBD,
MBA und Fahrer-Airbag.

Serienmiflig beim 160 Multijet Power (auf
Wunsch bei 100 und 120 Multijet): ESP mit
Hydraulischem Bremsassistenten (HBA), An-
fahrhilfe am Berg (HILL HOLDER) und Ad-
aptiver Lastkontrolle (LAC).

Fahrzeug:
Fiat Ducato 11 2.2 JTD L1H1

Zubehor:
= Flageltiren hinten mit Fenster
= Zweisitzige Vorderbank
= Dokumentennetz auf Heckture
= Trennwand mit integrierter Scheibe
= Radio/CD-Player mit Fernbedienung

Nettopreis: CHF 30'527.25
Finanzierung:

MwsSt. 7.6 %
Leasingzins 3.9 %
Vertragslaufzeit 48 Monate
Anzahlung 20% CHF 6105.45
Restkaufpreis CHF 24'421.80
Fahrleistung km/Jahr 15000 km
Restwert 40 % CHF 12°200.00
Kosten pro zusatzl. KM CHF 0.25
Monatl. Leasingrate

exkl. MWST CHF 274.30
Monatl. Leasingrate

inkl. MWST CHF 295.10
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«Leasing im Finanzierungsmix»

Leasing bietet interessante Vorteile - sowohl fiir Nutzer als auch fiir Anbieter von Investitionsgiitern. Im Gesprach
mit Bruno Holenstein, Verkaufsleiter der St.Galler Kantonalbank und Hans Dick, Mitglied der Geschaftsleitung der

Fortis Lease Schweiz

Investitionsgiiter-Leasing ist im Trend und wird immer mehr als
Alternative bei Finanzierungen genutzt. In den letzten zehn Jah-
ren hat sich der Umsatz in der Schweiz vervierfacht. Im Vergleich
zum Ausland besteht nach wie vor Aufholpotenzial. Die St.Galler
Kantonalbank (SGKB) arbeitet im Investitionsgiter-Leasing mit
der Fortis Lease Schweiz zusammen, der Nr. 3 auf dem Schweizer

Leasingmarkt.

Was spricht fiir Leasing als Alternative
zu den traditionellen Finanzierungsfor-
men?

Hans Dick: Der technische Fortschritt sowie
das heutige Wirtschaftsumfeld zwingt die Un-
ternchmen zu einer immer rascheren Erneue-
rung der Anlagen. Es gilt also, regelmiissig be-
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deutende finanzielle Mittel zu mobilisieren.
Fiir den Anwender bedeutet Leasing vor allem
cine hohe finanzielle Flexibilitit, Eigenmittel
und Kreditlimiten werden nicht beansprucht
respektive kénnen fiir die Entwicklung neuer
Produkte oder fiir Marketingzwecke eingesetzt
werden. Mit Leasing kann die Investition in

neue Anlagen zum richtigen Zeitpunke erfol-
gen. Der Unternchmer agiert aus einer Position
der Stirke und erhoht seinen finanziellen
Handlungsspielraum. Die Zahlen sprechen fiir
sich: In den letzten zehn Jahren hat sich der
Leasing-Umsatz in der Schweiz vervierfacht.

Was fiir Finanzierungsmodelle bieten
Sie Ihren Kunden an?

Hans Dick: Durch die Fusion der Dreieck In-
dustrie Leasing mit der Fortis Lease Schweiz im
letzten Jahr konnten wir unser Angebot aus-
bauen. Dank der Zugehérigkeit zur Fortis Lea-
se Group profitieren unsere Kunden von einem
europaweiten Netzwerk. Neben dem erwihn-
ten klassischen Investitionsgiiter-Leasing bie-
ten wir auch das Vertriebsleasing an. Hier han-
delt es sich um ein Absatzinstrument fiir Her-



steller und Hindler, unabhingig davon ob sich
der Abnehmer in der Schweiz oder im Ausland
befindet. Der Verkiufer ist in der Lage, seinem
Kunden das Produkt zusammen mit einem in-
dividuell ausgearbeiteten Leasingvertrag zu of-
ferieren und gewinnt so Wettbewerbsvorteile.
Die Fortis Lease Schweiz bietet, als einer der
wenigen Anbieter in der Schweiz, auch das Lea-
sing von gewerblich genutzten Immobilien an
- sei es im Bereich ‘sale and lease back’, also ver-
kaufen und zuriick leasen; aber auch bei Neu-
bauten.

Wie fliessen die Dienstleistungen der
Fortis bei der SGKB ein?

Bruno Holenstein: Durch unsere Nihe zu den
Unternehmen in unserem Marktgebiet kennen
wir unsere Kunden und sind ein zuverlissiger
Partner fiir alle Finanzierungsfragen. Im Rah-
men unseres gesamtheitlichen Beratungsansat-
zes erstellen wir in einem personlichen Ge-
sprich eine umfassende Analyse der finanziel-
len Situation des Unternehmens. Somit
profitiert unser Kunde von einer individuellen,
bediirfnisgerechten Planung aus einer Hand.
Leasing ist ein Aspekt bei der Evaluation des
optimalen Finanzierungsmix. Falls Leasing in
Frage kommt, zichen wir unseren Partner, die
Fortis Lease Schweiz, zu einem Gesprich bei.
Damit 6ffnen wir unserem Kunden die Tiir
zum Know-how von ausgewiesenen Leasing-
Spezialisten.

Fiir welche Branchen bzw. Objekte emp-
fehlen Sie Leasing?

Bruno Holenstein: Aufgrund des heute generell
hohen Investitionsthythmus ist Leasing sehr
oft ein Thema. Es eignet sich fiir Branchen, die
einer besonders raschen technologischen Ent-
wicklung unterliegen oder wenn in hochwerti-
ge, relativ langlebige Maschinen und Produkti-
onsanlagen investiert wird. Beispiele dafiir sind
Maschinenbau, Hoch- und Tiefbau, Druckin-
dustrie, Logistik, Offentlicher Verkehr, Land-
wirtschaft oder Medizinalwesen. Somit werden
insbesondere Objekte wie Maschinen- und In-
dustrieanlagen, Baumaschinen, Druckmaschi-
nen, Nutzfahrzeuge und Landwirtschaftsma-
schinen finanziert.

Wie sehen die Zahlungsmodalitaten bei
einem Leasingvertrag aus?

Hans Dick: Der Kunde bezahlt wihrend der
Laufzeit des Vertrages grundsitzlich einen mo-
natlich gleichbleibenden Leasingzins. Somit
verfiigt das Unternehmen iiber eine sichere
Kalkulationsgrundlage, was auch die Budgetie-
rung erleichtert. Auf Wunsch ist es moglich, die
Hohe der Raten individuell festzulegen, zum
Beispiel abgestimmt auf saisonale Umsatz-

schwankungen des Unternehmens. Ubrigens
ist Leasing im Vergleich zu einem Blankokredit
bedeutend giinstiger, da das Leasingobjekt als
Sicherheit fiir die Finanzierung dient.

Was geschieht mit dem Leasingobjekt
bei Vertragsablauf?

Bruno Holenstein: Das Leasingobjekt geht
zuriick an die Leasinggesellschaft als Eigentii-
merin. Selbstverstindlich hat der Unternehmer
auch die Méglichkeit, das Objekt zum bei Ver-
tragsbeginn vereinbarten Restwert zu tiberneh-
men. Unter Umstinden kann der auslaufende
Vertrag auch verlingert werden.

Was passiert, wenn ich aus einem lau-
fenden Vertrag aussteigen méchte, bei-
spielsweise weil friihzeitig neue Pro-
duktionsanlagen bendtigt werden?
Hans Dick: Grundsitzlich sind Leasingvertri-
ge nicht kiindbar. Dringt sich fiir unseren
Kunden aber ein vorzeitiger Ausstieg auf, stre-
ben wir eine Lsung an, die fiir beide Seiten ei-
nen gangbaren Weg darstellt. Nach entspre-
chender Einigung kann der Kunde das Objekt
zum Restbuchwert iibernehmen und anschlies-
send eintauschen oder verkaufen.

Sie haben erwahnt, dass der Leasing-
Umsatz hierzulande deutlich angestie-
gen ist. Trotzdem liegt die Leasingquote
nach wie vor unter dem europaischen
Durchschnitt. Weshalb?

Hans Dick: Die héhere Marktdurchdringung

in Lindern wie Grossbritannien und Deutsch-
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land ist unter anderem auf vorteilhafte steuerli-
che Rahmenbedingungen zuriickzufiihren.
Zudem will in der Schweiz nach wie vor der
cine oder andere Unternehmer selbst Eigentii-
mer der Anlagen sein. Aufgrund des zuneh-
menden internationalen Wettbewerbs stehen
aber auch Schweizer Unternchmen vor der
Herausforderung, alternative Quellen zu er-
schliessen. Ein flexibler, individuell gestaltbarer
Finanzierungsmix ist dabei unabdingbar, Lea-
sing als Bestandteil davon wird vermehrt als
valable Alternative wahrgenommen.

Wie beurteilen Sie die Aussichten der Fi-
nanzierungsform Leasing in der Schweiz?
Hans Dick: Leasing hat sich mittlerweile eta-
bliert und wird weiter an Bedeutung gewinnen.
Zu unseren Kunden gehéren bereits heute
KMU, Grossunternehmen sowie die offentli-
che Hand. Insbesondere bei kleinen und mitt-
leren Unternehmen ist das Potential noch nicht
ausgeschépft. Auch die KMU sehen sich zu-
nehmend gezwungen, ihr Finanzierungsverhal-
ten zu iiberdenken und den Marktverhiltnis-
sen anzupassen.

Wie gehe ich vor, wenn ich mich fiir In-
vestitionsgliter-Leasing interessiere?
Bruno Holenstein: Sprechen Sie mit Threr
Kundenberaterin oder Ihrem Kundenberater bei
der St.Galler Kantonalbank, sei es an der Bilanz-
und Budgetbesprechung oder bei anstehenden
Investitionsentscheiden. Wir besprechen mit Th-
nen, unter Beizug des Leasing-Spezialisten, ver-
schiedene Lésungsvarianten.
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TEXT: STEFAN BUSER, ALBERT-THOMAS FLAMMER*

Das OR verlangt neu, dass der Verwaltungsrat
im Anhang der Jahresrechnung Angaben iiber
die Durchfithrung einer Risikobeurteilung
macht (Art. 663b Ziff. 12 rev. OR). Das Risi-
komanagement geht iiber die Risikobeurteilung
hinaus, da dieses zusitzlich ein systematisches
Uberwachen und Steuern der Risiken beinhal-
tet. Dabei hat der Verwaltungsrat fiir das Risi-
komanagement «zu sorgen», die Durchfithrung
des Risikomanagements ist eine Aufgabe der
mit der Geschiftsfiihrung betrauten Personen.
Im Rahmen der nichsten Strategicentwicklung
wire es sinnvoll, die Risikobeurteilung einflies-
sen zu lassen. Denn erstens gehdren Risiken ge-
nau gleich wie Chancen in den Prozess der Stra-
tegieerarbeitung, und zweitens wird damit der
gesetzlichen Neuerung Rechnung getragen. Ei-
nen zusitzlichen Nutzen bietet das Risikomana-
gement, indem es als Basis fiir den Aufbau eines
Internen Kontrollsystems dient, fiir die Banken
eine zusitzliche Information innerhalb dem Ra-
ting nach Basel IT ergibt und ein Bestandteil der
Corporate Governance darstellt.
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Die fiinf Elemente eines umfas-
senden Risikomanagements

Die Risikobeurteilung ist ein Bestandteil des
Risikomanagements. Im weltweiten Ansatz
von KPMG, Partner des Schweizerischen Insti-
tuts fiir Verwaltungsrite und Geschiftslei-
tungsmitglieder sivg, besteht ein Risikomana-
gement aus fiinf Elementen:

1.) Die Uberwachung des Risikomanagements
setzt den Rahmen fiir ein umfassendes Risikoma-
nagement. Eine schriftliche Risikopolitik bildet
ein gutes Beispiel daftir. Wir empfehlen diese in
die gesamte Unternechmensiiberwachung («Cor-
porate Governance») zu integrieren.

2.) Die Risikoidentifikation kann mittels Works-
hops, Interviews oder Fragebogen durchgefiihrt
werden. Wir empfehlen, diese Top-Down (also
mit den Fiihrungsorganen) sowie gleichzeitig
Bottom-Up (mit ausgewihlten mittleren Kadern
oder Mitarbeitenden) zu erarbeiten. Der Weg ist
das Ziel und oftmals sind die Diskussionen genau

so interessant wie die Resultate an sich, vor allem,
wenn diese zusitzlich iiber die Divisions- und
Funktionsgrenzen hinweg gefiihrt werden.

3.) Die Quantifizierung der Risiken kann in ei-
nem ersten Schritt sehr pragmatisch sein, und
vielleicht sollte es sogar eher eine qualitative Be-
wertung sein. Die Quantifizierung kann per-
fektioniert werden, indem Sensitivititsanaly-
sen und Ursache-Wirkung-Analysen durchge-
fiihrt werden. Damit werden diejenigen
Parameter und Treiber definiert, die in der Fol-
ge fiir die Risikotiberwachung und Steuerung
durch Massnahmen entscheidend sind.

4.) Risikoiiberwachung und —Reporting be-
dingt die Definition von Risiko-Verantwortli-
chen, der Risiken und vor allem deren Treiber
inklusive geeigneter Messgrossen als Indikato-
ren. Wir empfehlen, das “Controlling” mog-
lichst eng an die bereits existierenden Control-
ling-Abliufe anzulehnen und das Risikorepor-
ting in das bestehende MIS (Management
Informationssystem) zu integrieren.

5.) Die Risikokontrolle und -steuerung, bezie-
hungsweise die laufende Steuerung der Risiken,
ist eine dauernde Aufgabe der Fiihrungskrifte,
genau so wie die laufende Optimierung der
iibrigen Geschiiftsprozesse. Durch ein Involvie-
ren der Verantwortlichen und die Integration
von KPI's (Key Performance Indicators) zur
Steuerung von Risiken kénnen die notwendi-
gen Hebel gesetzt werden, so dass Risikomana-
gement massgeblich zu einer Performance-Ver-
besserung und zur Erreichung der gesetzten
Ziele beitrigt. Dies bedingt, dass die Risiken
den Entscheidungstrigern zugeordnet werden.

Zusatznutzen fiir IKS, Basel Il und
Corporate Governance

Ein Risikomanagement und die darin eruierten
Risiken dienen als Basis fiir den Aufbau eines
Internen Kontrollsystemes (IKS). Der aner-
kannte Ansatz fiir das Interne Kontrollsystem
nach COSO (Internationales Rahmenwerk und
Standard fiir den Aufbau eines IKS) beinhaltet



ebenfalls eine Risikobeurteilung — allerdings auf
der Stufe von Unternchmensprozessen. Zudem
werden die Banken aufgrund von Basel II iiber
kurz oder lang von den Unternchmen vertiefte-
re Informationen zum Risikomanagement ver-
langen. Des Weiteren wird im Swiss Code of
Best Practice der Economiesuisse ein angepas-
stes und funktionierendes Risikomanagement
als Bestandteil einer umfassenden Corporate
Governance klar umschrieben.

Fazit

Die Uberwachung des Risikomanagements
wird in Zukunft eine weitere Aufgabe des
Verwaltungsrates und insbesondere des Au-
dit Committees sein. Im Rahmen der Strate-
gieentwicklung ist es daher empfehlens-
wert, die innerhalb der SWOT-Analyse be-
leuchteten Risiken aktiv zu kontrollieren und
auch den Risiken konkrete Massnahmen mit
dafur verantwortlichen Fihrungskraften zu-
zuordnen. Denn oftmals wird den Chancen
ungeteilte Aufmerksamkeit zu Teil, wahrend
die Risiken so nebenbei in Kauf genommen
werden. Erst wenn ein Risiko, respektive Er-
eignis, eintritt, wird diesem Risiko innerhalb
eines Krisenmanagements quasi ex post Auf-
merksamkeit geschenkt. Damit dies mog-
lichst im voraus - also ex ante — verhindert
wird, muss ein Risikomanagement gelebt
und in die Unternehmenskultur integriert
sein. Die Risikopolitik als Teil der Corporate
Governance gibt dazu den Rahmen. Der per-
manente Kreislauf von Identifikation, Quan-
tifizierung, Controlling und Steuerung der
Risiken mit Entscheidungstragern als Risk-
Verantwortlichen stellt den Inhalt sicher. Die
Beschreibung dieses Prozesses und das Auf-
fuhren derjenigen Risiken mit wesentlicher
Auswirkung auf die Vermogens- und Ertrags-
lage der Unternehmung ist danach eigent-
lich nur noch eine Fleisstibung.

* Stefan Buser und Albert-Thomas Flammer,
KPMG, sivg-Partner. Dieser Artikel widerspie-
gelt die persénliche Meinung der Autoren.

Institut fir Verwaltungsrate und
Geschaftsleitungsmitglieder sivg

Den Verwaltungsraten von KMU fehlt
ausserhalb des eigenen Netzwerkes und
der Region ihrer Betriebe vielfach ein
breites Kontaktnetz. Hier setzt das im
Juli dieses Jahres gegriindete Schweize-
rische Institut fur Verwaltungsrate und
Geschaftsleitungsmitglieder (sivg) an.
Das Institut will mit besonderen Veran-
staltungen und Informationsplattfor-
men zu aktuellen Themen branchenu-
bergreifend Verwaltungsrate unter-
stutzen, fordern und vernetzen. Das
sivg vertritt ausserdem die Interessen
seiner Mitglieder gegentber Behérden
und Politik und diskutiert Fragen zu Be-
rufsethik und Corporate Governance.

Das Institut wurde im Juli dieses Jahres
von erfahrenen Verwaltungsraten ge-
grundet und wird von den vier Partnern
Centre Patronal, KPMG, UBS und Vau-
doise Versicherungen geférdert und
mitgetragen. Sieben StlUtzpunkte — in
der Ostschweiz und Liechtenstein die
Mediapolis AG, St. Gallen — unterstit-
zen das sivg insbesondere bei regiona-
len Veranstaltungen und beim Kontakt
zur Basis.

Die erste sivg-Veranstaltungsreihe wid-
met sich dem Risikomanagement. In
der Ostschweiz findet die Veranstal-
tung am 21. November 2007 (Regie-
rungsgebaude St. Gallen) statt. Weitere
Veranstaltungen werden durchgefuhrt
in Basel (30. Oktober), Bern (6. Novem-
ber), Paudex (15. November), Genf (19.
November) und Neuenburg (22. No-
vember).

Internetseite des sivg fur weitere Infor-
mationen: www:.sivg.ch
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sivg-Event «Risikomanagement»

Risikomanagement ist Fihrungsaufga-
be. Mit den neuen Revisionsvorschriften
will der Gesetzgeber sicherstellen, dass
eine systematische Beurteilung von Risi-
ken im Unternehmen vorhanden ist und
angewandt wird. Identifikation, Analy-
se, Beurteilung und Uberwachung von
Unternehmensrisiken bilden insbeson-
dere fur KMU-Verwaltungsrate eine
(neue) strategische Herausforderung.

Am sivg-Event «Risikomanagement»
vom 21. November im Pfalzkeller
St. Gallen referieren versierte Kenner
der Thematik und bieten aus drei un-
terschiedlichen Perspektiven interes-
sante Einblicke. Workshops mit den Re-
ferenten und ein Networking-Apéro sind
ebenfalls Teile des Anlasses.

Tagungsleitung:
Peter Weigelt, sivg-Stttzpunkt Ostschweiz
(Mediapolis AG) und Beirat sivg

Die Referenten:

Thomas Votruba, Sicherheitsinstitut: Risi-
komanagement im Unternehmen - Ziele
und Erfolgsfaktoren

Dr. Martin Moser, Bratchi Emch Rechtsan-
walte: Rechtliches — Gesetz, Verantwor-
tung, Absicherung

Stefan Buser, Director KPMG: Praktisches
Risikomanagement - Projektablauf an
Beispielen

Mittwoch, 21. November 2007
Pflalzkeller, Regierungsgebaude
9001 St.Gallen

17.30 bis ca. 20.30

Anmeldung auf www.sivg.ch
(Veranstaltungen)
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Dank Creasoft ist Alpla effizienter
als der Standard.

Das liechtensteiner Unternehmen entwickelt

fir den Weltkonzern eine maB3geschneiderte

Softwareldsung fiir Produktion und Logistik.

Mag. Klaus P. Metzler,
Leiter zentrale Informa-
tik Alpla

Standard ist was fiir andere. Fiir Alpla gilt das
vor allem auch bei der Software: «Wir haben
enorme Anforderungen an die Prozessoptimie-
rung. Kiufliche Standardsoftware ist fiir unse-
re Verhiltnisse und unsere Anwender zu kom-
pliziert und ineffizient, da sie nicht auf unsere
Situation zugeschnitten ist. Auflerdem ergibt

Alpla Gebaude

sich durch unsere zahlreichen Werke in 25 Lin-
dern eine sehr kostspielige Lizenzsituation.»
Mag. Klaus-Peter Metzler, Leiter der zentralen
Informatik bei Alpla.

Effizienz und Einfachheit

Die Creasoft AG aus Mauren entwickelt fiir das
Vorarlberger Unternechmen deshalb ein Pro-
duktionsplanungs- und Logistiksystem, das
perfeke auf dessen spezielle Bediirfnisse zuge-
schnitten ist. Die Anforderungen an die neue
Software sind hoch. Denn optimale Produkti-
onsplanung und einheitliche Programme in al-
len Werken sind fiir die Alpla jetzt unumging-
lich, auch in Anbetracht der Expansionsvorha-
ben in Richtung USA und Asien.

Zusammenarbeit und Betreuung
In der Projektphase arbeiten die Software-Ent-
wickler von Creasoft-AG und Alpla zusam-
men, so dass ein Know-how-Transfer stattfin-
det und die Programme anschlieend von Al-
pla selbst betrieben und gewartet werden
konnen. Mit Creasoft als Partner kann sich das
Vorarlberger Unternehmen zudem und je nach
Bedarf auf die Schulung der Mitarbeiter, ein sy-
stematisches Projektmanagement und eine her-
ausragende Softwareentwicklung verlassen.

DI FH Stefan Matt,
Geschaftsleiter
Creasoft AG

Fiir Alpla hat sich das Outsourcing bereits ge-
lohnt: Die ersten Module wurden eingefiihrt
und die Anwender sind begeistert. Mehr auf
www.creasoft.li
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Versicherer machen Risiken kalkulierbarer
Nur wer wagt, kann gewinnen

Die globalisierte Welt stellt Unternehmen immer schneller vor neue Herausforderungen - techno-
logisch, gesellschaftlich und politisch. Mittels Risk Management kénnen sich daraus ergebende
neue Risiken besser beurteilt und bewaltigt sowie neue Chancen genutzt werden.

TEXT: WALTER MEILE

Um operationelle Risiken wie Brand, Haft-
pflicht oder Unfall zu itiberwilzen, schlossen
Unternechmen frither eine Versicherung ab.
Heute beurteilen die Versicherer ihre Aufgaben
umfassender: Einerseits versichern sie zuneh-
mend auch Geschiftsrisiken. Andererseits
wichst im deregulierten Markt die Bedeutung
des ganzheitlichen Risk Managements (RM),

unabhingig von der Grosse des Kunden.

Wie viel kann ein

Unternehmen wagen?

Das Wort ,Risiko“ bedeutet, etwas zu wagen,
etwas herauszufordern und stammt urspriing-
lich vom altitalienischen Begriff «risicare» ab.
Doch wie viel ein Unternehmen wagen will
und kann, hiingt davon ab, wie gut es seine Ri-
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siken kennt. Denn die eigentliche Gefahr ist
nicht das Risiko, sondern das Nichterkennen.
Risk Management — nach Haller/Ackermann —
ist dementsprechend als ein Gesamtkonzept
des Denkens und Handelns definiert, um we-
sentliche Risiken in risikobedrohten Systemen
zu erkennen und zu beurteilen, diese Risiken
systematisch mit geeigneten Instrumenten an-
zugehen, fithrungsmissige und organisatori-
sche Konsequenzen zu ziehen.

Daueraufgabe im Unternehmen

Risk Management lisst sich also nicht einfach
an den Versicherer delegieren und «abschie-
ben». Es handelt sich vielmehr um eine Dauer-
aufgabe fiir das Unternehmen, bei der ein Ver-
sicherer lediglich Unterstiitzung bieten kann.

Denn nur wer vorausdenkt, kann richtig ent-
scheiden und handeln. Die Risk-Management-
Methodik (RSM) von Zurich setzt hierzu auf
eine ganzheitliche Betrachtung, interaktive
Analyse und Umsetzung in fiinf Schritten, die
nachfolgend am Beispiel der Personenversiche-
rung vorgestellt werden:

1) Risiko-Bewusstsein

Der Risk-Management-Prozess beginnt, sobald
Sicherheit als Gegenstand der Unternehmens-
politik wahrgenommen wird — und zwar von
der gesamten Unternchmung. Viele Gefahren
miissen den Betroffenen erst wieder bewusst
gemacht werden, etwa, weil sie schon lange mit
ihnen leben, aber nie etwas passiert ist.

Fiir die Personenversicherung bedeutet das:



Walter Meile ist Leiter des Marktgebietes Ost-
schweiz der Zurich Schweiz.

Alle Mitarbeitenden, vom Manager bis zum
Pfortner, miissen sich bewusst sein, dass Unfil-
le und Krankheiten auch das Gesamtunterneh-
men belasten. Denn Absenzen storen die Pro-
zesse und fiihren zu Ausfillen und Umsatzein-
bussen.

2) Gefahren-Ermittlung

Aus dem Risiko-Bewusstsein leitet sich die Ge-
fahren-Ermittlung ab. Hier gilt es, sich einen sy-
stematischen Uberblick iiber Ursachen und Aus-
wirkungen von Gefahren zu verschaffen. Um
verschiedene Arten von Gefahren vergleichbar
zu machen, ist es wichtig, eine einheitliche Syste-
matik zu verwenden.

Im Bereich Personenversicherung bedeutet dies,
Unfallursachen oder auch Krankheitsfaktoren
wie beispielsweise Stress zu erkennen und dann
deren Auswirkungen realistisch abzuschitzen.

3) Risiko-Analyse

Die Risiko-Analyse besteht aus den Teilschritten
«Bewertung» und «Beurteilungy. Fiir die Bewer-
tung werden die Eintrittswahrscheinlichkeit von
Ursachen und die Tragweite von Auswirkungen
betrachtet und, wenn méglich, quantifiziert.
Daraus ergibt sich eine abschliessende Gesamt-
beurteilung.

Ein Beispiel fiir die Personenversicherung:
Wenn ein Mitarbeiter erkranke, entstehen nicht
nur direkte Kosten zur zwischenzeitlichen Er-
setzung seiner Arbeitskraft, sondern auch indi-
rekte Kosten — etwa, weil Auftrige nicht einge-
halten werden kénnen oder die Stellvertretung
Fehler macht. Diese indirekten Kosten kénnen
je nach Funktion bis zu fiinfmal héher sein als
die direkten Kosten.

4) Risiko-Handhabung

Es gibt Risiken, die eliminiert werden kénnen,
andere hingegen lassen sich durch geeignete
Massnahmen zumindest minimieren. Wieder
andere Risiken kénnen an den Versicherer trans-
feriert werden. Das zu akzeptierende Restrisiko
ist gering. Entsprechend der Risiko-Analyse ls-
st sich sowohl bei den Ursachen als auch bei den
Auswirkungen ansetzen, um Risiken zu bewilti-
gen.

Im Personenversicherungsbereich kann betrieb-
liches Gesundheitsmanagement verhindern,
dass Absenzen iiberhaupt entstehen. Die Palette
reicht von Diit-Meniis iiber Sportangebote bis
hin zu Ergonomie und Entspannung. Professio-
nelles Care Management verkiirzt Absenzen und
mindert so deren Auswirkungen. Zurich bietet
ihren Kunden eine individuelle Betreuung fiir
erkrankte und verunfallte Mitarbeitende durch
spezialisierte Case Manager und Zugriff auf ein
Netzwerk medizinischer Spezialisten. Dies ge-
wihrleistet eine optimale Behandlung.

5) RM-Controlling/Riickkopplung
Entwicklungen im Marke, Erfahrungen aus der
Schadenspraxis sowie Fortschritte in der For-
schung fithren dazu, dass sich bestehende Risi-
ken verindern und neue geschaffen werden.
Zugleich entstehen zusitzliche Méglichkeiten,
um Risiken zu bewiltigen. Diese Informatio-
nen beeinflussen wiederum die Gesamtbe-
trachtung. Risk Management ist deshalb ein
immerwihrender Kreislauf und eine Dauerauf-
gabe im Unternchmen.

Zurich unterstiitzt ihre Kunden mit Instru-
menten wie z.B. dem «Loss Control» im Perso-
nenversicherungsbereich. Damit kann ein Un-
ternehmen typische Schadensmuster erkennen,
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so systematisch aus seinen Schadenserfahrun-
gen lernen und die kostspieligen Folgen von
Storungen erheblich reduzieren. Gleichzeitig
wird es méglich, Fortschritte zu quantifizieren:
Beispielsweise spart ein Unternechmer mit 50
Mitarbeitenden (Durchschnittslohn: 50’000
CHF), der die Krankheitsquote seiner Mitar-
beitenden von durchschnittlich 5 % auf 4 %
senkt, 75’000 CHF im Jahr — selbst bei kon-

servativer Berechnung der indirekten Kosten!

Fazit

Unternehmen und Versicherer sollten Risk
Management gemeinsam nutzen und be-
reit sein, sich standig weiterzuentwickeln,
um far die Zukunft gewappnet zu sein. Der
Versicherer unterstitzt das Unternehmen
als vertrauensvoller Partner, indem er die-
sem hilft, die Herausforderungen der Ge-
genwart zu meistern und die Chancen der
Zukunft zu nutzen - zum beiderseitigen
Vorteil.
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3. Internationale VP Bank
Classic in Arosa

Eine grandiose Kulisse, 140 historische Rennwagen und ecine einmalige Berg-

rennstrecke: die 3. Internationale VP Bank Classic verwandelte Arosa vom 30. Au-
gust bis 2. September in ein Monaco der Berge. Das Rennen ist in den letzten Jah-
ren zu einem iiber die Grenzen der Schweiz hinaus bekannten Event herangewach-
sen. Nichstes Jahr findet es vom 11. bis 14. September statt.

Weitere Informationen unter www.vpbankclassic.com
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Wer nichts wird,

wird...?

Eben vergab Gault Millau seine Punkte neu — und Ostschweizer

Koche raumten gleich eine Vielzahl an Zahlern ab. Das freut die

hiesige Gourmetszene, musste doch noch im August ein St.Galler

Wirtepaar angezeigt werden, das seinen Gasten (billiges) Schwei-

nefleisch als (teures) Kalbfleisch verkauft hatte.

Die Ostschweiz bleibt eine starke Gourmetregi-
on: André Jaeger von der «Fischerzunft» in
Schafthausen zihlt weiterhin zu den 19-Punkte-
Stars. Auch Wolfgang Kuchler vom «Schifli» in
Wigoltingen TG beeindruckte die Tester und ist
ihnen fiir 2008 weiterhin 18 Punkte wert.

Als «Meister des kulinarischen Mehrkampfs» be-
zeichnet Gault Millau Schweiz den «Koch des
Jahres 2008», Andreas Caminada (30) vom
«Schloss Schauenstein» aus Fiirstenau im Dom-
leschg GR. Noch nie hat ein jiingerer Koch die-
se Auszeichnung erhalten. Auch der Weg zu den
zurzeit besten Kdchinnen der Schweiz fiihrt in
die Ostschweiz: zu Vreni Giger in den «J4gerhof»
in St.Gallen und zu Tanja Grandits ins «Thurtal»
in Eschikofen TG.

Die Feinschmecker freuts: Die Ostschweiz, lange
als kulinarisches Brachland verschrien, ist im
Kommen. Weniger erfreulich als die Top-Ratings
im neuen «Gault Millau» ist die Tatsache, dass of-
fenbar auch in unserer Region der Gast nicht vor
schwarzen Schafen unter den Wirten gefeit ist: So
wurde noch im August ein Wirtepaar eines «an-
gesehenen Speiserestaurants» in der Stadt St.Gal-
len wegen Verstdssen gegen das Lebensmittelge-
setz, wegen Betrugs und Warenfélschung ange-
zeigt —die listigen Wirtsleute hatten ihren Gisten
Schweinefleisch als doppelt so teures Kalbfleisch
verkauft. Das kantonale Amt fiir Lebensmittel-
kontrolle KAL kam den Schlaumeiern aufgrund

eines Hinweises auf die Schliche.

Leider hat es das Amt verpasst, dem Argcrnis den
Raum zu geben, den es verdient hat: So verzich-
teten die Inspektoren auf die namentliche Nen-
nung des Lokals und der Wirtsleute —gutgliubig

gehen sie einzig aufgrund der Strafanzeige davon
aus, dass die «Giste dieses Lokals hoffen kénnen,
dass sie in Zukunft wirklich das auf den Teller
kriegen, wofiir sie auch bezahlt haben», wie das
KAL in seinem Magazin «Kaleidoskop» treuher-
zig schreibt.

Effizienter wire gewesen, die Dinge beim Na-
men zu nennen. Dies aus zwei Griinden: Erstens
wiirden die Gauner dadurch von ihrer Kund-
schaft kiinftig gemieden, so dass sie die Suppe,
die sie sich eingebrockt haben, auch selber aus-
lsffeln diirfen — Betrug darf sich nicht lohnen,
als Gast will man wissen, woran man ist. Zwei-
tens miissten ehrliche Wirte nicht unter Geriich-
ten und Verdichtigungen leiden, die automa-
tisch entstehen, wenn Missbrauch festgestellt,
aber nicht zugeordnet wird. Der eigenartige T4-
terschutzreflex des KAL konnte sich im Nach-
hinein als Bumerang erweisen.

Es bleibt zu hoffen, dass die Ostschweiz weiter-
hin die Strasse zur kulinarischen Spitzenregion
verfolgt. Wir miissen ja nicht alles den Ziirchern
nachmachen: Im Kanton Ziirich hatte ein Wirt
eineinhalb Jahre lang seinen Gisten weit iiber
tausend Meniis mit Schweine- statt Kalbfleisch
verkauft und damit rund 33’000 Franken Ge-
winn gemacht.
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Unternehmerische Visionen verwirklichen.
Eine Qualitat von Ernst & Young.

www.ey.com/ch i” ERNST& YOUNG

Quality In Everything We Do

Ob Singapore, Seattle oder St. Gallen: Wir sind weltweit und in der Schweiz prasent
und machen uns vor Ort fiir [hre Ideen stark. Denn weit reichende Ideen brauchen
lokale Ansprechpartner, aber auch ein globales Netz. Unsere 150 Partner und rund 1700
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter in der Schweiz stehen Thnen in allen Regionen und
in den Bereichen Wirtschaftspriifung, Steuer- und Rechtsberatung, Risikomanagement-
Beratung, Transaktionsunterstiitzung sowie Accounting Services zur Seite — und sind
gleichzeitig Thr Anschluss an das weltweite Ernst & Young-Netzwerk.

Ernst & Young fordert unternehmerische Tatigkeiten in der Schweiz im Rahmen des
Programms «Entrepreneur Of The Year™». Damit machen wir deutlich, wie wichtig lokale
Verankerung fiir den nationalen und internationalen Erfolg einer Unternehmung ist.

Wir freuen uns auf Thren Anruf: Telefon +41 58 286 31 11.

Audit. Tax. Legal. Advisory. Transactions. Accounting.
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