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FEIERN UND FORDERN

Als das Unternehmermagazin LEADER vor tiber fiinf Jahren aus der Taufe gehoben wurde,
gab es viele aufmunternde Reaktionen, aber auch kritische Stimmen. Oft zu horen war der Ein-
wand, in der Ostschweiz gebe es nicht geniigend spannende Unternechmen und Unternehmer, um
ein Periodikum allein dem Wirtschaftsstandort zu widmen. Dass dem nicht so ist, beweist LEA-
DER inzwischen neun Mal pro Jahr. Die Fiille der Betriebe oder Unternehmerpersonlichkeiten,
die fiir uns zum Thema werden kinnten, ist so gross, dass die Entscheidung oft schwer fillc.

Die Qual der Wahl hat auch die Jury des Unternehmerpreises Ostschweiz alle zwei Jahre. Sie be-
urteilt fiir ihre Auswahl Dutzende von Firmen. Das allein ist Beleg daftir, dass die Ostschweiz reich
ist an Erfolgsgeschichten. Sechs davon stellen wir in dieser Ausgabe vor; es sind die Finalisten der
diesjihrigen Austragung des Unternehmerpreises. Und auch dieses Mal sind klingende Namen ge-

nau so darunter wie Betriebe, die in einer der Offentlichkeit weniger bekannten Nische titig sind.

Schén, dass solche Unternehmen gefeiert werden. Noch wichtiger ist allerdings, dass sie gefordert
werden — Férderung in dem Sinn, dass ihnen maglichst wenige Steine in den Weg gelegt werden.
In den Kantonen St.Gallen und Thurgau wird Ende Februar und Mitte Mirz gewihlt. Hier ent-
scheidet sich, ob die Unternehmerpreis-Verleihungen der nichsten Jahre noch immer fiir ein er-
folgreiches Wirtschaften stehen. Denn der beste Unternehmer, der fihigste CEO, kann nicht nach-
haltig wirken, wenn die Rahmenbedingungen nicht stimmen. Da geht es um Faktoren wie Steu-
ern, Verkehrsanbindung, Ausbildungsméglichkeiten, Wohnqualitit, aber auch administrative
Fragen wie Bewilligungsverfahren.

Keine Frage: Je biirgerlicher die Parlamente zusammengesetzt sind, desto wirtschaftsfreundlicher
sicht ihre Politik aus. Es bleibt aus unserer Sicht nur zu hoffen, dass linksgriine Utopien, die in der
Realitit Arbeitsplitze vernichten, an der Urne scheitern. Natiirlich freuen wir uns iiber gegenwiir-
tige Erfolgstorys. Aber wenn wir diese auch morgen noch schreiben wollen, brauchen wir eine li-

berale Politik. Auch auf Stufe Kanton.

Natal Schnetzer
Verleger

PS: Eine Mitteilung in eigener Sache. Die Metrocomm AG, Herausgeberin des LEADER, legt
durch zwei Firmenakquisitionen massgeblich in den Bereichen Redaktion und Online zu. Kiinf-
tig wird unser Haus verschiedene regionale Online-Zeitungen in der Ostschweiz betreiben, die
heute bereits erfolgreich am Markt positioniert sind. Metrocomm verstirke damit die Aktivititen
im Heimmarket. Auch die Online-Ausgabe des LEADER unter www.leaderonline.ch wird davon
kiinftig durch einen redaktionellen Ausbau profitieren. Mehr erfahren Sie in dieser Ausgabe.

LEADEREditorial |
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Inventure.ostschweiz

vernetzt Wirtschaft, Wissenschaft und Medien

zuend.ch

Wie viel Kreativitats- und
Innovationspotential besitzt
die Schweizer Wirtschaft?

Die Kraft der Idee.

Innovation braucht Plattformen. Sie gedeiht in einer Wissensgesellschaft,
sie lebt von lebendigem Austausch, baut auf persénliche Kontakte und
wachst in Netzwerken - regional, national oder international. Die Schweiz
als Nation der Regionen braucht regionale Innovationsnetzwerke. Deshalb
baut inventure.ostschweiz ein Netzwerk fir Start-ups, Spin-offs und etab-
lierte Unternehmen in der Ostschweiz auf.

inventure.ostschweiz will das Selbstbewusstsein in der Ostschweiz star-
ken. Uber Erfolgsbeispiele wird Innovationsfahigkeit erlebbar gemacht. Als
Uberregionale Plattform mit entsprechender Ausstrahlung, mit aktuellen
Themen und Top-Referenten setzt inventure.ostschweiz Akzente: Sie
bringt technologische wie auch wirtschaftliche Innovation, Leistungstrager
und Kapital zusammen, vernetzt Wirtschaft, Wissenschaft und Medien.
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Wo Schmidheini aut Schmidheiny trifft

Am 6. Marz findet zum dritten Mal die Verleihung des «SVC Unternehmerpreis Ostschweiz» statt

Rund 1000 Mitglieder und geladene Gaste werden Anfang Marz mitverfolgen, wer nach Abacus Re-
search AG und Telsonic AG als dritte Ostschweizer Firma mit dem «SVC Unternehmerpreis Ost-
schweiz» ausgezeichnet wird. Eine Prognose zu wagen ist auch dieses Jahr wieder praktisch un-
moglich. Der Preis konnte erstmals ins Appenzellerland gehen.

Ganz im Stil einer Oscar-Verleihung — die fin-
det tibrigens nur wenige Tage vorher statt — rollt
man am 6. Mirz zum dritten Mal den roten
Teppich aus. Und im Gegensatz zur Hoch-
glanzveranstaltung in Hollywood miissen sich
die Nominierten keine Sorgen machen, ob die
Verleihung denn auch wirklich stattfindet. Es
gibt keine Streikenden, welche dies verhindern
kénnten.

Kleines Manko

Abgesehen von einzelnen Referenten war die
Vetleihung des «SVC Unternehmerpreis Ost-
schweiz» in den Jahren 2004 und 2006 einer der
erstklassigen Anlisse in der Ostschweizer Wirt-
schaftsszene. Man darf hoffen, dass das einzige,
aber nicht unwichtige Manko fiir die diesjahri-
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ge Durchfiihrung ausgeriumt wurde: Die Art
der Bekanntgabe des Gewinners. Bekanntlich
gibt es sechs Finalisten. Drei davon werden mit
dem vierten Platz ausgezeichnet. Die restlichen
drei machen die Podestplitze unter sich aus.
Wenn dann aber zuerst die drei vierten Plitze
bekannt gegeben werden, anschliessend der
dritte und schliesslich noch der zweite, steht der
eigentliche Gewinner des Abends abseits in der
Ecke, wihrend der Zeitplatzierte seinen Ge-
winn entgegen nimmt. Dabei wire es relativ
einfach: Zuerst wird der Dritte und dann der
Zweite bekannt gegeben. Da bleibt die Span-
nung, wer von den restlichen vier den Haupt-
preis ergattert, bis zum Schluss erhalten. Fiir
eine Preisverleihung mit Glamour und Promi-
nenz durchaus kein unwichtiges Detail.

Ansonsten wird — und darf — vieles wie ge-
wohnt iiber die Bithne gehen. Das hat sich be-
wihrt.

Kriterienkatalog der Jury

Vergeben wird der Unternehmerpreis Ost-
schweiz alle zwei Jahre vom Swiss Venture Club
(SVC), einem Verein zur Férderung und Un-
terstiitzung von kleineren und mittelgrossen
Unternehmen.

Im Bewertungsprozess arbeitet die Jury mit ei-
nem detaillierten Kriterienkatalog. Zentrale
Elemente sind eine klare, nachvollziehbare
Strategie, ein nachhaltiger Erfolgsausweis, die
Innovationsfihigkeit, Markestellung, sowie die
Qualitit der Mitarbeitenden und des Manage-
ments.
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Rickblick
Die Gewinner 2006:
1. Telsonic AG
2. Swisstulle AG
3. Plaston AG
4. Mosterei Mohl,
Morga AG und Zur Rose

Die Gewinner 2004:
1. Abacus Research AG
2. Hof Weissbad
3. Fela Management AG
4. Christian Eschler AG,
Romer's Hausbackerei, Strellson

Damit wird eine sinnvolle Mischung von wei-
chen und harten Faktoren in die Entscheidung
einbezogen. Die Jury erstellt aus einer Liste von
rund 100 Unternehmungen eine Shortlist und
fiihre mit allen Shortlist-Kandidaten ein ergin-
zendes Telefoninterview.

Die sechs Finalisten

Die Endnominierten werden durch die Jury in
corpore vor Ort besucht, anschliessend wird
das endgiiltige Ranking vorgenommen.

Gewinner der bisherigen Unternehmerpreise
waren das in Kronbiihl/St.Gallen beheimatete
Softwareunternehmen Abacus Research AG
und die aus der Region Wil stammende Telso-
nic AG.

Juryprasidentin
Franziska Tschudi
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Sieger 2006
Telsobnic: Peter Spenger

Dieses Jahr konnen sich die Bioforce AG in
Roggwil, die HATECKE in Scuol, die Inauen-
Schitti AG in Schwanden, die SAMAPLAST
AG in St. Margrethen, die Varioprint AG in
Heiden und die Weber Bekleidungen AG
(Mode Weber) in St.Gallen Hoffnungen auf

die Auszeichnung machen.

Der LEADER ist Medien-Partner der Verlei-
hung und portritiert simtliche sechs Finalisten
in dieser Ausgabe. Auch werden wir unsere Le-
serinnen und Leser mittels einer Sonderausgabe
umfassend iiber die Veranstaltung informieren.

Die Jury

Sieger 2004
Abacus: Thomas Koberl

Spekulationen

Selbstverstindlich werden in Wirtschaftskrei-
sen schon jetzt Spekulationen dariiber ange-
stellt, wer am Schluss der Verleihung die Tro-
phie in den Hinden halten wird. Gute Chan-
cen hat unserer Meinung nach die Varioprint
AG aus Heiden. Deren Geschiiftsfithrer And-
reas Schmidheini wiirde den Preis erstmals ins
Appenzellerland holen.

Gespannt sein kann man auch auf den Auftrice
von Thomas Schmidheiny, Chairman Spec-
trum Value Management Ltd. Er wird vor den
1000 geladenen Giisten referieren und darle-
gen, was aus seiner Sicht «Unternehmertum»
bedeutet.

Franziska A. Tschudi, Prasidentin der Jury, CEO WICOR Holding AG Rapperswil

Andreas Etter, Berater und VR Optiprint AG, Berneck

Urs Fliglistaller, Schweizerisches Institut fur KMU, Universitat St. Gallen

Nick Huber, Leiter Personalmanagement SFS Gruppe, Heerbrugg

Hanspeter Klauser, Gesamtleiter St. Galler Tagblatt AG, St. Gallen

Marcel Kiing, Leiter Firmenkunden Region Ostschweiz, Credit Suisse

Nicola A. Lietha, Berater, Davos

Hansueli Raggenbass, Rechtsanwalt, Raggenbass Rechtsanwalte Amriswil

Leo Staub, bratschi wiederkehr & buob, St.Gallen
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Programm
Donnerstag, 6. Marz 2008 Olma Messen St.Gallen
17.15 Uhr Eintreffen der Gaste, Welcome-Drink

18.00 Uhr - Er6ffnung Preisverleihung durch Stephan Klapproth
« Begrissung durch Hans-Ulrich Muller, Prasident Swiss Venture Club
« Gruss des Gastgeberkantons durch Regierungsrat Josef Keller
+ Referat des Gastredners Thomas Schmidheiny
« Vorstellung der Jury und des Nominationsverfahrens
durch Franziska Tschudi
- Prasentation der sechs Finalisten
* Verleihung SVC Unternehmerpreis Ostschweiz
 Ansprache des Gewinners

20.00 Uhr Schlusswort von Marcel Kiing, OK-Prasident SVC

anschliessend: «Dinning Around» mit musikalischer Begleitung

Der SVC
Der Swiss Venture Club (SVQ) ist ein
unabhangiger Verein zur Férderung
und Unterstitzung von kleinen und
mittleren Unternehmen (KMU). Pra-
sident und Initiant ist Hans-Ulrich
Muller, Leiter Region Mittelland der
Credit Suisse. Der SVC schafft durch
Veranstaltungen Raum fiar Aus-
tausch und Begegnungen und setzt
sich dartberhinaus auch fur die Ver-
besserung der politischen und recht-
lichen Rahmenbedingungen fur die
Unternehmen in der Schweiz ein. Da-
durch soll das regional verankerte
Hans-Ulrich Miiller iibergibt Peter Spenger den Preis. Unternehmertum unterstitzt, die

Vergabe von Risikokapital geférdert
[ Parner |

sowie ein nationales Unternehmer-

LEA._Z y netzwerk aufgebaut werden.

Zur Forderung des Unternehmertums
in der Ostschweiz hat der SVC den Un-
ternehmerpreis Ostschweiz geschaf-
fen und 2004 erstmals verliehen. OK-
Prasident und Jury-Mitglied des SVC

tve)
k_/ Unternehmerpreis Ostschweiz st

o
Ui
S i c i Marcel Kung, Leiter Firmenkunden
w P | = Region Ostschweiz der Credit Suisse.
Gemeinsam mit einem grossen Netz-

werk von Sponsoren und Partnern un-
terstltzt der SVC mit dieser Initiative

CRED”SL”SEE:‘ ) _
sita ak{:?}gﬁ @

by samas

I ErnsT & YOUNG

die Ostschweizer KMU aktiv.
s: 1 f -
Call 0“ Swiss Venture Club 1 rE I C 'D rﬂ .

helvetia,  1aGBLATT
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«Eine Marke ist wie eine
attraktive Frau»

Alfred Vogel griindete 1963 die Bioforce AG in Roggwil im Kanton Thurgau. Mit seinem Unterneh-
men wollte er einem stetig wachsenden Kreis von Menschen wirksame Naturheilmittel und eine
Basispalette gesunder Ernahrung anbieten. Mit Biichern und einer Zeitschrift informierte er rund
um die Themen Gesundheit und natiirliche Lebensweise. Die Bioforce AG Schweiz beschaftigt heu-
te rund 170 Mitarbeitende und gehort zu den erfolgreichsten Unternehmen der Ostschweiz.

10 | LEADER Januar/Februar 2008

TEXT: MARCEL BAUMGARTNER
BILDER: MBA/ZVG

Bereits in den 20er Jahren wurde der Grund-
stein fiir die heutige Bioforce AG gelegt: Alfred
Vogel, schon damals auf den Gebieten
Ernihrung und Naturheilkunde forschend
titig, griindete 1923 in Basel ein Reformhaus.
Schon damals schwamm er gegen den Strom.
Mit seiner Botschaft, naturbelassene Lebens-
mittel zu konsumieren, um die Gesundheit zu
fordern war er seiner Zeit weit voraus. Da es in
Basel keine Zulassung fiir Naturheildrzte gab,
setzte Vogel seine Titigkeit im Appenzellerland
fort; er erdffnete eine Naturheilpraxis sowie ein
Kurheim in Teufen.

Die drei Standbeine

Der heutige Geschiftsfithrer Robert Baldinger
etlebte den Pionier Alfred Vogel nicht mehr ak-
tiv. Vogel verstarb 1996, ein Jahr nach Baldin-
gers Eintritt in das Unternehmen. Der Natur-
heilkunde- und Ernihrungspionier, der noch
bis ins hohe Alter Vortrige hielt, hinterliess je-
doch ein Gedankengut, das das Thurgauer Un-
ternehmen Bioforce AG prigte und weiter pri-
gen wird.

«Vogel erschuf quasi jene drei Standbeine, die
noch heute die Stiitzen der Firma sind», erklirt
Baldinger. Es sind dies die Bereiche Informati-
on, Lebensmittel und Naturheilmittel. «Eine



der grossten Leistungen von Alfred Vogel war
es, dem Laien verstindlich zu erkliren, was
Krankheit eigentlich ist. Er brachte ihm in ei-
ner verstindlichen Sprache einen sehr komple-
xen Sachverhalt niher.» Dass solch verstindli-
che und gleichzeitig zuverlissige Informatio-
nen ein Bediirfnis waren und noch sind,
beweist der Erfolg des eigenen Magazins, der
«Gesundheitsnachrichten», welches von rund
30'000 Abonnenten (100'000 Lesern) gelesen
wird.

Frither Theorie, heute bewiesen
Vogel vertrat den Standpunke, dass Produkte
aus frischen Pflanzen eine bessere Wirkung auf-
weisen. Was damals noch Theorie war, kann
heute bewiesen werden. «Es ist tatsichlich so,
dass Heilmittel aus Frischpflanzen mehr wirk-
same Inhaltsstoffe aufweisen», so Baldinger.
Genau darauf setzt die Bioforce AG — friiher
wie heute. Damit unterscheidet man sich auch
wesentlich von den zahlreichen Konkurrenten.
«Bei uns lebt sehr viel von Alfred Vogel weiter.
Er hat diese Marke geprigt», ist Robert Baldin-
ger iiberzeugt. «Eine Marke ist wie eine attrak-
tive Frau. Sie will anziehend wirken. Sobald sie
anderen nachlaufen muss, stimmt etwas nicht
mehr.»

Der Geschiftsfiihrer ist iiberzeugt, dass die Bio-
force AG mit ihren Produkten im Trend liegt:
«Das Thema Gesundheit wird fiir die Men-
schen immer wichtiger, denn Gesundheit hat
unmittelbar mit Lebensqualitit zu tun. Wir be-
wegen uns also in einem Markt, der immer in-
teressanter wird.»

60 Prozent Export

Vom reinen Marktvolumen her erzielt das Un-
ternechmen den grossten Umsatz in  der
Schweiz: Jihrlich rund 22 Millionen Franken,
die aus den Bereichen «Information» (2 Millio-
nen), «Food» (8 Millionen) und «Pharma» (12
Millionen) generiert werden. Dennoch nimmt
der Exportanteil mit 60 Prozent einen wichti-
gen Stellenwert ein. Hier stechen insbesondere
die Niederlande hervor, wo 90 Prozent der Be-
volkerung die Marke «A.Vogel» kennen. Auch

dieser Umstand ist auf den verstorbenen Unter-
nehmer zuriickzufiihren. Vor iiber 50 Jahren
erdffnete Vogel mit zwei Bekannten in den Nie-
derlanden eine Praxis, die den Grundstein zum
heutigen Bekanntheitsgrad und Erfolg legte.
Sehr gut unterwegs ist das Unternehmen auch
in Grossbritannien, Kanada und Spanien, wo
die Marktposition in den letzten Jahren stark
ausgebaut werden konnte. Dank der Méglich-
keit, neue Verkaufskanile zu erschliessen, wird
weiteres Wachstum erwartet.

LEADERHintergrund |

Werk- und Forschungsplatz
Schweiz

Der Standort Schweiz fiir die Produktion wird
nicht in Frage gestellt, zur Marke A.Vogel
gehore die Identicit Ostschweiz. «Natiirlich
sind wir gefordert und mussten einiges rationa-
lisieren und haben uns laufend verbessert. Op-
timal sind die Voraussetzungen fiir die Akti-
vititen in der Forschung und Entwicklung —
auch dank der guten Zusammenarbeit mit ver-
schiedenen Hochschulen. Wir blicken sehr op-
timistisch in die Zukunft, so Baldingers Aus-

blick.

Mit der Bioforce AG ist ein Kandidat fiir den
Ostschweizer Unternehmerpreis nominiert,
der seine Firmenphilosophie auch wirklich
lebt. Fiir die Bioforce AG sind Nachhaltigkeit
und Qualitit wertvoller als die Gewinnopti-
mierung und sie agiert — dieser Punkt ist wohl
einer der wichtigsten — in einem #usserst zu-

kunftstrichtigen Marke.
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Mann mit Stil

Ludwig Hatecke, Nachfahre nord-
deutscher Einwanderer und inno-
vativer Metzgereiunternehmer in
Scuol, reprasentiert die neue Ge-
neration von Metzgern, die den
Wert traditioneller Spezialitaten
wiederentdeckt hat. Die

it spezialisiariiss o
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TEXT: MARCEL BAUMGARTNER
BILDER: ZVG

Auf den Auftritt von Ludwig Hatecke am dies-
jahrigen Unternehmerpreis Ostschweiz darf
man jetzt schon gespannt sein. Einerseits darf

dass der

Graubiinden die eine oder andere Spezialitit

man hoffen, Unternehmer aus
nach St.Gallen mitbringen wird, und anderer-
seits nimmt einen der Metzger mit seinem
Biindner Dialeke sofort in Beschlag. Es ist sein
Charme, verbunden mit einer gewissen chaoti-
schen Art, welcher ihn auszeichnet. Genauso be-
schreibt Hatecke auch seinen Fiihrungsstil: Als
offen, zielgerichtet, loyal, fordernd, etwas spon-
tan und chaotisch. Wer sich mit der Hatecke SA
jedoch eingehend beschiftigt, findet kein Chaos
sondern ein Unternehmen mit Stil und Linien-
treue vor. So umschreibt auch die Tourismusre-
gion St.Moritz Hatecke’s Fleischtrocknerei mehr
als Designerladen denn als eigentliche Metzge-

rei. Doch Ludwig Hatecke will sich nichtals De-
signer-Metzger schen. Die Form sei bloss Aus-

ruck seiner Freude an seinen Produkten. «Was
druck Freud Produkt W
gut ist, soll auch gut aussehen.»

Gaumenfreuden

Gut aussehen tun die Produkte. Aber wie
schmecken sie? Am treffendsten hat es ein Besu-
cher eines Internetforums beschrieben: «Bei
Hatecke wird das fein gehackte Fleisch leicht ge-
salzen, in Veltliner Rotwein mariniert, gewtirzt,
dann in eine kriftige Darmihiille gedriickt. Gute
6 Wochen werden die Salsiz-Wiirste im Dach-
boden in der trockenen Engadiner Hohenluft
getrocknet. Tag fiir Tag werden sie gehitschelt,
Witterung, Luftfeuchtigkeit, Temperatur spie-
len bei der Reifung eine Rolle. Im Innern sind
sie genau gleich zart wie aussen, auch 1 cm dick
abgeschnittene Bitzen schmelzen auf der Zun-
ge. Auf dem Gaumen volles Fleischaroma, fei-
ner Rauchgeschmack, Wiirze.»

Die Wurst neu erfunden

Bessere Werbung kann sich der Biindner Un-
ternehmer nicht wiinschen, als wenn seine
Kundinnen und Kunden in dieser Form von
seinen Produkten schwirmen. Aber Hatecke —
selbst ein Mann mit Stil — sucht nicht den gros-
sen Erfolg. «Grésse spielt fiir mich nur eine un-
tergeordnete Rolle. Wichtiger ist mir, dass wir
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es schaffen, nicht nur unsere Spezialititen, son-
dern auch unseren respektvollen Umgang mit
Fleisch und unsere Lebensart glaubhaft riiber
zu bringen.» Die Finalteilnahme am Ost-
diirfte
Glaubhaftigkeit noch verstirken. Bei diesem

schweizer Unternehmerpreis diese
Finalisten ging es der Jury nicht darum, auf ih-
rer Tour durch die Ostschweizer Unterneh-
merszene eine Zwischenverpflegung einzuneh-
men. Hatecke steht nicht nur fiir Stil und Ge-
nuss, sondern auch fiir Innovationen — jenes
Wort, das bei simtlichen Beschreibungen der
Finalisten hinein gehért. Hatecke produziert
Trockenfleischspezialititen, wie man sie zuvor
noch nie gesehen und gegessen hat. Er hat nicht
das Rad, aber gewissermassen die Wurst neu er-
funden. So sind die Salsis-Wiirste — welche iib-
licherweise in eine rechteckige Form gepresst
werden — bei Hatecke dreieckig. Ein Design,
welches der «Nicht-Designer» patentieren liess.

Preis replizieren

Und sollte Ludwig Hatecke den Ostschweizer
Unternehmerpreis am 6. Mirz gewinnen, so
wiirde er auch dann neue Wege beschreiten.
Der Preis wiirde nicht an prominenter Stelle im
Eingangsbereich platziert. «Ich wiirde den Preis
replizieren und jedem Mitarbeiter einen davon
weitergeben», so Hatecke. An Ideen fehlt es dem
Mann wahrlich nicht. An Stil auch nicht.

LEADER Januar/Februar 2008 | 13
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«Innovation ist bei uns kein
plakatives Wort»

Die Inauen-Schatti AG ist ein Familienunternehmen mit Sitz in Schwanden im Glarnerland und be-
schaftigt rund 70 Mitarbeitende in Fabrikation, Montage, Service und Entwicklung. Das Unterneh-
men gilt schweizweit und international als eines der fiilhrenden Seilbahnbau- und Montageunter-
nehmen. Das vorhandene Know-how wird auch in anderen Geschéaftsfeldern wie Stahlbau, Kabel-
verlegung, Spezialmaschinenbau und Entwicklung von Lawinensicherheitssystemen eingesetzt.

T — ;
i - l&
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TEXT UND BILD: MARCEL BAUMGARTNER

Von St.Gallen, das sich gerne als Zentrum der
Ostschweiz versteht, liegt Schwanden rund 90
Minuten Autofahrt entfernt. Die Frage, ob sich
Arno Inauen, Mitnhaber der Inauen-Schicti
AG, tiberhaupt zu den Ostschweizern zihle, ist
also durchaus berechtigt. Die Antwort ist den-
noch kurz und knapp. Mit einem «aber selbstver-
standlich» ist das Thema fiir ihn vom Tisch. Das
Glarnerland will sich als Teil der Ostschweiz und
nicht als Nachbar von Ziirich akzeptiert fithlen.

Imagepflege nach aussen und in-
nen

Tatsichlich ist mit der Inauen-Schitti AG zum
ersten Mal eine Firma aus dem Kanton Glarus
unter den Finalisten des «Ostschweizer Unter-
nehmerpreis». Verstindlich also, dass Inauen
diese Veranstaltung bisher noch nicht gekannt
hat. Gefreut hat ihn die Nominierung trotz-
dem, auch wenn er sie in der ersten Phase noch
fiir sich behalten hat. «Erst als wir unter den
sechs Finalisten waren, habe ich meine Mitar-
beiterinnen und Mitarbeiter informiert.» Inau-
en erhofft sich durch die «Teilnahme» in erster
Linie Imagepflege nach aussen und nach innen.
«Dass wir dadurch unmittelbar mehr Auftrige
generieren kénnen, glaube ich indes nicht. Wir
sprechen dadurch kaum direkt eine neue po-
tenzielle Kundschaft an.»

Seilbahn in Rio

Tatsichlich ist das Unternehmen in einem ius-
serst speziellen Marke titig. Die Inauen-Schitti
AG gilt schweizerisch und international als
fithrendes Montageunternechmen fiir Seilbah-
nen, Spezialmontagen und Seilziige. Ob eine
Seilbahn auf den weltbekannten Zuckerhut oder
Sechsersesselbahnen in die schénsten Skigebiete
Europas fiihren: Die Montage von Seilbahnen
mit Stiitzen, Stationen und Garagierungen sowie
Seilziige gehdren zu den Stirken des Betriebs.

Daneben sind die Seilkiinstler aber auch im Tal
aktiv. Seilbauwerke und Mebranbauten, Um-
setzungen von Architekeur mit Seil und raffi-
nierte Konstruktionen wie de Masoala-Halle in
Ziirich, die Galets an der Expo-Arteplage in
Neuenburg oder Uberdachungen von ganzen
Wohnlandschaften und Stadien gehéren zu
den Arbeiten.

Ubernahme vor 16 Jahren

Dieses zweite Standbein entstand erst nach
geraumer Zeit. «Wir konzentrierten uns
frither sehr stark auf den Bereich Montage,
hatten aber das Problem, dass wir unsere Mit-
arbeiter tiber den Winter zu wenig auslasten
konnten. Also suchten wir nach neuen Berei-
cheny, erklirt Inauen. Zusammen mit seinem
Vater und seinem Bruder Bruno hat er vor
rund 16 Jahren die Firma mit 14 Mitarbei-
tern {ibernommen. Zu jener Zeit studierte
Arno Inauen noch Maschinenbau und Be-
triebswirtschaft an der ETH in Ziirich, war
aber bereits als Technischer Leiter zustindig
fiir die Projekte. Keine einfachen Jahre, wie er
riickblickend sagt. Ein herber Schlag kam
1997, als der Vater tédlich verungliickte.
Arno Inauen iibernahm als Geschiftsfiihrer
die Verantwortung der damals bereits 45 Mit-
arbeitenden.

Der Einsatz und die Doppelbelastung haben
sich gelohnt. Die Firma wirtschaftet seither mit
sehr grossem Erfolg und schuf zahlreiche Ar-
beitsplitze in der Region — 70 sind es mittler-
weile.

Wihrend der vergangenen Jahre sind weitere
Standbeine dazu gekommen: Personenseilbah-
nen, Materialseilbahnen, Lawinensicherheits-
systeme, Kabelverlegungen im Untergrund,
Spezialmaschinen und Stahlbau.
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Dort wo sich niemand heran-
wagt

«Innovation ist bei uns kein plakatives Wort.
Wir suchen nach dem Speziellen, nach anderen
Ansitzen, nach Arbeiten, an die sich andere Fir-
men nicht heranwagen. Das zeichnet uns aus»,
so Inauen. So wiirde das Unternehmen bei ei-
nem herkémmlichen Stahlbauprojeke tiberre-
gional gar nicht mitofferieren. «Wenn es in ei-
nem Bereich noch 20 andere Anbieter hat, ha-
ben wir kein Interesse. Es sei denn, wir kénnen
eine Losung prisentieren, die uns einen ent-
scheidenden Vorteil verschafft.»

Risiken und Sicherheit gehoren zum Metier der
Inauen-Schitti AG. Neu findet das Know-how
auch Einzug bei Ol-Bohrtiirmen. Eine Rettungs-
bahn, die in Schwanden konstruiert und ausge-
testet worden ist, steht als Prototyp in Kanada im
Einsatz. Die Idee dieses Projekts ist bestechend:
Die Gefahr eines Blow Out auf einem Bohrturm
ist permanent. Durch eine Explosion kann Feu-
er oder eine Druckwelle mit Auswurf die Arbei-
ter auf der Plattform gefidhrden. Damit sich Be-
troffene auch in Paniksituationen oder mit Ver-
letzungen sofort in Sicherheit bringen kénnen,
hat die Inauen-Schitti AG eine neue Rettungs-
bahn entwickelt. Mit einem Auslésehebel wird
die Kabine automatisch geschlossen und fihrt
vom Bohrturm am Seil aufs rettende Land oder
Meer. Der Prototyp dieser Bahn hat die kanadi-
schen Interessenten iiberzeugt. Geplant ist eine
erste Produktionsserie von 10 Rettungsbahnen.

Dieser Auftrag kénnte der Firma zu weiteren
Héhenfliigen verhelfen. Weltweit gibt es rund
6000 Bohrtiirme, die nachgeriistet werden
konnten. Das Glarner Unternehmen hat durch
Innovation und auch durch Risikobereitschaft
den Lead iibernommen. Das ist durchaus aus-
zeichnungswiirdig.
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«Unternehmer zu sein
Ist TUr mich das Grosste»

Die Samaplast AG wurde 1960 in St.Margrethen gegriindet und beschaftigt
heute rund 70 Mitarbeitende. Das Unternehmen ist spezialisiert auf die Ent-
wicklung und Herstellung von hochwertigen Kunststoffprodukten. Die Half-
te des Umsatzes erzielt das Unternehmen in der boomenden Medizinaltech-
nik und dort vor allem in der Herstellung von Implantaten. Neben der Medi-
zinaltechnik produziert das Kunststoffwerk technische Prazisionsteile fiir
regionale Fertigungsbetriebe.
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TEXT: MARCEL BAUMGARTNER
BILDER: BODO RUEDI

Noch ist der Preis nicht so bekannt wie der
«Oscar. Nur wenige wissen, wie die Siegertro-
phie aussicht. Zu diesen Personen zihlt sich
auch Jiirg Dierauer, Geschiftsfiihrer der Sama-
plast AG. Eines sei aber sicher: Sollte er am 6.
Mirz als Sieger die Olma-Halle verlassen, so
werde der Preis im Aufenthaltsraum des Perso-
nals aufgestellt und ein Foto davon im Bespre-
chungsraum — oder umgekehrt. Dierauer diirf-
te —wie auch alle andere Finalisten — bereits mit
der Nomination die grosste Freude bereitet
worden sein. Die Samaplast AG kann sich per
sofort zu den erfolgreichsten Unternehmen der
Ostschweiz zihlen. «Zuerst musste ich nachfra-
gen, um was fiir eine Auszeichnung es sich han-
delt, gibt der Geschiftsfiihrer zu. «Fiir mich
war es wichtig, dass die Firma und nicht eine
einzelne Person geehrt wird. Ich bin iiberzeugt,
dass ein KMU eine strukturierte Fiihrung
braucht, doch nur schr gut funktionierende
Teams langfristig Erfolg bringen. Dass jemand
die Verantwortung trigt, ist aber selbstver-
stﬁndlich.»

Vielfiltige Anwendungen

Uber fehlenden Erfolg kann sich die Samaplast
AG nicht beklagen. 1960 durch Philippe Grel-
let gegriindet ist man zu einem der fiihrenden
Anbietern in Europa von Kunststoffspritzguss-
teilen im Medical- und Implantatbereich ge-

worden. Die Samaplast AG stelle Kunst-
stoffspritzgussteile nach Kundenauftrigen her.
Daher findet man die Produkte nicht unter
dem Namen Samaplast auf dem Marke. Wer je-
doch ein kiinstliches Hiift- oder Kniegelenk
bekommt, kann mit grosser Wahrscheinlich-
keit davon ausgehen, dass dieses Implantat von
der Firma in St.Margrethen hergestellt wurde.
«Auch der Zahnarzt verwendet Teile, die wir
produzieren», erklirt Dierauer. «Technische
Kunststoffteile von Samaplast findet man zu-
dem oft in den Geriten der Firma Leica aus
Heerbrugg, in den Vermessungsgeriten, die
man auf den Baustellen vorfindet.»

73 Mitarbeiter — Tendenz steigend
«Unternehmer zu sein ist fiir mich das Gros-
ste», so Jiirg Dierauer. «Seit 20 Jahren fiihre ich
jetzt die Samaplast AG, und das tagtiglich mit
grosser Freude.» Entscheidend hierfiir seien
nicht zuletzt die 73 Mitarbeiterinnen und Mit-
arbeiter. «Wir sind stolz auf unsere Mitarbei-
tenden. Und dass auch diese gerne bei der Sa-
maplast AG arbeiten, zeigt sich am Beispiel des
Betriebsabends, den wir Mitte Januar 2008
durchgefiihrt haben.» Von den erwihnten 73
Angestellten seien nur gerade zwei nicht er-
schienen. Und schon nichstes Jahr kénnte sich
der Personalanlass noch vergrossern, denn er-
klirtes Ziel des Unternehmens ist Wachstum —
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sowohl beim Mitarbeiterbestand wie natiirlich
auch beim Umsatz. Hier strebt man ein konti-
nuierliches, jihrliches Wachstum von minde-
stens 10 Prozent an. Ein Stillstand kommt
nicht in Frage. Dierauer: «Ein Unternehmer
muss bereit sein, sich voll einem Ziel zu ver-
pflichten, Erfolge zur Kenntnis nehmen und
bereits wieder die nichsten Ziele vor Augen ha-
ben.» Das hat man wihrend der Firmenge-
schichte einige Male unter Beweis gestellt.

Standort ist gesetzt

Mit den Investitionen in den vergangenen zwei
Jahren am Standort St. Margrethen hat man zu-
dem zum Audruck gebracht, dass man am bis-
herigen Standort festhilt. «Wir haben keine
Pline, die Samaplast AG oder einen Teil davon
ins Ausland zu verlagern», sagt Dierauer. «Das
Rheintal mit seiner Grenznihe ist gut fiir uns,
speziell die Personalrekrutierung.» Dierauer ist
tiberzeugt davon, dass in Zukunft die Attrakti-
vitit des Rheintals als Wohnort mit sehr attrak-
tiven Arbeitsplitzen in innovativen Firmen
auch in anderen Teilen der Schweiz wahrge-
nommen wird. Der Ostschweizer Unterneh-
merpreis diirfte hierfiir einen nicht unbedeu-
tenden Beitrag leisten.
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«Es war wichtig,
im Schatten zu operieren»

Die in Heiden beheimatete Va-
rioprint AG wurde 1970 gegriin-
det. 1993 lUbernahm das Kader
durch einen Management Buy-
out die Firmenleitung. Trotz Glo-
balisierung und ernormem Preis-
druck konnte sich Varioprint in
den vergangenen Jahren als ei-
ner der fiihrenden Leiterplatten-
hersteller im obersten Technolo-
giesegment etablieren. Eine Lei-
terplatte, auch als elektronische
Schaltung bezeichnet, dient der
mechanischen Befestigung und
der elektrischen Verbindung von
elektronischen Bauteilen. Nam-
hafte High-Tech-Unternehmen
in Europa, USA und Asien wer-
den von Heiden aus beliefert.

TEXT: MARCEL BAUMGARTNER
BILDER: MBA/ZVG

Nach zwei Preistriigern aus dem Kanton St.Gal-
len kénnte mit der Varioprint AG erstmals eine
Firma aus dem Appenzellerland mit dem «Un-
ternehmerpreis Ostschweiz» ausgezeichnet wer-
den. Sie wire ein wiirdiger Preistriger. Nicht
nur, weil es der Firma vor Jahren praktisch unter
Ausschluss der Offentlichkeit gelang, den dro-
henden Untergang zu umschiffen und sich im
obersten Technologiesegment zu positionieren,
sondern auch, weil hier der einzelne Mitarbeiter
direkt verantwortlich fiir den immensen Erfolg
ist. Ein Faktor, den Geschiftsfithrer und Mitin-
haber Andreas Schmidheini im Gesprich immer
wieder unterstreicht. Und man glaubt ihm,
wenn er sagt, dass es der Austausch zwischen den
Mitarbeitern ist, der das Unternehmen weiter-
treibt.

Schwere Krise

Dabei hitte die Varioprint AG auch untergehen
kénnen. Die Firma wurde 1970 als kleiner Fa-
milienbetrieb gegriindet. Im Kontakt mit nam-
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haften Kunden und deren Unterstiitzung wurde
es moglich, 1971 die erste elektronische Schal-
tung herzustellen. In den Rezessionsjahren 1992
bis 1993 verfiigte die Firma iiber ungeniigende

Substanz und geriet in eine schwere Krise. Im

Sommer 93 war man gar soweit, dass die Lhne
nicht mehr bezahlt werden konnten. Der Tief-
punke war erreicht.



Umsatz verdreifacht
Andreas Schmidheini kam zu jener Zeit als ex-
terner Sanierer in den Betrieb und leitete nach

eingehender Analyse zusammen mit dem Kader
ein Management Buyout ein. Ein riskanter
Schritt. Aber ein lohnenswerter, wie sich heraus-
stellte. Der Mitarbeiterbestand hat sich seither
von 85 auf 140 Personen erhoht und der Umsatz
beinahe verdreifacht. Wie gelang das? «Die Ver-
dreifachung des Umsatzes und die Aufstockung
der Belegschaft waren nur dank hochster Qua-
licit und Liefertreue, stindiger Weiterentwick-
lung der Technologie und intensiver Bearbei-
tung der Exportmirkte méglich», so Andreas
Schmidheini. Zwischen 1993 bis 1998 konnte
man den hohen Fremdmittelanteil kontinuier-
lich abbauen und 1999 ersffnete man das Werk
2, welches 2003 und 2007 in zwei Etappen er-
weitert wurde.

Von 700 auf 200 reduziert

Das alles geschah anféinglich prakdsch hinter ver-
schlossenen Tiiren. Uber zehn Jahre hinweg war
das Unternehmen in der Offentlichkeit kaum
prisent. «Wir wihlten bewusst diesen Weg. Un-
ser Ziel war es, unbemerkt von der Konkurrenz
zu wachsen», erklirt Schmidheini. So rollte die

Varioprint AG das Feld quasi von hinten auf und
wurde von der Nummer 7 im Schweizer Marke
zur heutigen Nummer 2. «Es war wichtig, im
Schatten zu operieren. Die Industrie entwickelte
sich zu jener Zeit sehr brutal. Von den rund 700
Herstellern in Europa wollte jeder Machtanteile
hinzu gewinnen.» Ein Kampf, der schliesslich zu
einer Marktbereinigung fiihrte. Von den 700
Unternchmen sind europaweit heute noch 200
tibrig — darunter die Varioprint AG.

Verlagerung in den Kanton

St. Gallen

Und noch ein weiteres Jahr war entscheidend
fiir die heutige Struktur der Varioprint AG.
1999 als es um die Betriebserweiterung ging,
beschiftigte man sich intensiv mit der Frage des
Standortes Heiden. Zur Debatte stand bei-
spielsweise der Kanton St. Gallen, wo die Vario-
print AG sowohl ein Grundstiick sowie auch ein
bestehendes Gebiude hitte kaufen kénnen. Die
Vetlagerung der High-Tech-Fertigung sowie
der Mitarbeiter an einen anderen Standort hit-
te jedoch zahlreiche Probleme und vor allem
auch hohe Kosten mit sich gebracht. «Die Uber-
gangsphase von rund drei Jahren wire extrem
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kritisch gewesen», analysiert Schmidheini.

«Man hitte zwischenzeitlich an zwei Standorten
gleichzeitig produzieren miissen. Zum Gliick
bot sich damals die Méglichkeit, in Heiden das
Nachbargebiude zu tibernehmen.»

Keine Personifizierung

Umso mehr erfreut es den Geschiiftsfiihrer nach
den bewegenden Jahren, fiir den Ostschweizer
Unternehmerpreis nominiert zu sein. «Als KMU
im Appenzeller Vorderland pflegen wir die Bo-
denstindigkeit, denn sie schafft Vertrauen. Be-
scheidenheit hat hier Tradition. Deshalb freut es
mich, dass die Jury auf unsere Firma und unsere
Belegschaft aufmerksam geworden ist.» Trotz der
Freude sei man sich aber auch bewusst, dass Er-
folge auch gefihrlich sein kénnen. «Die grosste
Gefahr fiir den Erfolg von morgen ist der Erfolg
von gestern. Insofern wissen wir die Nomination
auch richtig einzuschitzen», so Andreas Schmid-
heini. Der 50-Jihrige wehrt sich auch gegen eine
Personifizierung des Preises. «Unser Erfolg ist ein
Zusammenspiel verschiedener Komponenten.
Ohne ein gutes Team wiirden wir nicht dort ste-
hen, wo wir heute sind.»
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Rund um den Santis —
und noch etwas weiter

Mit Modehausern an sieben Standorten im Kanton St.Gallen ist Mode Weber das
fihrende Modehaus fiir Markenmode in der Ostschweiz. Das erste Geschaft wur-
de bereits 1919 in Wattwil er6ffnet, gefolgt von weiteren Niederlassungen in Wid-
nau, St.Margrethen, St.Gallen, Wil, Rapperswil und Mels. Mode Weber fiihrt ein
breites Sortiment an bekannten Marken und hat in St.Gallen kiirzlich eine Premi-
um-Abteilung fiir Top-Label wie Akris Punkto eréffnet.
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TEXT UND BILD: MARCEL BAUMGARTNER

Erstaunt sei er gewesen, als er erfahren habe,
dass die Weber Bekleidung AG unter den sechs
Finalisten sei, berichtet Erich Weber, Mitglied
der Geschiftsleitung und Verwaltungsratspri-
sident. Wieso? Weil die Art des Gewerbes nicht
pridestiniert fiir eine solche Auszeichnung sei.
Und weil es schwer zu beschreiben sei, was man
denn so Aussergewdhnliches mache.

Als Aussergewdhnlich darf wohl bezeichnet
werden, dass sich «Mode Weber» auch im har-
ten Wettbewerb gegen die grossen, oftmals aus-
lindischen Modeketten behaupten konnte.
«Mode Weber» hat sich als Ostschweizer Mar-
ke etabliert — unter anderem durch eben diese
gewisse Bescheidenheit, welche Erich Weber an



den Tag legt. Sinnbild fiir die Strategie des Un-
ternehmens sei gewissermassen der Lastwagen,
welcher tagtiglich simtliche Filialen — welche
alle auf St.Galler Kantonsgebiet sind — anfahre.
«Wir sagten einmal im Scherz, dass wir uns nur
soweit ausbreiten diirfen, wie ein Fahrzeug in
einer Tagestour bewiltigen kann. Eigentlich ist
das gar kein so dummer Spruch», so Weber.
Rund um den Sintis sei man mit Filialen pri-
sent. Ein iiberschaubares Gebiet. Und das soll
vorerst so bleiben.

95 Prozent Frauen

Gerade in den vergangenen zehn Jahren hat das
Unternehmen grosse Fortschritte gemacht und
ist massiv gewachsen. Man konnte den Umsatz
verdoppeln und ist zu einer dominaten Grosse
in der Ostschweiz geworden. Dieses Wachstum
hatte auch Auswirkungen auf die internen
Strukturen. Erich Weber fiihrt das Unterneh-
men in dritter Generation gemeinsam mit sei-
ner Frau Inge, sowie Urs und Florian Weber in
der Geschiftsleitung. Ein Luxus, auf dem Be-
stehendem aufbauen zu konnen, ein Druck,
den Erfolg fortzufithren. «Als unsere Eltern das
Geschiift fithrten, war das ganze Umfeld noch
ein anderes. Gingen im Geschift die Waren
aus, so holte mein Vater mit einem Kleinbus
Nachschub. Hatte man einen Engpass bei den
Mitarbeitern, so fragte man jemanden im Be-

kanntenkreis an», erzihlt Weber. Das Alles hat
sich in den vergangenen Jahren massiv verin-
dert. Gesamthaft sind 210 Mitarbeitende — zu
95 Prozent sind es Frauen — bei Mode Weber
beschiftigt.

Externe Verwaltungsrate

Als Erich Weber zusammen mit seinen Cousins
Urs und Florian sowie mit seiner Frau Inge We-
ber die Geschiftsleitung des Familienunterneh-
mens iibernahm, wurde ein sportliches Pro-
gramm beziiglich der kiinftigen Entwicklung
des Betriebs aufgestellt. Neue Managementsy-
steme wurden eingefiithrt und externe Verwal-
tungsrite beigezogen. Thre externen und objek-
tiven Beurteilungen sollten das Unternehmen
erfolgreich in die Zukunft begleiten. Das ist ge-
lungen, obwohl der Wettbewerb massiver und
die Gangart hirter geworden ist.

Schritt liber die Grenze

Kiirzlich konnte Mode Weber seine neue Ver-
kaufsfliche im Einkaufszentrum Webersblei-
che in St.Gallen beziehen. Am 5. Mirz werden
845 Quadratmeter Verkaufsfliche in der neuen
Shoppingarena eréffnet und im Rheinpark in
St.Margrethen wird der Laden durch einen
Umbau auf eine Ebene zu liegen kommen. Da-
durch werden Synergien gewonnen und der
Auftritt kann verbessert werden. Man ist auf
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Wachstumskurs. «Wichtig ist uns, dass dieses
Wachstum jeweils aus eigenen Mitteln finan-
ziert werden kanny, unterstreicht Erich Weber.
Man wolle auf gesunden Beinen stehen und
sich so Schritt fiir Schritt entwickeln. Und wei-
tere Bewegungen stehen an. Man hilt Ausschau
nach weiteren interessanten Standorten — auch
in angrenzenden Kantonen. «Solche Erweite-
rungen ziehen wir nur in Erwigung, wenn wir
tiberzeugt sind, eine gute Lage gefunden zu ha-
ben. Der Standort ist entscheidend.» Diesbe-
ziiglich habe man sich selber klare Ziele ge-
steckt. Riickschlige soll es keine geben. Wenn
ein Ausbauschritt in Angriff genommen wird,
dann nicht halbherzig. «Der Auftritt muss von
Beginn an stimmen», so Weber. «Wir kénnen
uns nicht mehr erlauben, eine Filiale mit einem
Minisortiment zu er6éffnen. Das ist nicht mehr
tragbar. Die Professionalitit muss von vorne bis
hinten stimmen.»

Bescheidenheit, Professionalitit, Erfolg, Ge-
schichte und Zukunft. Das sind die Schlagwor-
ter, die aus einem rund einstiindigen Gesprich
mit Erich Weber hervorgehen. Sie liefern denn
auch die Antwort auf die Frage, wieso Mode
Weber unten den sechs Finalisten zu finden ist.
Das Aussergewdhnliche hat wohl manchmal
Erfolg, ist aber nicht immer bestindig.
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«Naturlich kann man es auch
mit Humor nenmen»

Im Gesprach mit Christoph Tobler, CEO der Sefar Gruppe

Zu den Besten gehort man, wenn einen die Konkurrenz kopiert. Davon kann Christoph Tobler ein
Lied singen. Seit nunmehr drei Jahren lenkt er als CEO die Sefar Gruppe und ist dabei mit seinen Ge-
danken immer auch gut 10 Jahre in der Zukunft. Was er von Zukunftsprognosen halt und ob man
als Unternehmer einen Killerinstinkt benotigt, erklart er im LEADER-Interview.

INTERVIEW: MARCEL BAUMGARTNER
BILDER: MBA/ABR

Herr Tobler, Sie waren einer der Refe-
renten an der IHK-Veranstaltung «Zu-
kunft Ostschweiz». Die dort prasentier-
te Studie prognostiziert der Wirtschaft
fur die nachsten Jahre einen Auf-
schwung. Was halten Sie personlich von
solchen Prognosen?

Christoph Tobler: Analysten und Prognostiker
haben den Vorteil, dass sie unzutreffende Pro-
gnosen mit verinderten Umweltbedingungen
begriinden und jederzeit anpassen kdnnen. Ich
darf mich daher als Unternehmer niemals nur auf
solche Studien verlassen. Bei einer Wettervorher-
sage verhilt es sich genauso: Wenn ich mich ent-
schliesse, eine Bergtour in Angriff zu nehmen,
muss ich die lokalen Bedingungen betrachten
und mir auch eine eigene Meinung bilden.
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Demnach geben Sie nicht viel auf solche
Studien?

Doch. Sie sind ein wertvolles Planungsinstru-
ment. Seridse Analysen basieren ja auf zahlrei-
chen Datengrundlagen und Statistiken. Sie
werden nicht einfach aus dem Armel geschiit-
telt, sondern sind hart erarbeitet und lassen mit
einer gewissen Plausibilitit die Zukunftsrich-
tung vermuten.

Wie wichtig sind sie fir lhre internen
Entscheide?
Ich gehe von einem anderen Ansatz aus. Man
sollte in der Planung nicht von der heutigen Si-
tuation ausgehen und daraus extrapolieren, wie
es weitergeht.

Sondern?

Man muss es umgekehrt machen. Man muss
sich gedanklich in die Zukunft versetzen. Wie
siecht mein Markt mit all seinen Bediirfnissen
und Teilnehmern in zehn bis zwanzig Jahren
aus? Wie sieht meine Kundschaft aus, wie
meine Technologien? Wenn ich diese Ant-
worten gefunden habe, vergleiche ich es mit
dem jetzigen Zustand und entscheide, wie ich
mich entwickeln muss, um fiir diese Zu-
kunftsaussichten geriistet zu sein. Ich leite
meine Gangart vom Marke ab, den ich mir
selber skizziert habe.

Sefar ist in sehr unterschiedlichen Lan-
dern tatig. Diese diirften sich ebenso
unterschiedlich entwickeln, oder?

Das sicher. Aber eine Industrie wie die unsere
verindert sich nicht in einem Jahresthythmus,
wie beispielsweise die Elektronikindustrie. Es
gibt keine plétzlichen Verinderungen, weder
geografisch noch bei der Technologie. Diese
Umwilzungen brauchen viel mehr Zeit.

Daher die grosse Zeitspanne von 10 Jah-
ren.

Das Jahr 2020 ist nicht mehr weit weg. Denken
Sie nur zuriick an 1996. Wie weit entfernt
kommt Thnen das vor? Das war erst kiirzlich,
oder? 2020 ist genau so weit weg.

Wie gross ist die Gefahr, ein falsches Zu-
kunftsbild zu skizzieren?

Die Erfahrung bestitigt uns. Wenn fiinf, sechs
kreative Personen aus unserer Unternehmung
sich mit dieser Fragestellung beschiftigen,
dann hat jeder seine eigene Vision. Wenn man
diese aber iibereinander legt, so ergibt sich er-
fahrungsgemiiss ein sehr kompaktes «Schluss-
bild». Das ist eine relativ anspruchsvolle aber
auch sehr wertvolle Gedankeniibung.

Die Sefar kann auf eine Geschichte von
liber 175 Jahren zuriickschauen. Wurde
auch in der Vergangenheit bereits die
Zukunft skizziert?

Ich kann Thnen nicht sagen, wie es meine Vor-
ginger gemacht haben, ich kann nur sagen, dass
sie es richtig gemacht haben. In der gesamten
Firmengeschichte konzentrierte man sich im-
mer auf die technischen Gewebe, niemals auf
Gewebe fiir Kleider oder Heimtextilien. Man
war sich immer bewusst, dass man die prizise-
sten und kleinsten Locher herstellen kann. Da-
bei blieb man und erschloss immer wieder neue
Anwendungsbereiche — Bereiche, wo man auf
Prizision wert legt. Dies ist aus meiner Sicht ein
wichtiger Grund des Erfolgs der Sefar.

Ist das auch der Grund, dass man die
ganzen Textilwirren der Vergangenheit
schadlos liberstanden hat?

Ja. Wir sind schadlos geblieben, weil wir un-
serem Spezialgebiet treu geblieben sind. Zu-
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dem hat man sich nie vor Neuem verschlos-
sen. Frith erkannte man, dass der Handweb-
stuhl zwangsliufig durch die mechanische
Webmaschine abgelost wird, dass auf Seide
die Kunstfaser folgt usw. Man wusste, dass
diese Technologieschritte entscheidend fiir
die Zukunft waren. Das sind Erfolgsfaktoren,
die noch heute Giiltigkeit haben. Wir setzen
uns mit neuen Fertigungstechnologien und
neuen Materialien auseinander, bleiben dem
prizisen Gewebe aber treu. Wir machen nicht
etwas vollig Neues, sondern wir wollen in je-
nem Bereich, wo wir die Besten sind, das Op-
timum herausholen und in unserer Industrie
die Zukunft definieren.

Sind hierfir die Standorte Thal und Hei-
den geeignet? Gerade hinsichtlich der
Lohnkosten gehort die Schweiz nicht zu
den attraktivsten Landern.

Innerhalb der Schweiz sind wir in der Ost-
schweiz sicherlich nicht auf der teueren Seite.
Und ein Vergleich zu anderen Standorten im
Ausland, beispielsweise Vietnam, wiire nicht

fair. Das Wissen, welches wir hier in iiber 175
Jahren aufgebaut haben lisst sich nicht dupli-
zieren oder verlagern. Wichtig sind ausser-
dem giinstiges Kapital und ein Dauerbetrieb
der Maschinen. Unsere Maschinen sind hoch
automatisiert und an sieben Tagen pro Woche
rund um die Uhr in Betrieb.

Und wie verhalt es sich mit der Suche
nach geeigneten Arbeitskraften?

Fiir die grosse Mehrzahl der Arbeitsplitze ha-
ben wir — auch unter Einbezug des Vorarl-
bergs — einen sehr guten Markt. Die Sefar hat
sich einen ausgezeichneten Namen erarbeitet
und konnte bisher immer gute Arbeitskrifte
finden. Miihe bereitet uns die Suche nach
spezifischen Funktionen, zum Beispiel jene
eines Projektingenieurs oder eines Anwen-
dungstechnikers fiir spezifische Mirkte wie
die Minenindustrie oder den Automobilbe-
reich. Diese sind nicht schweiztypisch. Hier
miissen wir die Suche geografisch ausdehnen.
Und dann ist es zusitzlich schwer, jemanden
zu iiberzeugen, in der Ostschweiz cine Stelle

anzutreten. Sind die Leute dann aber einmal
hier, gefillt es ihnen in der Regel sehr gut.

Haben Sie als Unternehmer Wiinsche,
welche sich an die kantonale Politik
richten?

Im Moment stimmt eigentlich alles Wichtige,
wir sind gliicklich. Als einer der grossten Ar-
beitgeber der Region haben wir einen sehr in-
tensiven Kontakt mit den Regierungen. Beide
Seiten sind an optimalen Lésungen interessiert.
Denn nur wenn es beiden Seiten gut geh, hilft
dies auch dem Standort.

Und auf eidgendssischer Ebene?

Hier hat es durchaus einige Vorlagen, die fiir
uns von grosser Bedeutung sind. Die Erweite-
rung der Personenfreiziigigkeit auf Ruminien
und Bulgarien beispielsweise. Fiir ein Unter-
nehmen mit 98 Prozent Export-Anteil ist Inter-
nationalitit in jeder Beziehung von immenser
Wichtigkeit. Ebenso entscheidend sind mog-
lichst geringe Hiirden im Grenzverkehr. Der-
zeit hért man Drohungen, dass die 24-Stunden
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Regel fiir Landtransporte eingefiithrt werden
kénnte. Das wire fiir uns extrem schlecht.
Oder als dritter Punkt das Thema der Dauer-
nachtschicht, welche die Industriebetriebe be-
schiftigt. Das Verbot mag vermeintlich gut ge-
meint sein, ist aber an den Arbeitnehmern vor-
bei reglementiert.

Wenn man uns solche Kniippel zwischen die
Beine werfen will, miissen wir uns entspre-
chend organisieren und dagegen ankimpfen.

Passiert das? Organisiert man sich unter
den Unternehmen?

Ich muss es so sagen: Wenn die Sefar zusammen
mit einer anderen Firma einen Brief nach Bern
schicke, finden die das bestenfalls nett und es
lduft unter «ferner liefen». Aber wir haben ande-
re Mittel, wie eine Industrie- und Handelskam-
mer St.Gallen-Appenzell oder in unserer Bran-
che den Textilverband. Wenn diese Institutio-
nen ein Thema auf den Tisch bringen, hat das
mehr Gewicht und wird wahrgenommen. Im
weiteren sitze ich als Vertreter des Textilverban-
des im Vorstandsausschuss von economiesuisse.

Viele Unternehmen in der Textilbranche
sind in den vergangenen Jahren ver-
schwunden. Findet nach wie vor ein
harter Verdrangungskampf statt?

Sie miissen in jeder Branche kimpfen. Uberall
geht es darum, schneller und besser zu sein. Das
wichtigste ist die Pflege der Kunden, denn viele
Kunden entscheiden nicht nur iiber den Preis.
Entscheidend sind auch die Qualitit, die Tech-

nologien und der Service. Man muss als Firma

Benotigt man auch einen gewissen Kil-
lerinstinkt?

Sicher. Im Bezug auf die Wettbewerbsfihig-
keit gibt es drei Achsen: Die Kosten, die Tech-
nologie und die Kunden. Wenn sie nur auf ei-
ner Achse fithrend sind, werden Sie sehr
schnell iiberrollt. Beherrschen Sie zwei Ach-
sen, konnen Sie sich auf der dritten allenfalls
eine Schwiiche erlauben. Aber im Optimum
sind sie auf allen drei Achsen stark. Und das
geht nur mit dauernder Anstrengung und Fo-
kus. Man muss hart kimpfen, um Bester zu
werden, aber noch schwieriger ist es, Bester zu

bleiben.

Wie sieht das bei der Sefar aus? Wo
kann sie noch besser werden?

Unsere stirksten Achsen sind sicher die Bezie-
hung zu den Kunden und die Technologie.
Wo wir noch stirker werden kénnen, ist auf
der Kostenseite. Hier wollen wir aber nicht
allein durch Einsparungen vorankommen,
sondern mittels einer Volumensteigerung zur
besseren Absorption der Kosten. Daran arbei-
ten wir intensiv.

Die Chinesen sind als Kopierer bekannt.
Welche Erfahrungen haben Sie in dieser
Hinsicht gemacht?

Weben koénnen die Chinesen bereits, wenn
auch noch nicht in einer solchen Prizision wie
wir. Aber sie lernen sehr schnell und kopieren
gerne. Wirklich drgerlich ist aber, wenn sie ihre
Produkte mit unserem Namen beschriften und
verkaufen. Sie erzielen so auf dem Markt mit ei-
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deutlich hoheren Preis. Im diimmsten Fall ist
das Produkt von so schlechter Qualitit, dass es
letztlich ein schlechtes Bild auf uns wirft, weil
der Anwender die falsche Herkunft nicht
merkt.

Und verhindern kann man solche Betrii-
gereien wohl schlecht?

Natiirlich versucht man, dem einen Riegel vor-
zuschieben, aber das ist in China extrem
schwierig. Natiirlich kann man es auch mit
Humor nehmen und froh dariiber sein, dass
man uns kopiert. Die Chinesen ahmen nur den
Marktfithrer nach, und so heisst das ja eigent-
lich nur, dass wir die Besten sind.

Sie miissten sich eigentlich erst dann Sor-
gen machen, wenn man die Sefar nicht
mehr kopiert.

Genau. Wir sehen es sportlich.

Sie sind vor drei Jahren ins Unterneh-
men gekommen. Gab es Bereiche, die
Sie damals vollig umstrukturiert haben?
Eine véllige Umstrukturierung war nicht nétig.
Trotzdem habe ich Verinderungen eingeleitet:
Das Unternehmen erzielte damals wihrend
Jahren kaum Wachstum. Der Umsatz stagnier-
te. Mir war bei meinem Eintritt sofort klar, dass
uns das irgendwann in die Enge treiben wiirde.
Ich habe folglich auf eine Wachstumsstrategie
gesetzt, denn nur mit mehr Umsatz kénnen wir
dem Preisdruck standhalten. Das ist uns gelun-
gen. Bis heute sind wir gegeniiber 2004 um
rund 25 Prozent gewachsen und so soll es wei-

die ganze Klaviatur beherrschen, nicht nur ein-  nem schlechter verarbeiteten Produkt einen  tergehen.
zelne Tasten.
Anzeige
_w- Thaurgauer Taghlatt &G Schitzenatrasse 15 Telefon OF1 &6 58 58 ttee@iginioned.ch

druakfrisch

TTW -
TTW -
TTW -
TTW -

frische Ideen

Druch ursd Verlag BSTD Weinfeldem

Far Sie drucken wir gerne!

und Sie gewinnen Profil
exakt und schnell

alles bestens bis zum Schluss

Telefax 071 &26 58 6B WA LD ch

LEADER Januar/Februar 2008 | 25



| LEADERWirtschaft

«Wir wollen eine Licke fullen»

Peter Eisenhut, Okonom und Unternehmer, im Gesprich

Zehn Jahre lang war er die wichtigste Anlaufstelle fiir alle, die sich tiber die Konjunktur in der Ost-
schweiz informieren wollten. Nun macht sich der ehemalige Chefokonom der Industrie- und Han-
delskammer St.Gallen-Appenzell (IHK) selbstindig. Mit seiner Firma Ecopol bleibt er seinem Gebiet
treu, will aber auch neue Felder erschliessen. Und vieles spricht dafiir, dass er auch kiinftig in vielen
Fragen der Massstab bleiben wird.

INTERVIEW: STEFAN MILLIUS
BILD: MBA

Wenn jemand eine neue Aufgabe antritt,
stellt sich immer die Frage nach den Mo-
tiven. Wollten Sie einfach eine Verande-
rung oder hatten Sie ein klares Ziel vor
Augen?

Peter Eisenhut: Ich war zehn Jahre lang Cheféko-
nom bei der Industrie- und Handelskammer
St.Gallen-Appenzell. Nach dieser Zeit muss man
sich iiberlegen, wo man steht und wie es weiter
gehen soll. Fiir mich persénlich war die Zeit ge-
kommen, um eine neue Herausforderung anzu-
gehen. Und es war auch klar, dass ich weiterhin
an der Schnittstelle zwischen Wissenschaft, Wirt-
schaft und Politik aktiv sein mochte. In dieser Si-
tuation war der Schritt in die Selbstindigkeit ein
folgerichtiger Entscheid.

Weil es eine solche Kombination in kaum
einem Job gibt?

Das ist so. In der Bundesverwaltung finden sich
dhnlich gelagerte Aufgaben, oder dann bei einer
Grossbank in Ziirich. Aber in der Ostschweiz exi-
stiert kaum eine Stelle mit diesem Profil.

Der Schritt in die Selbstandigkeit: Ist das
ein alter Traum fiir Sie?

Der Wunsch nach einer unternehmerischen
Ttigkeit war sicherlich ein Motiv fiir den Wech-
sel. Ich war ja bereits vor der Zeit bei der IHK
selbstindig, allerdings als Einzelunternehmer.
Ich hatte mir oft vorgestellt, einmal einen Pro-
duktionsbetrieb zu kaufen und etwas Handfestes
herzustellen.

Nun bleiben Sie allerdings auf lhrem an-
gestammten Gebiet.

Wil ich auf diesem Gebiet ein spezielles Know-
how habe und auch glaube, eine Liicke im Ange-
bot zu sehen. Ich bin seit meiner Zeitan der HSG
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der Region und ihrer Entwicklung sehr verbun-
den. Frither gab es an der Universitit zahlreiche
Fachleute, die sich mit der regionalen Wirtschaft
beschiftigten. Seit die HSG stark international
ausgerichtet ist, hat sie sich von regionalen Fra-
gen weitgehend verabschiedet. Es ist doch bedau-
erlich, dass es in der Ostschweiz — gerade im Um-
feld der HSG — bisher keine Firma gab, die sich
mit der wirtschaftlichen Entwicklung der Region
auseinandersetzt. Diese Liicke wollen wir jetzt
ausfiillen und arbeiten natiirlich, wann immer es
Sinn macht, mit der Universitit und auch der
Fachhochschule St.Gallen zusammen.

Damit haben Sie lhre kiinftige Tatigkeit
bereits kurz angesprochen. Was genau
wird Ihr Unternehmen in Zukunft anbie-
ten?

Die Firma ecopol- eine Wortschépfung aus eco-
nomics und politics — ist an der Schnittstelle zwi-
schen Wirtschaft und Politik titig. Den Schwer-
punktsetzen wir dabei auf die Unterstiitzung von
Entscheidungstrigern in volkswirtschaftlichen
Fragestellungen. Speziell interessiert uns die wirt-
schaftliche Entwicklung von Regionen: die Ent-
wicklung in der Vergangenheit, das Potenzial fiir
die Zukunft, die daraus abzuleitenden wirt-
schaftspolitischen Massnahmen sowie die Er-
folgskontrolle. Unsere Dienstleistung besteht aus
einem umfassenden Angebotspaket, das modul-
artig bezogen werden kann und dazu dient, die
Qualitit von wichtigen volkswirtschaftlichen
Entscheidungen zu verbessern. Zusammen mit
unserer Partnerfirma echolot ag sind wir zudem
Spezialisten, wenn es um die Messung von Be-
diirfnissen und Priferenzen, zum Beispiel von
Stimmbiirgern, Verbandsmitgliedern, Kunden
oder Mitarbeitern, geht.

Und wer sind lhre Kunden?

Magliche Abnehmer unserer Leistungen sind
zum einen 6ffentliche Institutionen auf der Ebe-
ne Bund, Kantone, Regionen oder Gemeinden,
dann aber auch Wirtschafts- und Branchenver-
binde. Eine dritte Kundengruppe sind Banken,
nicht so sehr die Grossbanken, sondern viel mehr
regional verankerte Institute. Aber auch anderen
Unternehmen, die zum Beispiel ihren Beitrag zur
regionalen Wertschopfung oder eben die wahren
Bediirfnisse ihre Kunden oder Mitarbeiter erfas-
sen wollen, stehen wir gerne zu Verfiigung.

In welcher konkreten Form arbeiten Sie
mit ihren Kunden zusammen?

Auf sehr vielfiltige Art und Weise - je nach Auf-
gabenstellung und Wunsch des Kunden: Durch-
fithrung von Analysen, Referate und Moderation
von Anlissen, Seminare und Workshops, person-
liche Beratung von Politikern, Zusammenarbeit
mit den Medien usw.

Die Kantone fiihren Fachstellen fiir stati-
stische Erhebungen, sie beschaftigen
Okonomen. Warum braucht es da eine
externe Stelle, was kénnen Sie besser als
die eigenen Fachleute in den Behérden?

Ich habe aufgrund meiner bisherigen T#tigkeiten
sicherlich ein besonderes Know-how aufgebaut.
Aber es geht nicht in erster Linie darum, was wir
allenfalls besser konnen, entscheidend ist ein an-
derer Aspeke. Wir wollen nicht in Konkurrenz zu
den staatlichen Stellen auftreten, sondern als de-
ren Erginzung. Bei Analysen der wirtschaftli-
chen Entwicklung, bei der Potenzialbeurteilung,
bei der Ausarbeitung von Massnahmen und be-
sonders beim Monitoring macht es Sinn, diese
Aufgaben nicht verwaltungsintern, sondern von
externen und damit unabhingigen Spezialisten



ausfithren zu lassen. Viele Kantone sind zurzeit
mit der Erarbeitung von Regierungsprogram-
men beschiftigt, dabei kénnen wir mit einer un-
abhingigen, professionellen Aussensicht wertvol-
le Impulse bieten.

Sie werden unter anderem weiterhin
auch fiir Verbande tatig sein. Wie kdnnte
eine konkrete Aufgabenstellung ausse-
hen, die Sie fiir einen Verband umsetzen?
Neben den Regionalanalysen konzentrieren wir
uns auch auf regionale Fokusthemen, das heisst
internationale oder nationale Entwicklungen in
verschiedenen Themenbereichen, die wir in einen
regionalen Kontext stellen. Nehmen wir das The-
ma Lohnstrukturen. Gesamtschweizerisch liegt
hier nach einer entsprechenden Erhebung aus-
fithrliches Zahlenmaterial vor. Wir werden diese
Daten mit Blick auf die Ostschweiz auswerten.
Die Ergebnisse lassen Riickschliisse auf die Lohn-
entwicklung in der Ostschweiz im Vergleich zu
anderen Regionen, auf die Entwicklung zwischen
den Geschlechtern, Branchen, Funktionen und
so weiter zu. Die Resultate sind fiir Wirtschafts-
verbinde, aber auch fiir alle anderen mit Stan-
dortfragen beschiftigten Institutionen spannend.

Das Erheben ist das eine, das Formulieren
das andere. Planen Sie, einfach lhre Er-
gebnisse abzuliefern oder unterstiitzen
Sie lhre Kunden auch bei der anschlies-
senden Kommunikation?

Die Begleitung unserer Kunden bei der internen
und externen Kommunikation der Ergebnisse ist
Bestandteil unseres Angebotes. Mit Urs Schén-
holzer, ebenfalls HSG-Absolvent, ehemaliger
Kommunikationsleiter der IHK und PR-Berater
bei der freicom, kann die ecopol ag auf einen
Griindungspartner zihlen, der sattelfest in Wirt-
schaftsfragen ist und gleichzeitig grosse Erfah-
rung im PR- und Medienbereich mitbringt.

Sie selbst waren ja auch immer ein guter
Verkaufer Ihrer Botschaften. Werden Sie
kiinftig eher im Hintergrund wirken,
nachdem nun einige lhrer 6ffentlichen
Auftritte bei der IHK wegfallen werden?
Zunichst einmal mochte ich festhalten: Das Be-
diirfnis der Offentlichkeit, iiber die regionale
Entwicklung der Wirtschaft informiert zu wer-
den, ist vorhanden, davon bin ich iiberzeugt.
Diesem Bediirfnis werden wir durch die Erarbei-
tung und Verdffentlichung des Konjunkturtestes
fiir die Region St.Gallen-Appenzell im Auftrag
der IHK und der St.Galler Kantonalbank weiter-
hin nachkommen. Zudem hoffe ich, fiir die Me-
dien weiterhin Ansprechpartner in allen Fragen
zur wirtschaftlichen Entwicklung der Ostschweiz
zu bleiben, nun eben nicht mehr als Verbandsver-
treter, sondern als selbstindiger Unternehmer.
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Es diirfte aber auch Kunden geben, die
Ergebnisse nicht breit kommunizieren,
sondern eher unter Verschluss halten
wollen —dann namlich, wenn die Resulta-
te dem Unternehmen oder Verband nicht
dienlich sind.

Entscheidend sind fiir uns die entsprechenden
Abmachungen mit dem Auftraggeber. Die Ver-
wendung unserer Studienergebnisse wird zu Be-
ginn der Zusammenarbeit vereinbart. Dabei ver-
steht es sich von selbst, dass wir kein Interesse an
einer Schubladisierung unserer Arbeit haben.

Und was, wenn Sie beispielsweise
Schlussfolgerungen prasentieren sollen,
die Sie personlich als Okonom nicht mit-
tragen?

Ich bin ein liberaler Okonom und mache meine
Analysen nach bestem Wissen und Gewissen. Ich
kann mir nicht vorstellen, etwas zu prisentieren,
hinter dem ich nicht stehen kann. Aber ein ge-
wisses Konfliktpotential ist vorhanden, das war
auch bei der IHK so. In den wenigen Fillen, bei
welchen der IHK-Vorstand eine andere Meinung
vertreten hatals ich, habe ich mich gegeniiber der
Offendichkeit nicht gedussert. Ganz dhnlich
werde ich mich wohl auch in Zukunft in solchen
Konfliktfillen verhalten. Stindig «Hiite wech-
seln» kann und will ich nicht.

Werden Sie neben den Aufgabenfeldern,
die Sie von frither her mitbringen, auch
neue Gebiete erschliessen?

Auf jeden Fall. In diesem Zusammenhang ver-
spreche ich mir einiges von der bereits erwihnten
Biirogemeinschaft mit der Firma echolot ag. Sie
entwickelt innovative Analyseverfahren fiir Ver-
haltensprognosen, Produktentwicklungen, Pro-

zessoptimierungen und Potenzialbewertungen.
Dabei ergeben sich vielversprechende Synergien,
bei welchen Erkenntnisse auf Unternehmensebe-
ne in die Regionalpolitik einfliessen kénnen.
Hier sehe ich in Zukunft spannende Aufgaben
vor uns liegen.

Uber die Ecopol

Wie definiert Peter Eisenhut sein junges Un-
ternehmen selbst?

«Ecopol ag ist eine neugegrindete Unterneh-
mung, welche Entscheidungstrager aus der
Politik, Verwaltung und Wirtschaft in allen
volkswirtschaftlichen Fragestellungen unter-
stUtzt. Ecopol ist ein verlasslicher Partner in al-
len Phasen von Entscheidungsprozessen: von
der Problemanalyse, Uber die Strategiefin-
dung, bis zur Umsetzungsplanung und Er-
folgsmessung.

Stehen Sie vor wichtigen Weichenstellungen,
fur welche noch nicht gentigend regionale
Entscheidungsgrundlagen zu Verfluigung ste-
hen? Wollen Sie wissen, was ihre Burger,
Wabhler, Mitglieder, Kunden oder Mitarbeiter
wirklich von lhnen erwarten? Interessiert Sie
die wirtschaftliche Entwicklung und das
Wachstumspotential |hrer Region? Wun-
schen Sie sich einen unabhéngigen Experten
bei der Messung der Wirkungen von wirt-
schaftspolitischen Massnahmen? Dann steht
Ihnen ecopol mit Analysen, Referaten, Mode-
rationen, Coaching oder Workshops gerne zu
Verfugung.»

ecopol ag

Wirtschafts- und Politikberatung
Bionstrasse 5, 9015 St.Gallen, 071 314 10 10
www.ecopolag.ch, info@ecopolag.ch



DACHCOM

Uber 12°000 Unternehmen in der
Schweiz zahlen im Jahr CHF 480.00 fiir
eine Mitgliedschaft bei Creditreform.

Seit 01.01.2008 nur noch 6 % Steuem
(vgl. Kanton SG 15 %). An ebener und
zentraler Lage in Heiden AR verkaufen wir

und Au, je ca. 15 Minuten

Interessiert?

Gerne geben wir lhnen Auskunft:

/St

071891 28 28
www. hellerimmobilien.ch

Heller AG
Immo-Service

8410 Heiden

(oder Teilflachen)

Zufahrt ganzjahrig
gesichert

Weil sie mehr Sicherheit durch Wirtschafts-

und Bonitdtsauskiinfte bekommen. Weil

sie so lhre Liquiditat markant verbessern
und ihre Verluste verringern konnen. Weil
sie fiinf kostenlose Auskiinfte pro Monat
einholen konnen und freien Online-Zugriff
auf allgemeine Wirtschafts- und Konkurs-
informationen haben.Viele weitere Vorteile
erfahren Sie direkt.

+ Creditreform Egeli SGallen AG
Teufener Strasse 36

CH-9001 St.Gallen

Tel. +41 (0)71 221 11 21

Fax +41 (0)71 221 11 25
info@st.gallen.creditreform.ch

+ Creditreform Egeli Basel AG
Miinchensteinerstrasse 127

CH-4002 Basel

Tel. +41 (0)61 337 90 40

Fax +41 (0)61 337 90 45
info@basel.creditreform.ch

+ Creditreform Egeli Ziirich AG
Binzmiihlestrasse |3

CH-8050 Ziirich

Tel. +41 (0)44 307 80 80

Fax +41 (0)44 307 80 85
info@zuerich.creditreform.ch

www.creditreform.ch

[

Creditreform

GEMEINSAM GEGEN VERLUSTE.

Tuchschmid

Tuchschmid AG

CH-8501 Frauenfeld
Telefon +41 52 728 81 11
www.tuchschmid.ch




Thomas A. Gutzwiller
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Gute |deen vernetzen

An der RhEMA Rheintalmesse entsteht eine neue Plattform fiir Innovations- und Wissensaustausch.
Am 25. April 2008 ist Premiere der Tagung «inventure.ostschweiz». Uber Erfolgsbeispiele Innovati-
onsfahigkeit erlebbar zu machen, ist das Ziel der Organisatoren von inventure.ostschweiz. Thomas
A. Gutzwiller, Direktor der Unternehmerschule an der Universitat St.Gallen, ist begeistert von die-
ser Idee. Er tritt einerseits als Referent an der Tagung auf, andererseits engagiert sich die Unterneh-
merschule auch als Wissenspartner.

Herr Gutzwiller, was sind die Vorausset-
zungen dafiir, Innovationen erfolgreich
umzusetzen?

Thomas A. Gutzwiller: Innovativ sein ist das

eine, Innovationen in den Markt zu bringen
das andere. In der Schweiz konzentrieren wir
uns noch zu sehr auf das erste. Wir miissen das
Umsetzen von Innovationen vermehrt als un-
ternehmerischern Prozess verstehen, der auch
gelernt werden kann. Hier gibt es Defizite in
Aus- und Weiterbildung: Es wird noch zu stark
gelehrt, wie man grosse Unternehmungen be-
treibt. Doch das ist nicht mehr die Realitit in
einer Welt, in welcher der Grad der vertikalen
Integration abnimmt.

Sie leiten seit 2006 die Unternehmer-
schule an der Universitat St.Gallen. Wie
positioniert sich diese?

Die Unternehmerschule grenzt sich klar ab ge-
geniiber klassischen Ausbildungsangeboten wie
MBA oder EMBA, die karrierezentriert sind.
Die Unternehmerschule ist klar unterneh-
menszentriert. Wir zeigen unternehmerischen
Personlichkeiten, wie sie in ihrem Wirkungs-
kreis zu mehr Wachstum beitragen kénnen. Als
Bildungsprodukt ist die Unternehmerschule
einzigartig in Europa. Es gibt viele Veranstal-
tungen fiir Start-ups, die bei den ersten Geh-
versuchen helfen sollen. Doch es ist auch sehr
wichtig, denjenigen zum Durchbruch zu ver-

helfen, die die ersten Schritte gemacht haben,
aber irgendwann stehengeblieben sind, obwohl
sie eigentlich auf Innovationen sitzen. Und ge-
nau das ist unser Ziel.

Im Mai 2008 startet das zweite HSG-Di-
plomprogramm fiir «Technologie-Un-
ternehmer». Welche Erfahrungen ha-
ben Sie im ersten Jahr gemacht?

Wir konnten dreissig Technologiefirmen fiir
das Programm begeistern. Die Teilnehmer-
gruppe war sehr homogen. Alle teilnehmenden
Personen hatten eine technische Grundausbil-
dung — und das Ziel, mit ihrer Firma zu wach-
sen. Dies sorgte fiir ein sehr hochstehendes En-
ergieniveau. Teilnehmende lernten nicht nur
von den Dozierenden, sondern auch voneinan-
der — schliesslich kamen sehr viele wertvolle Er-
fahrungen aus unterschiedlichen Gebieten zu-
sammen. Wir sind erfreut dariiber, wie stark
das Programm war — unsere Erwartungen wur-
den iibertroffen.

Sie sind begeistert von der neuen Inno-
vationsplattform inventure.ostschweiz
im Rheintal. Warum?

Die aktuelle Wirtschaftsstruktur bewegt sich
weg von Hierarchien, weg von starren Ketten,
hin zu dynamischen Netzwerken. So leistet in-
venture.ostschweiz einen wichtigen Beitrag: als
Plattform fiir den Austausch von Ideen, von Er-

inventure.ostschweiz auf einen Blick

Datum
Zeit
Ort
Thema

11.30 - 17.00 Uhr

Freitag, 25. April 2008

Eventhalle, RhREMA Rheintalmesse, Altstatten
Die Kraft der Idee — wie viel Kreativitats- und

Innovationspotenzial besitzt die Schweizer Wirtschaft?

Programm
und Anmeldung

www.inventure.ch

fahrungsaustausch und das Schaffen neuer
Kontakte. Wenn wir bedenken, was ich zuvor
tiber die Ausrichtung der Unternehmerschule
gesagt habe, liegt auch auf der Hand, weshalb
wir uns im Rahmen der Tagung als Wissens-
partner engagieren. Eine gute Wahl ist zudem
das St.Galler Rheintal, ein in ganz Europa be-
kannter Technologiestandort, fiir die Austra-
gung von inventure.ostschweiz.

Worauf muss die Ostschweiz setzen, um
sich auch in Zukunft zu behaupten?
Das Klima ist gut, die Ostschweiz ist ein star-
ker Wirtschaftsstandort, geografisch ideal gele-
gen. Wirtschaftspolitisch sollte man auf Ange-
botsseite ansetzen, nicht auf Nachfrageseite.
Angebotsseitig muss fiir gute Voraussetzungen
fiir Forschung und Ausbildung gesorgt sein.
Die Vernetzung von Firmen mit Fachhoch-
schulen, mit Universititen muss gefordert wer-
den, damit aus diesem Netzwerk heraus mehr
Wertschdpfung entstehen kann.

Zur Person

Thomas A. Gutzwiller, Prof. Dr. oec.,
ist Direktor der Executive School an
der Universitat St.Gallen fur den The-
menbereich Technology sowie Leiter
der Unternehmerschule. In Gber 18
Jahren hat er als CEO gemeinsam mit
HSG-Professor Dr. Hubert Osterle die
organische und selbstfinanzierte
Entwicklung des HSG-Start-ups The
Information Management Group
(IMG) zu einem global agierenden
Prozess- und IT-Beratungshaus mit
nahezu 700 Mitarbeitenden in West-,
Zentral- und Osteuropa, den USA, Ja-
pan und China vorangetrieben. Zu-
dem ist er Lehrbeauftragter an der
HSG und ETH Zurich sowie Partner
der GWPartner AG - Gutzwiller
Wachsmann Partner.
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«Wir wollen wachsen»

Die Druckerei Flawil investiert in eine erfolgreiche Zukunft

Sich als Druckerei heute gegeniiber der Konkurrenz behaupten zu konnen, ist nicht einfach. Die
Druckerei Flawil AG ist auf gutem Weg: Mit gezielten Investitionen in eine neue Lackiertechnolo-
gie und der Fortfiihrung der Huber PrintPack AG sowie des Huber Zeitschriftenverlages blickt sie ei-
ner erfolgreichen Zukunft entgegen.

Pascal Schwarz ist Geschaftsfiihrer der Druckerei
Flawil AG.

TEXT: MARTINA NIKLAUS
BILD: ZVG

«Das Ostschweizer Druck -und Verlagshaus
Druckerei Flawil AG iibernimmt per 1. No-
vember den Bereich Akzidenzdruck der Huber
PrintPack AG in Frauenfeld. Zeitgleich mit
dem Akzidenzdruck geht auch der Zeitschrif-
tenverlag von Huber & Co. an die Druckerei
Flawil AG iiber», heisst es in einer Medienmit-
teilung der Druckerei Flawil AG. Die Uber-
nahme ist ein gezielter Schritt in Richtung
Wachstum. Geschiftsfiihrer Pascal Schwarz er-
klirt: «Wir wollen wachsen. Durch diese Ex-
pansion haben wir die Méglichkeit dazu. Wir
haben unsere Kosten im Griff, die Strukturen
sind gesichert und Platz fiir eine Expansion ist
vorhanden.»
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Schwarz bezeichnet die erfolgte Ubernahme als
«strategisch wichtigen Entscheid». Auch des-
halb, weil die Druckerei Flawil AG dadurch die
Méglichkeit erhalte, im Verlagsbereich natio-
nal titig zu werden und diesen Bereich gezielt
auszubauen. «So kénnen wir vermehrt im Zeit-
schriftenbereich arbeiten und auch nationale
Kundenauftrige ausfiihren», erklirt Schwarz.

32 Mitarbeiter von Huber werden bei der
Druckerei Flawil AG weiterbeschiftigt, davon
sind sieben Lehrlinge. 14 Mitarbeiter konnen
bei der Tochtergesellschaft, der Huber Print
AG weiterarbeiten.

Zehn Millionen mehr Umsatz

Durch die Ubernahme der beiden Geschiftsbe-
reiche von Huber rechnet Schwarz bereits im
kommenden Jahr mit einer Umsatzzunahme
von rund 50 Prozent. «Heute generieren wir im
Bereich Verlag rund zehn Millionen Franken
Umsatz und im Bereich Druckerei ebenfalls
zehn Millionen. Durch die Ubernahme gehen
wir im nichsten Jahr von einer Umsatzsteige-
rung um rund 50 Prozent aus, also von zwan-
zig auf dreissig Millionen Franken», so der Ge-
schiftsfiihrer.

Investition in Lackiertechnologie

Die Druckerei Flawil AG blickt aber nicht nur
aufgrund der Ubernahme in eine spannende
Zukunft, sondern auch, weil es als 110-jihriges
Traditionsunternehmen mit einer gezielten In-
vestition in eine neue Lackiertechnologie den
Kunden einzigartige Produkte anbieten kann.
«Die Ubernahme und auch diese gezielte Inve-
stition in die neue Technologie sind wichtige
Voraussetzungen fiir das geplante Wachstum»
so Schwarz.

Im Bereich der Lackiertechnologie hat die
Druckerei Flawil die rotative Offline-UV-Sieb-
druckmaschine Hibis angeschafft. Schwarz er-

klire: «Hibis bietet unserer anspruchsvollen
Kundschaft eine weitere Méglichkeit, sich mit
ihren Printprodukten von der Konkurrenz ab-
zugrenzen. Matt- und Glanzeffekte, Spot- und
Effektlackierungen kénnen so problemlos
kombiniert werden. Die neue Technologie er-
laubt es, mittlere und grosse Auflagen offline
und passergenau zu veredeln. Und das mit ei-
nem UV-Lackauftrag von bis zu 150 Gramm
pro Quadratmeter. Ob zum Fiihlen, Riechen
oder Sehen — es erdffnen sich grenzenlose Még-
lichkeiten mit jedem denkbaren Lackeffeke.»

Traditionsunternehmen
Druckerei Flawil AG

Die Druckerei Flawil AG wurde im
Jahr 1897 gegriindet. Sie ist Drucke-
rei und Verlag zu gleich. Seit 1992 ist
das Unternehmen am modernen Fir-
mensitz in Flawil domiziliert. In Fla-
wil werden modernste Technologien
zur Erfullung anspruchsvoller Kun-
denbedurfnisse eingesetzt. Im Jahr
1996 erhielt die Druckerei Flawil AG
als erstes Unternehmen der Branche
der Zertifikat 1ISO 9001/14001. Ein
Jahr spater, im Jahr 1997, setzte die
Firma als eine der ersten Druckereien
schweizweit die Computer to Plate-
Technologie ein.

Die Druckerei Flawil AG und ihr
Tochterunternehmen Huber Print
AG beschaftigen tber 150 Personen,
davon 20 Lehrlinge. Das Unterneh-
men ist bemUht, im Ausbildungsbe-
reich tatig zu sein und die Weiterbil-
dung zu férdern.
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MetroComm AG Ubernimmt
wortwerk Medien GmbH unad
iInsomnia GmbH
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Die Metrocomm AG ist Herausgeberin des Un-
ternehmermagazins LEADER und verlegt eine
ganze Reihe von Fachzeitschriften, Verbands-
und Kundenmagazinen. Viele dieser Produkte
werden schon heute von der wortwerk Medien
GmbH, einem externen Dienstleister, redaktio-
nell betreut. Durch die Ubernahme werden Re-
daktion, Layout und Verkauf dieser Publikatio-
nen kiinftig unter einem Dach erfolgen. Wie
Metrocomm-Inhaber Natal Schnetzer ausfiihre,
wird dieser Schritt zu schnelleren Abliufen
fithren, die Qualitit der Produkte steigern und

die Lancierung neuer Titel vereinfachen.

Mit der Ubernahme der insomnia GmbH steigt
Metrocomm zudem in den Bereich der Inter-
netmedien ein. Die insomnia ist Inhaberin re-
gionaler Online-Zeitungen wie appenzell24.ch,
stadt24.ch, thurgau24.ch sowie der schweizwei-
ten Plattform polizeinews.ch. Diese Titel wer-
den liickenlos weiter in der bisherigen Form be-
trieben. Dank des bestehenden Verkaufsappa-
rats der Metrocomm werden sie kiinftig aber
professioneller vermarktet, was auch einen in-
haltlichen Ausbau erméglichen wird. Zudem ist
der Aufbau weiterer regionaler Online-Medien
geplant.

Die Metrocomm AG in St.Gallen Gibernimmt riickwirkend per 1. Ja-
nuar 2008 die wortwerk Medien GmbH und die insomnia GmbH.
Metrocomm baut damit die redaktionellen Ressourcen aus und
wird gleichzeitig im Bereich der elektronischen Medien aktiv.

Die Inhaber und Geschiftsfiihrer der wortwerk
Medien und der insomnia GmbH, Stefan Mil-
lius und Marcel Baumgartner, werden Teilhaber Zu den Unternehmen
der Metrocomm AG und treten in die Ge-
schiftsleitung ein. Mehrheitsaktionir und VR-  BBIERWY [Siielee]gg[ia WAXCNE N o ST E VLo [ of=E
Prisident bleibt Natal Schnetzer. Auf bestehen- rin mehrerer Zeitschriften (u.a. Un-
de Partnerschaften, Kunden und Projekte hat  BREIaEaTagElaag EIeEVATa I H V2(b] 5 1) BN TTa e
die Ubernahme keinen Einfluss. Simtliche Auf- realisiert als Generalunternehmer
trige werden unter dem neuen Dach der Metro-  [SeJe (Sl 2= Ta TR TN HE g LAV g T g PAST N
comm weitergefiihrt. Stefan Millius und Marcel — Baalgiat=lg MUl B oI I E1 B IaT =Tl \V ETeE R
Baumgartner sind erfreut iber diesen Schritt  [REAlRlaR{VAY/Id (SIe[IAAY/STd oL ToTe [SRUTpTo N [g B
und sehen ein grosses Potenzial darin, mit den stitutionen. Die wortwerk Medien
vorhandenen Kriften Wachstum in den Seg- GmbH betreut als externer Dienstlei-
menten «Print> und «Online» zu generieren. ster verschiedene Publikationen der
Metrocomm sowie weiterer Auftrag-
Metrocomm ist schweizweit titig, baut aber mit geber redaktionell. Die insomnia
der Akquisition nicht zuletzt die Stellung als ei- GmbH ist auf den Aufbau und den
nes der fithrenden Ostschweizer Verlagshiuser — BES{gls oRVela B ETo [ QU AR [id=lgp 5
weiter aus. Zu den regionalen Publikationen, — [eASi{V[ale[IaR o IFAEN N0
die betreut werden, gehoren die Magazine der
Gewerbeverbinde St.Gallen und Thurgau, des

Hauseigentiimerverbands St.Gallen, der Indu-

strie- und Handelskammer St.Gallen-Appen-
zell, des Nutzfahrzeugverbands Astag Ost-
schweiz und der Studentenschaft der Univer-
sitdt St.Gallen.

Verlag und Redaktion
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Kundenzufriedenheit als strategischer

Erfolgstaktor

Samtliche Studien beweisen, dass Kundenzufriedenheit ein wesentlicher Faktor des Unternehmen-
serfolgs ist. Unternehmen, die auf Kundenzufriedenheit als zentrale Erfolgsstrategie setzen, errei-
chern vor allem, dass ihre Kunden begeistert sind. Begeisterte Kunden werden damit zu Botschaf-
tern und treuen Begleitern des Unternehmens. Sie empfehlen von sich aus Produkte und Dienstlei-
stungen des Unternehmens weiter. Trotz begeisterter Kunden, diirfen die Unternehmen nicht
Gefahr laufen sich einseitig auf bestehende Kundenbeziehungen zu verlassen, sondern sie miissen
weiterhin Kundenakquise betreiben

Claudio Boss Eidg. Dipl. Verkaufsleiter
boss marketing consult Anstalt, 9492 Eschen

Weitere Informationen kénnen unter
info@bossmarketing.li bezogen werden oder

unter Tel. 00423 392 50 66
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Warum ist Kundenzufriedenheit gerade in
der heutigen Zeit so wichtig? Auf vielen
Mirkten ist eine hohe Sittigung zu beobach-
ten. Die Anzahl wechselfreudiger Kiufer
nimmt kontinuierlich zu. Der internationale
Wettbewerb wird immer hirter und schirfer.
Dazu kommt die begrenzte Wachstumsmég-
lichkeit des Unternehmens bedingt durch
Konjunkturflaute. In diesem Zusammen-
hang wiesen schon die verschiedensten Studi-
en auf, dass die wirklich erfolgreichen Unter-
nehmen den Kunden und dessen Zufrieden-
heit in den Mittelpunkt ihrer Strategie
stellen. Diesen Unternehmen geniigt es je-
doch nicht iiber zufriedene Kunden zu verfii-
gen, sondern sie setzen alles daran, die Kun-
den zu begeistern. Denn nur begeisterte Kun-
den werden aktive Werbetriger und tragen
die Botschaft des Unternehmens weiter.

Es ist mittlerweile zur Regel geworden, dass
Unternehmen in ihren Leitbildern beschrei-
ben, dass simtliche Aktivititen des Unter-
nehmens, den Wiinschen und Bediirfnissen
der Kunden zu gute kommen wiirden. Es fillc

jedoch auf, dass Theorie und Praxis zwei ver-
schiedene Paar Schuhe sind. Realitit ist, dass
sich der Kunde oftmals in der Zusammenar-
beit mit Unternehmen als «Stérfaktor» emp-
findet. Ohne Kundenorientierung erreicht
man keine Kundenzufriedenheit, und ohne
Kundenzufriedenheit erreicht man auch kei-
ne Kundenloyalitit zum Unternehmen.

Die haufigsten Versdaumnisse der
Unternehmen mit dem Erfolgs-
faktor Kundenzufriedenheit

1. Die Unternchmen konzentrieren sich auf
die Neukundenakquisition und versiumen
es bestehende Kundenbezichungen unter
dem Gesichtspunkt der Kundenzufrieden-
heit aufzubauen.

2. Mitarbeiter und Fiithrungskrifte wissen
nicht, wie es um die Kundenzufriedenheit
steht, da keine, verstopfte, oder unterbro-
chene Kommunikationskanile vorhanden
sind.

3. Unternehmensleitbilder welche die Kun-
denzufriedenheit in den Vordergrund stel-
len liegen vor. Diese werden jedoch nicht



von den Mitarbeitern und Fiihrungskrif-
ten gelebt.

4. Der direkte Kontakt zu Kunden ist zu vie-
len Mitarbeitern nicht mehr vorhanden.
Arbeitsabliufe sind deshalb nicht mehr den
Kundenbediirfnissen unterworfen, son-
dern rein internen Gegebenheiten.

5. Mangelnde Motivation der Mitarbeiter und
fehlende Anreize um ein gezieltes kundeno-
rientiertes handeln auszuldsen, welches zur
Kundenzufriedenheit fiihrt.

6. Mangelnde Fihigkeit der Mitarbeiter bzw.
fehlende Motivation aus kommunizierter
Unzufriedenheit der Kunden gezielte Mas-
snahmen ableiten zu kénnen.

Aus dem Umgang erfolgreicher
Unternehmen mit dem Erfolgs-
faktor Kundenzufriedenheit, las-
sen sich nun folgende Massnah-
men ableiten.

1. Langzeitperspektive im Umgang mit der
Kundenzufriedenheit im Unternehmen ver-
ankern.

2. Kommunikationswege einrichten.

3. Glaubwiirdiges und umsetzbares Unterneh-
mensleitbild schaffen.

4. Die Orientierung der Mitarbeiter auf den
externen und internen Kunden lenken.

5. Motivations- und Anreizsysteme zur Stei-
gerung der Kundenzufriedenheit fiir Mit-
arbeiter und Fiihrungskrifte einfiihren.

6. Das Change-Management nutzen.

Was kann man nun in der Praxis
unternehmen um die Kunden-
zufriedenheit zu steigern?

Das Verhalten der Kunden hat sich in den letz-
ten 50 Jahren stark gewandelt. Deshalb hat sich
auch das Marketingdenken der Unternchmen
grundlegend verindert. Vor diesem Hinter-
grund haben Unternechmen begonnen ihre be-
stehenden Kundenbezichungen mittels Kun-
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Management von
Kundenzufriedenheit

denbefragungen zu untersuchen. Ziel dieser Un-
tersuchungen ist es die Kundenbezichung auf
lingerfristiger Basis aufzubauen. Die von der
Befragung abgeleiteten Stirken- Schwichenana-

Management Kundenzufriedenheit

lyse dient den Unternehmen Massnahmen zu
ergreifen, welche zur Verbesserung der Kunden-
beziehung also zur Steigerung der Kundenzu-
friedenheit beitragen.

Einfluss

Niedrig

40Pkt.

Hoch
L

70Pkt.
Zufriedenheit

M1 Verkaufsberatung
M2 Aufstellung Maschine
M3 Nachkaufbetreuung
M4 Maschinenleistung
M5 Service-Disposition
M6 Service vor Ort

M7 Ersatzteile

M8 Betriebskosten

100Pkt.

Handlungsportfolio
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«Wir wollen Marktfthrerin bleiben»

Seit August ist Hanspeter Herger an der Spitze der Thurgauer Kantonalbank. Im Gesprach mit dem
LEADER erzahlt der Vorsitzende der Geschaftsleitung was er als Nachfolger von Theo Prinz anders
machen wird und wo er die nachsten Jahre Schwerpunkte setzen will.

INTERVIEW: MBA
BILDER: ZVG

Herr Herger, vor dem offiziellen Funkti-
onsantritt machten Sie sich vier Monate
mit der neuen Aufgabe vertraut. Was
stand hierbei im Zentrum?

Hanspeter Herger: Im Zentrum stand die Konti-
nuitit. Zusammen mit meinem Vorginger be-
suchte ich alle Bankstellen, um méglichst viele
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter personlich
kennen zu lernen. Ein weiteres Schwergewicht
lag auf der Kundenseite. Ich hatte Gelegenheit,
tiber 250 Thurgauer Unternehmerinnen und
Unternehmern zu begegnen und wertvolle Kon-
takte zu kniipfen. Zudem fiel in die Einfiihrungs-
zeit auch die Uberpriifung der Strategie durch
Geschiiftsleitung und Bankrat. Dies war fiir mich
eine weitere ausgezeichnete Méglichkeit, das Un-
ternchmen TKB vertieft kennen zu lernen.

Werden Sie als Nachfolger von Theo Prinz
gewisse Bereiche grundsatzlich anders
angehen?

Der eingeschlagene Kurs der TKB ist richtig; aus
meiner Sicht sind derzeit keine grundsitzlichen
Anderungen notig. Zusammen mit der Ge-
schiftsleitung will ich auf den Stirken der TKB
aufbauen, damit unsere Bank auch in Zukunft

erfolgreich bleibt.

Wo setzen Sie in den nachsten Jahren die
Schwerpunkte?
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Wir wollen weiterhin Marktfiihrerin im Thurgau
blieben, was angesichts des harten Wettbewerbs
eine Herausforderung ist. Unser Plus ist unsere
Kundennihe und die starke Verankerung, die wir
gezielt pflegen wollen. Zudem wollen wir perma-
nent an unserer Qualitit arbeiten. Wachsen wol-
len wir primir aus eigener Kraft, insbesondere im
Private Banking. Als flankierende Massnahme
kénnen wir uns in diesem Bereich auch eine pas-
sende Akquisition vorstellen. Dieses Thema wol-
len wir aber sorgfiltig und mit Bedacht angehen.
Im laufenden Jahr fithren wir eine neue Informa-
tik-Plattform ein. Diese bringt uns effizientere
Prozesse und tiefere Kosten. Und sie ist auch eine
Grundlage fiir potenzielle Kooperationen mit
anderen Banken.

Sie waren 17 Jahre in verschiedenen
Funktionen bei den beiden Schweizer
Grossbanken tatig. Wo liegen die gros-
sten Unterschiede zu einer Regionalbank
wie der Thurgauer Kantonalbank?

Die Strukturen sind iiberschaubarer, die Wege
kiirzer. Man kann direkter kommunizieren und
ist niher bei den Mitarbeitenden und bei den
Kunden. Kundinnen und Kunden der TKB
schitzen es, einen vertrauten Ansprechpartner zu
haben, der mit den lokalen Gegebenheiten ver-
traut und mit Kreditkompetenzen ausgestattet
ist. Das erlaubt schnelle Entscheide.

Der Konkurrenzdruck unter den Banken
steigt laufend. Wie kann sich die TKB be-
haupten?

Indem wir ganz bewusst unsere Stirken pflegen
und uns mit Qualitit und gelebter Kundennihe
von Mitbewerbern differenzieren.

Noch ist die Umwandlung der TKB in eine
AG nicht vom Tisch. Werden Sie in den
nachsten Jahren aktiv darauf hin arbei-
ten?

Fiir uns in der Geschiftsleitung ist es wichtig,
dass wir im operativen Geschift die unternehme-
rische Freiheit haben, um unsere Ziele zu errei-
chen und die Strategie umzusetzen. Dies ist heu-
te der Fall. Das Thema Rechtsform ist daher

primir eine politische Frage.

Bei den Gehaltern fiir die Geschaftslei-
tung fungiert die TKB unter den 13 gros-
sten Kantonalbanken an letzter Stelle.
Was reizte Sie dennoch an der neuen
Tatigkeit?

Die TKB ist eine starke und solide Universalbank
mit einem hervorragenden Image. Die operative
Fiihrungsverantwortung fiir ein solches Unter-
nehmen zu iibernehmen, ist eine vielfiltige und
herausfordernde Aufgabe, die mir Freude macht.
Ich habe meinen Entschluss, zur TKB zu kom-
men, noch keine Sekunde bereut.



Sie sind nun 47-jahrig. Wie sieht ihre wei-
tere Laufbahnplanung aus?

Ich bin rundum zufrieden mit meiner Aufgabe
bei der TKB und hege keine anderen Berufspli-
ne.

Wie sieht ein typischer Arbeitalltag aus?
Den typischen Arbeitstag gibt es nicht, jeder Tag
ist anders. Das ist das Spannende an meiner
Titigkeit. Einen hohen Stellenwert messe ich der
direkten Kommunikation bet, sei dies mit Mitar-
beitenden oder mit Kunden.

Wo holen Sie sich den Ausgleich?

Ich bin tiberzeugt, dass Hochstleistungen im Be-
ruf auf Dauer nur méglich sind, wenn geniigend
Raum fiir den Ausgleich bleibt. Ich selber schalte
beim Sporttreiben gut ab. Ich bin gerne in der
Natur; jogge regelmiissig und fahre Mountainbi-
ke. Der Kanton Thurgau bietet in dieser Hinsicht
ja eine herausragende Lebensqualitit. Aber auch
kulturelle und gesellschaftliche Veranstaltungen
sind fiir mich ein Stiick Erholung.

Miissen Sie auf einen massiven Anteil an
Freizeit verzichten?

Sicher sind die Arbeitstage manchmal lang. Das
ist bei dieser Funktion normal. Hinzu kommen
Reprisentationspflichten am Abend oder am
Wochenende. Diese Aufgabe empfinde ich aber
nicht als Last, sondern als Freude und Bereiche-
rung. Zudem versuche ich, mir in meiner Agen-
da gezielt Freiriume einzuplanen ein fiir die Pfle-
ge privater Interessen.

Sie sind Vater zweier Kinder. Bringt man
in einer solchen Funktion noch alles unter
einen Hut?

Meine beiden Kinder sind schon fast erwachsen
und leben zu einem grossen Teil bereits ihr eige-
nes Leben. Wir pflegen aber regelmissigen Kon-
takt und unternehmen gemeinsame Aktivititen.
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Zur Person

Anfang August 2007 hat Theo Prinz die
operative Fihrung der Thurgauer Kanto-
nalbank an Hanspeter Herger tGbergeben.
Der 47-jahrige Ostschweizer war vom
Bankrat im Sinne einer frihzeitigen Pla-
nung bereits im Sommer 2006 zum Nach-
folger von Prinz gewéhlt worden. Vor dem
offiziellen Funktionsantritt machte sich der
neue Vorsitzende der Geschaftsleitung vier
Monate lang mit seiner neuen Aufgabe
vertraut.

Herger war von 2004 bis 2006 Mitglied der
Geschaftsleitung und Bereichsleiter Kom-
merzkunden bei der Basler Kantonalbank.
Dabei verantwortete er das gesamte Fir-
menkunden- und Hypothekargeschaft und
die Kreditrisikopolitik; gleichzeitig war er
stellvertretender Direktionsprasident und
Mitglied der Konzernleitung. Vorher war
Herger siebzehn Jahre lang in verschiede-
nen Funktionen bei den beiden Schweizer
Grossbanken tatig und eignete sich in die-
ser Zeit Fuhrungserfahrung und Ausland-
praxis an.

lhre Bestellung,
bitte.

Anzeige

Hirsch AG, Zircher Strasse 202, 9014 St. Gallen, Telefon 071 274 22 22, www.saab-hirsch.ch

Hirsch Ruckstuhl AG, Industriestrasse 6, 8302 Kloten, Telefon 044 804 68 78, www.hirsch-ruckstuhl.ch
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St.Gallen «geht fremd»

Beat Antenens ARENA-Show macht im In- und Ausland Werbung fiir St.Gallen

Beat Antenen ist nicht nur Rundfunk- und Fernseh-Moderator, sondern auch ein Ur-St.Galler: Sein
Grossvater war der letzte Dorfschmied in St.Georgen. Da liegt es auf der Hand, Passion und Heimat
zu verbinden. Das Zauberwort dazu heisst «Infotainment»: Unterhaltungsshows, in die journali-
stisch aufgearbeitete Informationen eingepackt werden. Mit seiner Infotainment-ARENA ist Ante-
nen auch 2008 unterwegs fiir St.Gallen.

TEXT: STEPHAN ZIEGLER
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BILDER: ZVG.

v.L.n.r.: Fernseh-Legende Kurt Felix, Weltklasse-Breakdancerin Julia Kimoto,
Ex-Nati-Goali J6rg Stiel und MusicStar-Finalistin Monica Frei.

Antenen hat sich in den letzten Jahren zu einem
Spezialisten solcher Shows entwickelt, auch auf
internationaler Ebene. Seine Programme prisen-
tieren eine Kombination von Informationen,
Tanz, Folklore und modernem Sound, mit denen
er vor allem im Ausland politische, wirtschaftli-
che und touristische Botschaften umsetzt. Die
Gala-Inszenierung zum Fussball-WM-Auftakt in
Stuttgart, die Schweiz-Eréffnung des America’s
Cup in Valencia oder die unvergessene Feier <200
Jahre Circus Knie & 200 Jahre Kanton St.Gal-
len» sind nur einige Beispiele davon. Und nun,
seit Mitte Februar, gastiert er mit seinem neusten

Show-Modul <ARENA Ostschweiz» zweimal in

Luzern und viermal in Stuttgart.

ARENA Ostschweiz

Im Mittelpunke dieser Anlisse steht der Tagungs-,
Seminar- und Kongress-Tourismus. Erginzend
dazu werden sogenannt «weiche Faktoren» the-
matisiert, wie Ausflugsziele, Lebensraum, Bil-
dung und Freizeit. Es geht also nicht nur um
St.Gallen und das angrenzende Appenzellerland,
sondern um die ganze liebens- und lebenswerte
Region, vom Thurgau bis zu den Flumserbergen,
vom Toggenburg bis zum Ziirichsee.



ARENA Ostschweiz

Haupttrager sind — neben dem Amt fir
Wirtschaft des Kantons St.Gallen -
Meeting Ostschweiz, St.Gallen Boden-
see Tourismus, Meeting Thurgau und
CongressEvents St.Gallen. Dazu kom-
men verschiedene «Attraktionen» der
Region, beispielsweise die Universitat
St.Gallen, das Institut auf dem Rosen-
berg, die Academia Euregio Bodensee,
der Kanton Thurgau, Toggenburg Tou-
rismus, die Bergbahnen Flumserberg,
das Hotel & Freizeitzentrum Santispark,
die Bodensee-Schifffahrt, Rapperswil-
Zurichsee-Tourismus, Tarifverbund Ost-
wind, die Appenzeller Bergbahnen
Ebenalp, Hoher Kasten und Kronberg
sowie Strellson, Athleticum St.Gallen
und Swiss Textiles. Die gastronomischen
Hauptpartner sind Restaurant-Kaserei
Berghof in Ganterschwil, das Weingut
Tobias Schmid & Sohn, Maestrani
Schweizer Schokoladen AG, Kagifret,
Spezialitaten-Metzg Wetter und Gu-
stav Spiess AG.

Hauptgrundlage des ganzen Projektes bildet die
Verstitkung der wirtschaftlichen und touristi-
schen Bezichungen zu den Nachbar-Regionen.
Kommuniziert wird mittels einer neuen Show-
Eventform, umgesetzt in einer transportablen
Arena, die fiir rund 120 VIP-Giste Platz bietet.
Eingeladen wird ausschliesslich ein Fach-Publi-
kum aus den Bereichen Medien, Wirtschaft und
Tourismus. Im Zentrum stehen nebst der neuen
Ostschweiz-Show eine Informations-Borse und
ein breites kulinarisches Angebot.

Von Kurt Felix bis Jorg Stiel

Im Infotainment wird Beat Antenen jeden
Abend verschiedene Giste zum Thema «Kon-
gresse, Seminare und Events in der Ostschweiz»
vorstellen und interviewen. Dazu kommen Ge-
sprichspartner, die dariiber berichten, was und
warum es ihnen in dieser Region so gut gefillt
und warum sich der Begegnungsraum Ost-
schweiz als optimaler Wirtschaftsstandort posi-
tioniert.

Mit dabei sind beispielsweise der Krebsspezialist
Hans-J6rg Senn, UNI-Rektor Ernst Mohr, Tho-
mas Bieger, Remo Daguatti, Leiter Amt fiir Wirt-
schaft, Fernsch-Legende Kurt Felix, die beiden
Schwinger-Kénige Jorg Abderhalden («Schwei-
zer des Jahres 2007») und Arnold Forrer sowie
der frithere Fussball-Nationaltorwart Jorg Stiel.
Die Palette im Showbiz reicht von Musiker Dani
Felber iiber die internationale Break-Dancerin
Julia Kimoto und MusicStar-Finalistin Monica
Frei bis zum Swiss-Song-&Danceteam unter der
Leitung der 26jihrigen St.Gallerin Kerstin Frick.

Dazu kommen verschiedene Einspielungen mit
Statements von Franco Knie tiber Tranquillo Bar-

v.l.n.r.: Prof. Dr. Hans-J6rg Senn; Regierungsrat Dr. Josef Keller,
UNI-Rektor Prof. Dr. Ernst Mohr; Tourismus-Direktor Boris Tschirky;
Remo Daguatti: Leiter Amt fiir Wirtschaft

netta bis zur New York-Korrespondentin Denise
Langenegger. Zudem wird jeder Abend von Re-
gierungsmitgliedern der Kantone St.Gallen oder
Thurgau begleitet.

Mehr Selbstwertgefiihl

Antenens Hauptmentoren sind denn auch das
Volkswirtschaftsdepartement mit Regierungsrat
Josef Keller sowie einzelne Tourismus-Destina-
tionen und Leistungstriger, die «mittragen und
inspirieren»: Dazu ein eifriges Organisationsko-
mitee, w.a. mit den Co-Projekdeitern Rolf
Rotach und Andreas Wyss, «begeistert vom Netz-
werk, dass diese Show gegen innen und aussen er-
reicht». Antenen selbst nennt dies den «Spirit,
den er als junger Mann bei Martin Furgler & Co
abgeschaut habe und mit dem eine solche Akti-
on mit «starkem Selbstwertgefiihl fiir unsere Re-
gion» tiberhaupt erst durchgefiihrt werden kon-
ne. Ein Gliick, dass die Aktion keinen finanziel-
len Gewinn erwirtschaften muss — es steht sehr
viel Eigenleistung dahinter.

«Wir reden nicht nur davon,

wir tun es»

Das Wort Standortmarketing ist heute in aller
Munde. Gemeinschaften werden gebildet,
Strukturen erarbeitet. Bei der ARENA Ost-
schweiz wird die Image-Werbung fiir St.Gallen
aber 1:1 umgesetzt. Der St.Galler Krebs-Spezia-
list Senn ist begeistert von dieser Akdon: «Die
Arena Ostschweiz ist eine von Beat Antenen sou-
verin dirigierte, kiinstlerisch ansprechende und
thematisch iiberzeugende Werbe-Plattform, mit
dem Ziel, die im In- und Ausland weitherum ver-
kannten Méglichkeiten und Vorziige der vielsei-
tigen Ostschweiz als Kongress- und Ferien-Desti-
nation ins rechte Licht zu riicken», und Ralph

Engel, Chef von Kongress & Events bei der
Olma, doppelt nach: dm Meeting-, Incentive-,
Convention-, Eventbusiness (MICE-business)
ist unabdingbar, nicht nur fiir seine Leistungen
zu werben, sondern diese in einem etwas umfas-
senderen Zusammenhang zu betrachten. Schlies-
slich gilt es, einen Kunden zu iiberzeugen, war-
um er einen Kongress besser in Ostschweiz als
sonst wo durchfiihren sollte. Hierzu leistet die
Roadshow Arena Ostschweiz wertvolle Unter-
stiitzung, indem sie den Kunden vor Ort unsere
Region auf eine sympathische Weise niher
bringt.»

Auch Boris Tschirky, der neue Direktor von
St.Gallen-Bodensee-Tourismus, einer der Miti-
nitianten der laufenden und der fritheren Show-
Tournee, ist begeistert: «Das Echo des eingela-
denen Fachpublikums aus den Bereichen Medi-
en, Wirtschaft und Tourismus auf die letztjihrige
Tournee in der Schweiz und in Deutschland fiel
durchwegs sehr positiv aus und zeigte uns auf,
dass wir mit dieser Veranstaltung den richtigen
Vermarktungsweg eingeschlagen haben.»

Der Zirkus «St.Gallen» ist unter-
wegs

Tagelang wurde in den letzten Wochen geprobt,
geschrieben, gehimmert. Kiinstler trafen sich zu
Trainings und CD-Produktionen, Helferinnen
und Helfer ordneten Kulissen, Technik und
Transportfahrzeuge, Partner besorgten die
Tourneeabliufe und Giste-Einladungen und die
Gastronomen kreierten ihre Menupline. Rund
20 Mitwirkende gehdren zum Event-Team, dazu
kommen die gastgebenden Partner aus den Tou-
rismus- und Wirtschaftskreisen St.Gallens und

der ganzen Ostschweiz.
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Die wilde 13 zieht in den Kampf

Die Kandidaten bei der St.Galler Regierungsratswahl unter der Lupe

13 wollen, 7 werden: Die Platze in der St.Galler Regierung sind heiss begehrt. Ein
zweiter Wahlgang ist durchaus moglich, doch langst nicht vorprogrammiert. LEA-
DER sagt, wer aus Sicht der Wirtschaft wiinschenswert ist — und wer dem freien
Unternehmertum eher im Weg stehen diirfte.

5 Bisherige treten wieder an, 2 Sitze werden frei - 13 Kandidatinnen und Kandidaten trauen sich das Amt
des Regierungsrats zu.

TEXT: STEFAN MILLIUS

Die Regierung des Kantons St.Gallen ist nach
dem 16. Mirz 2008 wohl kaum ein Fall fiir
den kiimpferischen Einsatz der Gleichberech-
tigungsstelle. Im siebenképfigen Gremium
werden nach der Wahl mit grosser Sicherheit
mindestens die drei bisherigen weiblichen
Mitglieder sitzen, vielleicht reicht es aber so-
gar fiir eine vierte Frau — und damit fiir eine
Mebhrheit. Das Szenario ist alles andere als un-
realistisch. Mit Kathrin Hilber und Heidi
Hanselmann (SP) sowie Karin Keller-Sutter
(FDP) hat St.Gallen punkto Geschlechterver-

teilung in der Regierung heute schon eine
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Vorbildfunktion. Die Wahl der neu kandidie-
renden Lucrezia Meier-Schatz (CVP) ist eine
realistische Méglichkeit. Eine weitere Kandi-
datin, Yvonne Gilli (Griine), hat demgegenii-
ber schlechtere Karten, doch ist im Umfeld
des allgemeinen Klimwandel-Hypes eine grii-
ne Kandidatur derzeit immer fiir Uberra-
schungen gut. Wer sich also gerne auf még-
lichst gewagte Prognose-Aste begibt, der
kénnte sogar fiinf Frauen in der St.Galler Re-
gierung voraussagen — und daneben bliebe
Platz fiir die Bisherigen Josef Keller (CVP)
und Willi Haag (FDP).

Soviel zu Tagtrdumen, denen man sich derzeit si-
cherlich in links-griin-weiblichen Kreisen gerne
hingibt. Realistischer ist, dass dieses Lager die
beiden bisherigen SP-Regierungsritinnen durch-
bringt, das Gremium ansonsten aber biirgerlich
bleibt und die Griinen draussen vor der Tiir blei-
ben. Doch auch dann bleibt die Spannung ge-
wahrt, da sich im Kanton St.Gallen die biirgerli-
chen Krifte traditionellerweise nicht auf ein ge-
meinsames Vorgehen einigen kénnen oder
wollen. Die FDP will den Sitz des nicht mehr
kandidierenden Hans-Ulrich Stéckling halten,
die CVP mochte — wohl auf Kosten der FDP —
ihren dritten Sitz zuriickhaben, die SVP wiirde
gern erstmals in die Regierung einziehen. Und als
wire das Ganze nicht uniibersichdich genug, mi-
schen auch Griine, Griinliberale sowie Parteilose
mit.

Der Ansatz mag nicht originell sein, er ist aber
nétig: LEADER durchleuchtet simdiche Kandi-
daturen auf die Frage hin, was sie der Wirtschaft
bringen. Von wem ist ein ausgabenbewusstes Po-
litisieren zu erwarten, wer hat ein Ohr fiir das Ge-
werbe, wer will den Verordnungsdschungel lich-
ten statt weiter aufforsten?

Bedingungslos zu empfehlen

Josef Joe» Keller (CVD, Jona, bisher) wurde ver-
mutlich selbst vom politischen Gegner noch nie
mangelnde Kompetenz oder Dossierwissen vor-
Der  Volkswirtschaftsdirektor st
grundsolide, sattelfest, angenehm im Umgang, er

geworfen.

findet stets die goldene Mitte zwischen Vision
und Minimallésung, was zu gangbaren Kompro-
missen auch in schwierigen Fragen fiihrt. Trotz
eines christlichsozialen Herzens ist Keller der
Wirtschaft nah und geht auf ihre Bediirfnisse ein.
Er ist bedingungslos zur Wahl zu empfehlen.

Willi Haag (FDP, Wittenbach, bisher), kantona-
ler Bauchef, ist wie Joe Keller ein ehemaliger Ge-
meindeprisident. Bei allem Misstrauen, dass der

LEADER oft genug gegentiber staatlich Besolde-



ten entgegen bringt, bleibt doch festzuhalten:
Wer erfolgreich eine Gemeinde gefiihrt hat, kann
kaum gewerbefeindlich agiert haben. Gemeinde-
prisidenten sind nah an der Basis und bekom-
menes sofortzu spiiren, wenn ein Unternchmen
den Standort nicht mehr schitzt und abzieht.
Kleine Gemeinden kénnen schon bei einem ein-
zelnen solchen Fall leicht ins Trudeln kommen.
Haag macht praxisnahe Politik mit gesundem
Menschenverstand — auch in Wirtschaftsfragen.

Karin Keller-Sutter (FDP, Wil, bisher) hat es in
kurzer Zeit ins nationale Bewusstsein geschafft.
Und das nicht mit billigem Populismus, sondern
ganz einfach, indem sie echte Probleme auch an-
zusprechen wagte, beispielsweise im Bereich Ju-
gend- und Auslindergewalt. Entsprechend wird
sie von links auch auf diese Themen reduziert,
derweil sie das Justiz- und Polizeidepartement
auch in allen anderen Fragen souverin und mit
Ubersicht fiihre. Sie hat seit ihren politischen An-
fingen im Wiler Gemeindeparlament nie einen
Hehl daraus gemacht, wie wichtig ihr die Privat-
wirtschaft ist. Und diese Haltung lebt sie auch in
der Regierung,

Armin Eugster (CVE Wil, neu) schafft als CVP-
Fraktionsprisident im Kantonsrat den Spagat. Er
ist ein eindeutiger Gewerbevertreter, steht inner-
halb der Partei klar beim Wirtschaftsfliigel —
doch er fiihrt die Fraktion so, dass keine Spaltung
entsteht. Das gelingt ihm durch Uberzeugungs-
arbeit, nicht durch schwammige Kompromisse.
Aus seinem Herzen macht er dabei nie eine Mor-
dergrube: Die freie Wirtschaft und gute Rah-
menbedingungen fiir die Unternehmen sind fiir
thn Pflicht, nicht Kiir.

Bedingt zu empfehlen

Andreas Hartmann (FDE Rorschach) kimpft
verzweifelt darum, dass man ihn, den praktizie-
renden Arzt, nicht auf den Gesundheitsbereich
reduziert. Aber Tatsache ist: Der Fraktionschef
der FDP im Kantonsrat fillt wirtschafts- und
ordnungspolitisch nun einmal nicht durch einen
besonders liberalen Kurs auf. Er mag bei Abstim-
mungen im richtigen Moment die richtige Taste
driicken — doch bei einer allfilligen Wahl wiin-
schen wir uns ein schonungsloseres Bekenntnis
zur Bedeutung der Unternehmen.

Lucrezia Meier-Schatz (CVD, St.Peterzell) wur-
de in diesem Magazin bereits einmal unmissver-
standlich kritisiert. Die harten Worte waren auf
thre Rolle rund um die «Causa Blocher»
gemiinzt. Jede noch so spitzfindige Auslegung
reicht nicht aus, um die Zweifel an ihren hehren
Absichten als Prisidentin der damals zustindigen
Subkommission auszurdumen. Gleichzeitig ver-
hile sich die Nationalrdtin in wirtschaftspoliti-

schen Fragen in den meisten Fillen durchaus
biirgerlich, wie entsprechende Auswertungen
aufzeigen.

Stefan Kolliker (SVP, Bronschhofen) wiirde mit
einer Wahl simdiche goldenen Regeln Liigen
strafen. Denn er wiirde damit beweisen, dass
man innerhalb weniger Wochen von Mister Un-
bekannt zum Regierungsrat werden kann. Auch
wenn er selbst immer wieder seine parteiinterne
Karriere ins Feld fiihrt, bleibt die Tatsache, dass
vor der Kandidatur selbst alte Politfiichse ausser-
halb der SVP seinen Namen noch nie gehért ha-
ben. Wirtschaftspolitisch vertritt Kélliker die rei-
ne Lehre, wie sie auch LEADER vertritt. Aber
was die restlichen Qualititen angeht, ist es nun
einmal der Kauf der beriihmten Katze im Sack.

Rolf Huber (parteilos, Nesslau) wire in fritheren
Jahren als parteiunabhingiger Kandidat vom
Land ein echter Exot mit entsprechend vielen
Schlagzeilen gewesen. Aber bei 13 Kandidaturen
fiir 7 Sitze gehen seine Ambitionen schon fast un-
ter. Der Gemeindeprisident setzt auf Werte wie
Ehrlichkeit und Geradlinigkeit und will als Par-
teiloser Sachpolitik fernab von Ideologiestreitig-
keiten betreiben. Das ist sicherlich zu wiirdigen.
Dass er sich aber selbst im Schema Links — Rechts
in keiner Weise einordnen méchte und sich auf
«Herz und Verstand» beruft, macht eine bedin-
gungslose Empfehlung nun doch ein wenig
schwierig.

Nicht zu empfehlen

Kathrin Hilber (SP, St.Gallen, bisher) und
Heidi Hanselmann (SP, Walenstadt, bisher)
fiihren ihre Departemente, dasjenige fiir Inneres
und Militir beziehungsweise die Gesundheit, auf
eine anstandlose Weise. Im Gesamtgremium tra-
gen sie aber aufgrund ihrer selbst innerhalb der
SP klar linken Grundhaltung wohl kaum zu ei-
nem wirtschaftsfreundlichen Kurs bei. Geht es
um Standortfragen wie eine Steuersenkung, so ist
es unwahrscheinlich, dass Sukkurs von dieser Sei-
te kommt — und je nach kiinftiger Besetzung der
Regierung kann sich das fatal auswirken.

Bosco Biieler (Griinliberale, Flawil) wechselte
von den Griinen zu der noch jungen Partei, die
den Widerspruch bereits im Namen trigt. Das in
erster Linie, um zum Regierungsratskandidat
aufzusteigen, eine Ehre, die ihm seine frithere
Partei versagte. Der Hansdampf in allen Gassen
wirkt im Kantonsrat inzwischen etwas isoliert
aufgrund seiner eher exaltierten Auftritte. Politi-
sche Stabilitit im Sinn der Wirtschaft sieht an-
ders aus.

Yvonne Gilli (Griine, Wil) ist der neue Shoo-
tingstar der St.Galler Griinen. Sie zog im Herbst
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in den Nationalrat ein. Die sympathische Arztin
betreibt ohne Frage eine ehrliche Politik und ist
fiir ihre Wihlerschaft ein verlisslicher Wert.
Wirtschaftsvertreter werden sich die Griine aller-
dings nichtin der Regierung wiinschen, denn ein
Effort im Sinn des freien Unternehmertums ist
von ihr nun einmal nicht zu erwarten.

Alice Egger (parteilos, Eggersriet) ist eine er-
staunliche Kandidatin. Sie holte bereits bei den
Nationalratswahlen mit der Liste «Fiir Kinder
und Jugend» einige tausend Stimmen, was natiir-
lich nicht reichte, um eine Rolle zu spielen, aber
ein erstaunlicher Achtungserfolg war. Die Kandi-
datin investierte tiichtig Geld und war weither-
um mit ihrem Konterfei auf Plakaten prisent.
Thre Haltung, beispielsweise der Ruf nach weni-
ger Biirokratie, ist durchaus LEADER-konform.
Doch ihr Profil ist noch zu wenig scharf fiir eine

Empfehlung.

Und der Kantonsrat?

120 statt 180 Sitze: Der St.Galler Kan-
tonsrat wird unabhéngig von den
Wahleranteilen der einzelnen Partei-
en gehorig durchgewirbelt. Auch Bis-
herige kénnen nicht auf einen Spa-
ziergang hoffen. Spannende Fragen
bei der Besetzung des Parlaments
sind: Nimmt die SVP den Schwung aus
den nationalen Wahlen auch auf die
kantonale Ebene mit oder leidet sie
unter den Irrungen und Wirrungen,
die sie in jingster Zeit veranstaltet
hat — Stichwort missratene «5-statt-
7»-Initiative? Gehoéren die Grlinen
auch in St.Gallen zu den Siegern?
Mausern sich die Grunliberalen auch
kantonal zum Faktor? Schrumpft die
FDP weiter, kann sich die CVP halten,
muss die SP auch in St.Gallen unten-
durch? Prognosen sind schwierig, ver-
gessen werden sollte aber nicht: Die
beste Regierung kann nicht segens-
reich wirken, wenn ihr das Parlament
nicht die nétigen Instrumente in die
Hand gibt. Auch hier ist also auf még-
lichst viele Wirtschaftsvertreter zu
hoffen.
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«Es gab auch solche, die sich fir ihre
Partei entschuldigten»

Im Gesprach mit CVP-Nationalratin Lucrezia Meier-Schatz

Kaum eine Politikerin war im vergangenen Jahr so haufig in den Schlagzeilen wie Lucrezia Meier-
Schatz. Im Marz stellt sie sich nun zur Wahl in den St.Galler Regierungsrat. Der LEADER wollte von
der CVP-Politikerin wissen, was Sie gegen Christoph Blocher hat, wieso sie in die Exekutive will und
wie das mit dem GPK-Bericht denn nun wirklich war.

INTERVIEW: MARCEL BAUMGARTNER
BILDER: BODO RUEDI

Frau Meier-Schatz, Sie haben ein be-
wegtes Jahr 2007 hinter sich. Wiirden
Sie in allen Bereiche nochmals gleich
handeln?

Lucrezia Meier-Schatz: Wir haben mit der
CVP Schweiz die Wahlen gewonnen. Wir
konnten an Wihlerstirke und Sitzen zulegen,
die Anzahl Stinderite halten und bilden jetzt
mit EVP und GLP eine Fraktionsgemeinschaft,
die es uns als nun zweitstirkste Fraktion er-
laubt, unsere biirgerliche liberal-soziale Politik
konstruktiv voranzutreiben. Die von uns im
CVP-Prisidium  festgelegte  Strategie  hat
Friichte getragen. Das Jahr war tatsichlich be-
wegt und spannend zugleich. Thre Frage zielt
aber wohl auf ein ganz bestimmtes Thema ab.
Dazu kann ich nur nochmals wiederholen, was
ich in den letzten Monaten oft 6ffentlich gesagt
habe: Die von der GPK beschlossene Kommu-
nikationsstrategie war falsch, und ich hitte los-
gelost vom Kommissionsentscheid anders
kommunizieren sollen,.

40 | LEADER Januar/Februar 2008



Kritik haben Sie wegen dem GPK-Bericht
liber die Bundesanwaltschaft geerntet.
Fir den Normalbiirger ist noch immer
nicht ersichtlich, was denn nun eigent-
lich schief gelaufen ist. Der Bundesrat
entlastete Christoph Blocher, der Rechts-
gelehrte Georg Miiller spricht hingegen
von einer «problematischen Einflus-
snahme» durch den damaligen Bundes-
rat. Wie ist es denn nun wirklich?

Der 100-seitige Bericht wurde von vielen Me-
dienschaffenden lingere Zeit in den Hinter-
grund gedringt, 16ste aber dennoch interessan-
te und differenzierte Kommentare rechtsstaat-
licher Natur aus. Die GPK hat im Rahmen
ihrer Analyse, deren Ausgangslage 4 vom EJPD
und vom Bundesstrafgericht erstellte Berichte
bildeten, eine Anzahl Schlussfolgerungen gezo-
gen und daraus sechs Empfehlungen zuhanden
des Bundesrates formuliert. Bevor die GPK den
Bericht verabschiedet hatte, beschloss der Bun-
desrat, Prof. Dr. Miiller zur Beurteilung unse-
rer Arbeit beizuziehen: ein erstmaliges Vorge-
hen, das Riickschliisse auf bereits vorhandene
Spannungen im Bundesrat erlaubt. Der Exper-
te Prof. Dr. Miiller stiitzte in fast allen Punkten
unsere Analyse, der Bundesrat nahm seinerseits
alle Empfehlungen an und erklirte sich bereit,
diese umzusetzen. Der Bundesrat nahm weiter
nur zu einzelnen Punkten Stellung, auch das
ein ungewdhnliches Vorgehen. Ob der ,Haus-
friede” im Bundesrat hoher gewertet wurde als
die Meinung des Experten, wie verschiedent-
lich kommentiert wurde, kann ich nicht beant-
worten.

Wieso sind Sie als Prasidentin der GPK-
Subkommission zuriickgetreten?

Die CVP hat vor drei Jahren ein internes Regle-
ment ausgearbeitet, in welchem die Grundsit-
ze fiir die Besetzung der Kommissionen festge-
legt wurden. Darin wurde festgehalten, dass die
Mitglieder der nationalritlichen Kommission
fiir Wirtschaft und Abgaben (WAK-N) nur in
einer Kommission Einsitz nehmen kénnen. Da
ich seit 1999 WAK-Mitglied und seit 4 Jahren
Delegationsleiterin der CVP in der WAK bin,
musste ich mich entscheiden. Meine Prioritit
lag fiir die neue Legislatur auf der Hand: Sie
hiess WAK-N. Ich habe meine Arbeit als GPK-
Mitglied bis zur Bildung der neuen Kommissi-
on fiir die neue Legislatur fortgefiihrt; ich bin
also nicht zuriickgetreten, sondern habe ledig-
lich meine Wahl fiir die neue Legislatur getrof-
fen.

Verschiedene Medien - darunter auch
der «LEADER» - haben Sie scharf kriti-
siert. Wie gehen Sie mit solcher Kritik
um?

Wer sich exponiert und Verantwortung iiber-
nimmt, muss auch mit Kritik umgehen kénnen.

Stehen Sie noch unter Polizeischutz?
Nein.

Wieso war dieser Schutz nétig?

Dariiber konnen weder ich noch jene Personen,
die ihn auslésten und aufrechterhielten, Anga-
ben machen.

Von aussen betrachtet, erweckte es
manchmal den Eindruck, als wiirden Sie
einen personlichen Feldzug gegen Chri-
stoph Blocher fiihren. Sie mégen lhn
nicht besonders, oder?

Vieles wurde mir unterstellt. Ginzlich verges-
sen ging dabei, dass nicht ich, sondern die ge-
samte GPK Schlussfolgerungen und Empfeh-
lungen an den Gesamtbundesrat weiterleitete.
Die GPK wurde vom FDP-Mitglied J.P. Glas-
son prisidiert, der auch Mitglied der zustindi-
gen GPK-Subkommission war. Die GPK war
zusammengesetzt aus 25 Mitgliedern von 5
verschiedenen Parteien.

Waren Sie erfreut tiber seine Abwahl?
Es gibt gewisse rechtsstaatliche, institutionelle
Kriterien, die fiir mich bei der Wahl eines Bun-
desrates, einer Bundesritin relevant sind. Auf-
grund dieser persdnlichen Analyse habe ich je-
weils entschieden, welche Personen meine
Stimme erhielten.

Waren Sie in den «Geheimplan» invol-
viert?

Thre Frage erstaunt, denn der so genannte Ge-
heimplan wurde von der SVP bereits mehr als
zwei Wochen vor der Verdffentlichung des
GPK-Berichtes mit viel Geld lanciert. Wer die
damalige Pressekonferenz und den Text des In-
serates in Erinnerung hat, weiss, dass die gedus-
serte Kritik auf die Geschiftspriifungskommis-
sionen beider Rite zielte. Dies beispielsweise
auch im Zusammenhang mit dem Swisscom-
Entscheid des Bundesrates oder den Albisgiiet-
li-Aussagen von Bundesrat Blocher. Der Wahl-
kampfleiter der SVP fiir die deutsche Schweiz,
Nationalrat Toni Brunner, war Mitglied unse-
rer GPK-Subkommission und somit bestens
iiber den Inhalt unserer Arbeit informiert.

Was wird nun anders in Bern?

Weder im Bundesrat noch im Parlament haben
sich die Mehrheiten geiindert: Beide bleiben
fest in biirgerlicher Hand. Wie sich die selbst-
ernannte ,,Opposition in Zukunft positio-
niert, wird sich zeigen. Sicher ist, dass das Ju-
stizdepartement in Zukunft von einer Person
gefiihre wird, die u.a. — als kleines, aber doch
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wichtiges Beispiel — die Entscheide der Bundes-
richterinnen und —richter respekdert.

Sie standen arg unter Beschuss. Wie
wurden Sie von lhren Kolleginnen und
Kollegen im Nationalrat behandelt?

Ich durfte auf die Unterstiitzung zahlreicher
Parlamentarier

Parlamentarierinnen  und

zihlen.

Sprechen die SVP-Politiker noch mit Ih-
nen?

Selbstverstindlich, es gab auch solche, die
sich nach den harten Angriffen ihrer Expo-
nenten persdnlich bei mir {iber mein Befin-
den erkundigten und sich fiir ihre Partei ent-
schuldigten.

In St.Gallen will die CVP mit ihnen den
dritten Regierungsratssitz zuriickholen.
Was muss geschehen, damit ihr das ge-
lingt?

Die drei CVP-Kandidierenden sind bekannt fiir
ihre Losungsorientiertheit, fiir ihren politischen
Realititssinn und fiir ihre Gradlinigkeit. Sie ste-
hen fiir einen starken Wirtschaftsplatz und ge-
sunde Finanzen, schaffen Arbeitsplitze und si-
chern den Wohlstand unserer Familien. Ge-
meinsam sorgen wir dafiir, dass der Kanton
St.Gallen fiir Schweizerinnen und Schweizer als
Arbeits- und Wohnort an Attraktivitit gewinnt.

War fiir Sie immer klar, zu kandidieren?
Nachdem wir 2004 im ersten Wahlgang den
dritten Sitz nicht sichern konnten, habe ich der
Partei meine Verfiigbarkeit bekannt geben. Der
Entscheid, mich zur Verfiigung zu stellen, geht
auf diesen Zeitpunke zuriick. Der Grund liegt
in der Aufgabe im Dienste unserer Bevolke-
rung. Diese begeistert mich heute ebenso sehr
wie damals.

Welches sind die wichtigsten Ziele, die
Sie als Regierungsratin verfolgen wiir-
den?

Insbesondere setze ich mich fiir folgendes ein:

Fiir einen attraktiven Kanton St.Gallen als
Wohn-, Lebens- und Arbeitsort.

Heute verlassen mehr Schweizerinnen und
Schweizer unseren Kanton, als zuwandern.
Ohne Personenfreiziigigkeitsabkommen hitte
unsere Wirtschaft Rekrutierungsschwierigkei-
ten. Wir miissen die Rahmenbedingungen so
gestalten, dass es fiir Schweizerinnen und
Schweizer attraktiv ist, im Kanton zu bleiben
oder hier Wohnsitz zu nehmen. Die Aussen-
wahrnehmung unseres Kantons muss korri-
giert werden. Die Lebensqualitit und die tiefe-
ren Lebenshaltungskosten sind positive Fakeen.
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Dennoch miissen Verbesserungen in verschie-
denen Bereichen erzielt werden: in der Steuer-
politik, in der nach wie vor zu geringen Flexi-
bilitit des Arbeitsmarktes, im Bereich der Ver-
einbarkeit von Lebensentwiirfen.

Fiir ein hohes Bildungsniveau und qualifizierte
Arbeitspliitze.

Die Wirtschaft hat — trotz Personenfreiziigig-
keitsabkommen — nach wie vor Miihe, qualifi-
zierte Arbeitskrifte zu finden. Hier miissen wir
Gegensteuer geben und das Bildungsniveau
unserer Kinder erhéhen, indem wir den Zu-
gang zur Berufsbildung sichern sowie die Be-
rufsmaturitits- und Maturititsquote steigern.

Fiir mehr verfiigbares Einkommen fiir unsere Fa-
milien.

Mit der Geburt des ersten Kindes verliert ein
Paar 40% seiner Kaufkraft. Dies wird durch
Zulagen und Abziige nur ungeniigend ausge-
glichen. Vor allem die Mittelstandsfamilien
miissen weiter entlastet werden. Daran arbeiten
wir konsequent weiter, u.a. mit unserer Initia-
tive «50% mehr Kinderabziige». Zugleich miis-
sen die von den Arbeitgebern bezahlten Kin-
der- und Ausbildungszulagen von den Steuern
befreit werden.
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Beschreiben Sie sich doch bitte in zwei
Satzen: Wen wiirden die St.Gallerinnen
und St.Galler im Marz mit Lucrezia Mei-
er-Schatz in die Regierung wahlen?

Sie wihlen eine wirtschaftsliberale und sozial-
politisch engagierte Politikerin, die dank ihrer
Gradlinigkeit und Offenheit die Probleme der
Wirtschaft und Gesellschaft erkennt und lést.

Treten Sie bei einer Wahl in den Regie-
rungsrat als Nationalratin zuriick?

Ja.

Auch als Regierungsratin des Kantons
St.Gallen hatten sie es mit starken Kriti-
ker aus den Reihen der SVP zu tun. Wie-
so tun Sie sich das eigentlich an?

Kritik ist nicht a priori negativ, sie kann durch-
aus konstruktiv sein und aus allen politischen
Lagern stammen. Jede Person, die eine
Fithrungsaufgabe annimmt, setzt sich der Kri-
tik aus. Kritik legt den Grundstein fiir den Dia-
log mit Andersdenkenden. Kritik fordert im-
mer beide Seiten heraus, denn Kiritik allein ist
noch kein Programm. Ohne Offenheit und
Uberzeugungskraft konnen wir politisch nicht
vorankommen, und das setzt klar ein «Aufein-
anderzugehen» voraus.

Konnen Sie zum Abschluss noch die fol-
genden Satze vervollstédndigen. Bei ei-
ner Nichtwahl in den Regierungsrat
werde ich...

Meine heutige vielfiltige berufliche und politi-
sche Titigkeit fortsetzen.

Ich bin auch fiir Anhanger der SVP und
FDP wahlbar, weil...

die biirgerlich wirtschaftsorientierten St.Galle-
rInnnen wissen, dass ich zahlreiche Vorlagen,
die ihnen von Bedeutung waren, geprigt
und/oder unterstiitzt habe. Das zeigt alleine
schon der Blick auf die Panaschierbilanz der
Nationalratswahlen vom 21. Oktober, und de-
taillierter wird dies auf meiner Website ersicht-
lich (www.meier-schatz.ch).

Dieses Gesprach zu fiihren ist fiir mich...
Teil meiner tiglichen Arbeit als engagierte Po-
litikerin.
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«Meine Kandidatur ist kein Spiel»

Stefan Kolliker, Regierungsratskandidat fiir die SVP St.Gallen, im Gesprach

Stefan Kolliker ist 37, selbstandiger Treuhdander, Familienvater — und er will in die
St.Galler Regierung. In einer langen Reihe vergeblicher Anldaufe der SVP ist Kolli-
ker die neueste Karte, die stechen soll. Die wichtigste Mission des Mannes aus
Bronschhofen bei Wil: Sich tiber die eigene Partei hinaus einen Namen zu machen
in einem Kanton, in dem man ihn derzeit noch kaum kennt.

INTERVIEW: STEFAN MILLIUS
BILDER: BODO RUEDI

In den ersten Tagen nach Bekanntgabe
lhrer Kandidatur beherrschte eine einzi-
ge Frage die Medien: Wer ist Stefan Kol-
liker? Hat Sie diese Fokussierung auf die
Tatsache, dass man Sie auf der Politbiih-
ne noch wenig kennt, gestort?

Stefan Kalliker: Ich bin seit bald zehn Jahren in
verschiedenen Gremien innerhalb der SVP aktiv
und bin unter anderem Mitglied im Vorstand der
Kantonalpartei und dem Zentralvorstand der
SVP Schweiz. Den politischen Prozess begleite
ich also seit vielen Jahren, nur stand ich bislang
nicht selbst im Mittelpunkt, sondern habe hinter
den Kulissen gewirkt. Parallel dazu habe ich mich
aber seit lingerer Zeit auf die Méglichkeit vorbe-
reitet, einmal selbst im Vordergrund zu stehen.
Denn fiir mich war stets klar, dass der Schritt in

die Offentlichkeit irgendwann folgen wird.

Die meisten, die sich das wiinschen, ma-
chen die libliche sogenannte Ochsentour,
indem sie die verschiedenen Stufen auf
Gemeinde- und Kantonsebene durchlau-
fen, bevor sie sich an eine Regierungs-
ratswahl herantrauen. Warum sieht das
bei Ihnen anders aus?

Dies hatte ich jaauch vor, ich bin auch auf der Li-
ste als Kantonsratskandidat. Meine Regierungs-
ratskandidatur hat sich in den vergangenen Mo-
naten allmihlich abgezeichnet, nachdem ich aus
verschiedenen Regionen angefragt worden bin.
Die Meinung der Partei war klar: Man will nicht
mehr wie bei friiheren Wahlen eine bestimmte
Region beriicksichtigen, sondern stellt die Person
ins Zentrum. Es geht also darum, dass der Kan-
didat die Kriterien erfiillt, die ein Regierungsrat

mitbringen muss.
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Die Vorstellungen der Partei sind das eine,
die Einschatzungen der Stimmbiirger das
andere. Die fehlende Bekanntheit lhrer
Person diirfte durchaus ein Problem sein.
Ich gewichte die fachlichen Kenntnisse aus der
Praxis, die ich mitbringe, als mindestens so be-
deutend wie die Erfahrung, die man beispielswei-
se als Kantonsrat erwirbt. Meiner Ansicht nach
ist es einfacher, das mir noch fehlende Wissen
rund um politische Prozesse anzueignen als feh-
lende fachliche und Fithrungserfahrung — diese
lisst sich im Nachhinein kaum mehr gewinnen.

Tatsache ist: Ihnen bleibt wenig Zeit, Ihre
Qualitaten bekannt zu machen.

Das ist richtig. Aber entsprechend voll ist auch
mein Terminkalender wihrend des gesamten
‘Wahlkampfs, praktisch jeder Abend ist belegt,
ich bin im ganzen Kanton unterwegs. Ich kann
nicht mehr tun, als mich bei der Bevélkerung
und bei den Gewerbevertretern vorzustellen so-
wie Werbung zu betreiben. Es ist nun ganz ein-
fach meine Aufgabe, in kurzer Zeit méglichst an
Bekanntheit zuzulegen.

Die Wirtschaftsverbande empfehlen Sie
auf ihrem Ticket fiir die Regierungswahl.
Wie hoch gewichten Sie diese Form der
Unterstiitzung?

Die Unternehmer, das Gewerbe sehen durch die-
se Empfehlung: Dieser Kandidat wurde gepriift
und fiir gut befinden. Das ist eine bedeutende
Form der Unterstiitzung. Die Verbinde nehmen
diese Aufgabe sehr ernst und schauen sich die
Kandidaten genau an. Fiir Wirtschaftsvertreter
diirfte die Empfehlung durchaus ein Aspekt bei
der Wahl sein.
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Neben lhrer Person miissen Sie auch
lhre politische Haltung in kurzer Zeit be-
kannter machen. Auch da haben Kandi-
daten, die in einem Parlament sitzen, ei-
nen gewissen Vorteil. Wie gehen Sie das
an?

Die Hauptaussage ist ganz einfach: Ich trage
die politische Richtung der SVP Schweiz mit.
Was die Stossrichtung bei den zentralen The-
men angeht, so gehe ich véllig einig mit der
Partei. Was meine persénlichen Priorititen
angeht, ist der Fall schon aufgrund meiner
beruflichen Titigkeit ebenfalls klar. Fiir mich
stehen die Finanzen, Steuern und der Staats-
haushalt im Vordergrund. In erster Linie wiir-
de ich mich dafiir einsetzen, dass die Staats-
ausgaben nicht mehr im bisherigen Ausmass
weiter anwachsen. Natiirlich wiirde ich auch
priifen, ob sogar eine Reduktion méglich ist,
aber es wire vermessen, hier heute schon et-
was in Aussicht zu stellen. Aber zumindest
muss es das Ziel sein, das Wachstum zu brem-
sen.

Dann stehen fir Sie die Finanzen als
Wunschdepartement fest?

Auch im Bildungsbereich verfiige ich tiber
langjihrige Erfahrung, dieses Departement
wiirde mich daher ebenfalls reizen. Aber
grundsitzlich bin ich offen fiir alle Departe-
mente, mich interessieren unterschiedlichste

Aufgabenstellungen.

Gerade aber im Finanzbereich sagen Sie
nicht nur, was lhnen vorschwebt, son-
dern kritisieren auch sehr konkret die
bisherige Politik. Was passt lhnen nicht
an dieser?

Der Kanton St.Gallen ist vor allem in der
Steuerpolitik zu wenig innovativ. Unsere
Nachbarkantone sind diesbeziiglich viel akei-
ver, revidieren ihre Steuergesetze offensiv,
wihrend wir nur das Minimum machen. Ge-
wisse Anderungen sind zwar auch bei uns be-
reits iiber die Bithne oder zumindest vorgese-
hen, aber wir schopfen die Méglichkeiten
nicht aus. Das bringt uns ganz klar Nachtei-
le, wir verlieren allmihlich den Anschluss an
unsere Nachbarn, und das wire verheerend
fiir de Standort.

Interessanterweise vertreten viele Poli-
tiker diese Ansicht, doch das Amt des Fi-
nanzdirektors scheint persénlichkeits-
verandernd zu sein: Nach der Wahl wer-
den die meisten zu Kassenhiitern, die
sich gegen Steuersenkungen wehren.
Besteht die Gefahr bei lhnen auch?

Definitiv nicht. Wer mich kennt und mit mir
zusammen gearbeitet hat, weiss, dass ich mich
mit voller Kraft fiir die Ziele einsetze, die ich mir
gesetzt hab. Das ist einer der Hauptgriinde fiir
meine Kandidatur. Ich traue mir diese Aufgabe
zu, bin hoch motiviert, sie anzupacken und bin
tiberzeugt, dass ich etwas verindern kann.



Im Finanzdepartement ist seit eh und je
ein biirgerlicher Regierungsrat am Ru-
der. Eigentlich miisste das, was lhnen
vorschwebt, also langst umgesetzt sein.
Ich erachte das, was geschehen ist, nicht als biir-
gerliche Politik, da sie nicht im Sinn des Biirgers
ist. Es handelt sich um Besitzstandwahrung. Ich
hingegen wiinsche mir eine effektive Verinde-
rung, und die ist nur méglich, wenn man ge-
wille ist, die Staatsausgaben wirklich in den
Griff zu bekommen. Es ist unglaublich, wie die-
se in den letzten zehn Jahren gestiegen sind.

Die Gegenargumente sind vorprogram-
miert: Ein Staat ist kein Unternehmen
und kann nicht wie eines gefiihrt wer-
den, der Steuerwettbewerb ist langfri-
stig ruinds, kleine Kantone kénnen mit
ihrem Nischencharakter ganz anders
vorgehen. Sind das fiir Sie Argumente
oder Ausfliichte?

Was natiirlich durchaus zutrifft: Kleine Kanto-
ne in der Agglomeration einer grosseren Stadt
profitieren von ihrer Lage und sind flexibler in
der Steuerpolitik. Aber ich bin tiberzeugt: Wenn
der Wille da ist, so ist auch ein grosserer Kanton
zu Verinderungen in der Lage. Zunichst muss
man der Frage auf den Grund gehen, weshalb
die Staatsausgaben so gewachsen sind. Wo ist
dieses Wachstum gerechtfertigt, wo nicht? Hier
liegt eindeutig Potenzial, und fiir mich steht
fest, dass es so nicht weitergehen kann.

|
Sie sind einer von insgesamt 13 Kandi-
daten. Ist das in lhrer Situation ein Vor-
oder Nachteil?
Das spielt mir offen gesagt keinetlei Rolle. Ich
habe meine Linie und vertrete meine Meinung
und natiirlich die der SVP. Wie viele Kandida-

tinnen und Kandidaten sonst noch antreten,
dariiber mache ich mir keine Gedanken.

In jedem Fall kampfen Sie darum, dass
die SVP in die St.Galler Regierung ein-
zieht. Auch schon gab es die Idee, be-
wusst in der Opposition zu bleiben.
Warum nun dieses Bekenntnis?

Die SVP ist die wihlerstirkste Partei, wir bil-
den im Moment noch die zweitgrosste Frakti-
on. Der Biirger will sich von uns vertreten se-
hen in der Regierung. Das wurde uns zuletzt ja
bei den Bundesratswahlen deutlich gemacht,
als nach der Abwahl von Christoph Blocher ein
Aufschrei durch grosse Teile der Bevolkerung
ging. Wir wollen nun den Biirgern die Mag-
lichkeit geben, sich bewusst fiir den Einbezug
der SVP in die Regierung zu entscheiden.

Nun gibt es ja auch immer wieder den
Vorwurf, die SVP sei gar nicht wirklich
am Einzug in die Regierung interessiert
und nutze eine Niederlage, um sich als
Martyrer zu prasentieren.

Da miissen Sie mir nun ganz einfach persénlich
glauben: Ich spiele nicht mit einer Kandidatur.
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Ich habe beruflich einiges aufgebaut und trage
die Verantwortung fiir eine junge Familie — da
vertrigt es weder Spielereien noch Halbherzig-
keiten, das wiire fahrlissig. Ich stehe mit aller
Ernsthaftigkeit hinter dieser Kandidatur und
werde das mit meinem FEinsatz bis zur Wahl
auch unterstreichen.

Im Fall einer Wahl sind Sie der einzige
SVP-Vertreter in einer vollig neuen Re-
gierungszusammensetzung. Eine sehr
spezielle Ausgangslage.

Ich arbeite in meiner Titigkeit als Geschiftsfiih-
rer der Wiler Parkhaus AG seit Jahren mit Ex-
ponenten anderer Parteien zusammen, und die-
se werden bezeugen, dass das auf einer sachli-
Ebene
Natiirlich vertrete ich meine Position klar, und

chen, zielorientierten geschieht.
das wird auch in Zukunft so bleiben, aber ich
habe meine Konsensfihigkeit in der Vergangen-
heit bewiesen. Die Ausgangslage bereitet mir

also keine Bauchschmerzen.

Die andere Frage, die sich stellt: Warum
suchen Sie dieses Amt liberhaupt?
Letztlich ist auch ein Regierungsmit-
glied Teil eines Verwaltungsapparates
mit langsamen, schwerfélligen Prozes-
sen und Entscheidungswegen.

Solche Uberlegungen habe ich mir natiirlich
im Vorfeld meiner Kandidatur bereits gemacht,
diese Abwigungen finden statt, bevor man Ja
sagt. Mich reizt diese Aufgabe schon linger.
Man muss sich ja fragen, in welcher Funktion
man fiir das Volk, die Partei und sich selbst am
meisten Leistung erbringen wird. Ich bin fiir
mich zum Schluss gekommen, dass ich das op-
timal in einem Exekutivamt tun kann — mirt al-
len Vor- und Nachteilen, die das mit sich
bringt. In vielerei Hinsicht wire es fiir mich
persdnlich einfacher, wenn alles so bleiben wiir-
de, wie es heute ist. Ich habe aber meine Kan-
didatur mit meiner Familie abgesprochen, und
sie unterstiitzt diesen Schritt.

Abschliessend: Was befahigt Sie aus Ih-
rer Sicht zur Ubernahme dieses zentra-
len Amts?

Ich habe bei meinen bisherigen Aufgaben be-
wiesen, dass ich auch schwierige Herausforde-
rungen meistern kann. Zum Beispiel bei der
bereits erwihnten Wiler Parkhaus AG. Wir ha-
ben dieses Unternehmen in den letzten sechs
Jahren reorganisiert. Die AG war lange Zeit ein
Verlustgeschift, wir haben sie auf die Erfolgs-
spur gebracht und werden in diesem Jahr ver-
mutlich erstmals einen Gewinn ausschiitten
konnen. Damit kann ich nachweisen, dass ich
meine Aufgaben unter teils schwierigen Um-
stinden erfolgreich 15se.
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Mythos Suchmaschinenoptimierung

TEXT: ROLAND KOPPEL*

Google ist die Suchmaschine, die am meisten
Suchabfragen pro Tag verarbeitet. Je prominen-
ter der eigene Internetauftritt bei Google auf-
taucht, desto mehr potentielle Kunden kénnen
von einem Unternehmen angesprochen werden.
Am besten ist, wenn der eigene Internetauftritt
auf der erste Seite der Suchresultate erscheint -
besser noch auf den ersten Plitzen. Fin Platz weit
vorne in den Sucheresultaten sichert einerseits
Aufmerksamkeit, andererseits bewerten Suchen-
de Websites auf den ersten Positionen instinktiv
als «vertrauenswiirdiger» und «besser» als diejeni-
gen anderen Mitbewerber auf den hinteren Plit-
zen. Auf diese Weise vollzieht Google von Beginn
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weg eine einflussreiche Bewertung von Websites

und deren Produkte, egal wie gut oder schlecht
diese in Wirklichkeit sind.

Jeder will vorne dabei sein

Das Bestreben des Unternehmers ist es, auf die
erste Seite der Suchresultate zu gelangen. Auf der
ersten Seite sind jedoch nur 10 Plitze zu verge-
ben. Eine Beispiel: in der Schweiz gibt es etwa
2400 Weinhindler, die italienische Weine anbie-
ten. Fiir den Suchbegriff «italienische weine» li-
stet Google 646'000 deutschsprachige Websei-
ten auf, welche diesen Begriff beinhalten. Auf
dem ersten Platz befindet sich der Weinhzndler
Caratello Weine aus St.Gallen. Offensichtlich
hat dieser Anbieter einen «besseren» Auftritt als
alle anderen 2399 Weinhindler der Schweiz.

Googles Geheimnis

Wie kommt Google dazu, ausgerechnet die
Weinhandlung Caratello auf den ersten Platz zu
hieven und nicht einen der anderen 2399 Hind-
ler? Diese Frage muss an dieser Stelle leider unbe-
antwortet bleiben, denn es handelt sich dabei um

Googles streng gehiitetes Firmengeheimnis. Ei-
nige allgemeine Parameter fiir die Bewertung ei-
nes Internetauftrittes sind bekannt, der grosse
Teil dieses Regelwerkes nicht. Google selber er-
kldrt, dass iiber 200 verschiedene Regeln ange-
wendet werden, um einen Auftritt zu bewerten.
Uber diese Regeln werden Websites Punkte ver-
geben und die Gesamtzahl dieser Punkte ent-
scheidet dariiber, ob ein Internetauftritt in den
ersten Suchtreffern erscheint.

Der endlose Wettkampf

Will man seinen Internetauftritt fiir Google op-
timieren, gilt es, moglichst viele von diesen Punk-
ten zu erhalten und Negativpunkte zu vermei-
den. Negativpunkte? Ja, auch solche verteilt
Google, um korrekte Suchergebnisse zu garantie-
ren. Webseitenbetreiber welche mit Tricks versu-
chen, ihre Position in den Suchergebnissen zu
verbessern, werden durch die Vergabe von Nega-
tivpunkten bestraft. Deshalb vermogen eine
Vielzahl von mehr oder weniger bekanntenTricks
einem Website-Betreiber nur kurzfristig zu ei-
nem Hochgefiihl zu verhelfen.



Programmierer bei Google arbeiten kontinuier-
lich an Massnahmen gegen die verschiednen
Tricks, welche zum Ziel haben die Bewertungs-
kriteren der Suchmaschine zu iiberlisten. Das
fithrt dazu, dass alle, die diese Tricks anwenden,
nach einigen Monaten eine schlechtere Position
erhalten. Schlimmer noch: wird im grossen Stil
gemogelt, kann es zur kompletten Verbannung
aus dem Suchindex von Google kommen. Wur-
de Thre Website einmal ausgeschlossen, werden
Sie nie mehr in den Google-Suchergebnissen er-
scheinen. Daher der erste und wichtigste Tip:
Nicht schummeln!

Meta-Tags sind sinnlos

Viele Suchmaschinen-Optimierer sprechen von
der Wichtigkeit von sogenannten «Meta-Tags,
die in einen Internetauftritt integriert werden
sollten, damit dieser weiter vorne auf den Resu-
lateseiten erscheint. Diese Meta-Tags waren vor
einigen Jahren noch sinnvoll. In der Zwischenzeit
hat sich deren Nutzen verindert, da sie oft Ge-
genstand von Missbrauch waren. Viele Unter-
nehmen haben nicht einfach ehrlich den Inhalt
der eigenen Website beschrieben, sondern auch
noch den Namen des Konkurrenten in die un-
sichtbaren Meta-Tags hineingeschummelt. In
der Folge wurden Meta-Tags von Google als Be-
wertungstegel komplett gestrichen. Dies schreibt
Google auf ihren Webseiten fiir Entwickler klar
und deutlich. Auch das Beispiel unsers Wein-
hindlers aus St.Gallen beweist dies: Caratello
Weine kommt ohne einen einzigen Meta-Tag aus
und erscheint trotzdem auf Platz eins bei Google.

Optimierer schummeln

Kommen wir wieder auf die Vielzahl von Dienst-
leistern zuriick, welche ihnen eine Suchmaschi-
nen-Optimierung fiir Thren Internetauftrite ver-
kaufen wollen. Der Autor hat sich schon oft ge-
fragt, wieviele der 2400 Weinhindler bereits
einen solche Dienstleistung in Anspruch genom-
men hat. Wollten die Suchmaschinenoptimierer
serids arbeiten, kénnten sie eigentlich nur zehn
Weinhinder betreuen. Denn es sind ja nur zehn
Pliitze auf der ersten Seite von Googles Suchresul-
taten zu vergeben. Rein zahlenmissig ist es also
gar nicht moglich, allen restlichen 2390 Wein-

hindlern einen Platz auf der ersten Seite zu ver-
sprechen. Weisen Sie daher solche Optimierer
konsequent ab und kiindigen sie IThre laufenden
Vertrige.

Wie geht es nun?

Bei iiber 200 Faktoren, welche Google zur Be-
wertung von Websites beachtet, ist diese Frage
nicht einfach zu beantworten. DIE Lésung gibt
es nicht. Jeder Unternehmer méchte gerne vorne
sein und der Konkurrenzkamp um Aufmerksam-
keit im Internet wird hart gefiihre. Was jedoch
hilft ist, wenn Sie sich ernsthaft mit den Inhalten
auf ihrer Webseite befassen.

Mir sind schon Kunden begegnet, die mit einem
Stichwort bei Google gefunden werden wollten,
den sie selber aber nicht auf ihrem Internetauf-
tritt verwendet haben. Das geht natiirlich gar
nicht. Google muss sinnvolle Inhalte finden, die
durch die 200 Regeln bewerten werden kénnen.
Je harmonischer und vielfiltiger diese Stichworte
in ihren Unternehmensauftritt eingewoben wur-
den, desto besser ist das Ranking bei Google.
Das wichtigste ist eine Liste mit Stichworten, un-
ter denen Sie gefunden werden wollen und von
Ihren Kunden auch gesucht werden. Bewerten
Sie die Stichwortliste nach Wichtigkeit. Mit die-
ser Stichwortliste bewaffnet, konnen Sie die In-
halte auf Threr Webseite inhaltlich bearbeiten.

Tipps fir Autoren einer Website:

¢ verwenden Sie die Stichworte auf der ersten Sei-
te des Auftrittes

* verwenden Sie die Stichworte als Navigations-
punkte

¢ verwenden Sie die Stichworte in den Titeln

e verwenden Sie die Stichworte im Fliesstext

e verwenden Sie die Stichworte als Linktext auf
eine Folgeseite

* verwenden Sie die Stichworte in der Sitemap

Tipps fir Webmaster einer

Website:

* verwenden Sie die Stichworte im Title-Tag

e verwenden Sie die Stichworte in den Datei-
und Verzeichnisnamen

* verwenden Sie die Stichworte in den Alt-Texten
von Links

LEADERInternet |

¢ verwenden Sie die Stichworte in den Alt-Texten
von Bildern

o stellen sie die Site auf CSS um, um bestehende
Tags zu nutzen (nachfolgend)

e verwenden sie die Headline-Tags fiir die Titel
der Texte

e verwenden sie Listen-Tags fiir die Navigations-
punkte

Strategische Tips:

Aktualisieren Sie Ihre Webseite regelmiissig. Eine
Site mit wechselnden Inhalten wird positiver von
Google bewertet. Setzen Sie dazu in ihrem Un-
ternehmen regelmissige Redaktionstermine fest,
um gezielt Inhalte zu produzieren und diese ein-
zubinden.

Verlinken sie Ihre Webseite so gut wie méglich mit
dem Rest der Welt. Das Finrichten einer Linksei-
te mit den Partnern und Lieferanten oder zu ande-
ren Webseite mit Fachinformationen hat sich be-
wihrt. Bitten Sie die Unternehmen und Betreiber
der von Thnen verlinkten Sites im Gegenzug einen
Link auf Thre Site zu setzen. Das ist die Grundre-
gel der Bewertungsmethode von Google: je mehr
links auf Thre Website zeigen, desto wertvoller
muss Thre Website sein. Zeigen keine Links auf
Thren Internetaufiritt, ist er unwichtig.

Sollten Sie gerade daran denken, einen Dienstlei-
ster zu verpflichten, der diese Verlinkungsarbeit
fiir Sie macht und Thnen verspricht, Thre Websi-
te auf einigen hundert anderen Website zu verlin-
ken, sollten Sie diesen Gedanken schnell wieder
verwerfen. Wie reagiert Google auf Schummler?

* Roland Képpel endeckt fiir seine Kunden seit
tiber 10 Jahren neue Kommunikationsméglich-
keiten iiber das Internet. Die von ihm entwickel-
ten Internetmassnahmen werden dabei in beste-
hende Marketingstrategien eingewoben damit
sie die maximale Wirkungskraft entfalten kén-
nen. Benutzbarkeit, Asthetik und Funkdionalitit
fliessen dabei zusammen. Die netz.werk GmbH,
Agentur fiir Interaktion begleitet die Weinhand-
lung Caratello schon seit 10 Jahren.
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Start zum neuen Businessplan Wettbewerb Liechtenstein Rheintal 2008

Auch initiative Jungunternehmer, die eine eige-
ne Firma griinden wollen, haben oft die Vor-
stellung, fiir eine erfolgreiche Unternehmung
miisse man eine Erfindung machen oder eine
geniale Idee umsetzen. Die Realitit sieht nicht
so engaus, wie viele erfolgreiche Unternechmen
im Fiirstentum Liechtenstein sowie in der Re-
gion Rheintal und in Vorarlberg zeigen.

Um die Erfolgschancen eines Unternehmens
abzuschitzen, kann ein Businessplan eine der
wertvollsten Hilfestellungen sein. Der Busin-
essplan Wettbewerb Liechtenstein Rheintal
2008, der am 15. Januar startete, dient der
Weckung des Unternechmergeistes und der For-
derung des Unternehmernachwuchses in der
Region Rheintal. Gesucht werden damit junge,
initiative Unternehmerinnen und Unterneh-
mer, die eine innovative Idee in einem eigenen
Unternehmen im Produktionssektor oder im
Dienstleistungsbereich umsetzen wollen.

Der Businessplan Wettbewerb, den das KMU
Zentrum an der Hochschule Liechtenstein ge-
meinsam mit der Interstaatlichen Hochschule
fiir Technik Buchs NTB und der Fachhoch-
schule Vorarlberg durchfiihrt, wendet sich aber
nicht nur an junge Leute, die erstmals die Um-
setzung einer Geschiftsidee planen. Der Wett-
bewerb steht auch Jungunternehmern offen,
deren Betrieb sich in einer Wachstumsphase
befindet und Beratung sowie einen Investiti-
onsschub benétigt.

Von der Planung zum Investment
Der Businessplan Wettbewerb gliedert sich in
drei Phasen. «Plan it lautete die Aufforderung
an die Jungunternehmer an der Startveranstal-
tungam 15. Januar, in einer ersten Phase einen
Businessplan zu entwickeln. Als Hilfestellung
bietet das KMU Zentrum ein intensives Trai-
ningsprogramm in vier Abschnitten an, die sich
mit den wesentlichen Elementen einer Planung

beschiftigen.
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Die eingereichten Businesspline werden von

einer Fachjury begutachtet, die auch iiber die
Vergabe der Preisgelder an die innovativsten
und erfolgversprechendsten  Unternehmer-
Ideen entscheidet. Die anschliessende Finan-
zierungs- und Investitionsphase unter der Be-
zeichnung «Invest it» steht allen von der Fach-
jury ausgezeichneten Wettbewerbsteilnehmern
offen, die ihren Businessplan fiir diese zweite
Phase nochmals iiberarbeiten kénnen.

Ein erfahrenes Unternechmerteam der IGL In-
novationsgruppe Liechtenstein AG und der St.
Galler Kantonalbank fillt die Entscheidung, in
welche Geschiftsideen investiert wird. Die Un-
terstiitzung in Liechtenstein besteht in der Be-
reitstellung von 100'000 Franken Eigenkapital
durch die IGL und in Férdergeldern in gleicher
Héhe durch die Regierung des Fiirstentums
Liechtenstein. Fiir Jungunternehmer, die ihre
Geschiftsidee im St. Galler Rheintal realisie-
ren, steht ebenfalls die Eigenkapital-Finanzie-
rung der IGL bereit, die erginzt wird durch die
Férderung der St. Galler Kantonalbank in
Form von Risikokrediten bis zu 300'000 Fran-

ken an das Unternehmen und durch einen Ri-
sikoprivatkredit bis zu 200'000 Franken an den
Unternehmer.

Alle zdhlen zu den Gewinnern

Zu Gewinnern zihlen alle Teilnehmer am Bu-
sinessplan Wettbewerb. Von der dritten Phase
«Do it kénnen auch jene profitieren, die nicht
mit der Investment-Férderung bedacht wur-
den. Das KMU Zentrum an der Hochschule
Liechtenstein begleitet die Unternehmen
wihrend der Griindung, in Wachstumsphasen
und auch in Krisensituationen. Die primierten
Teams kénnen iiberdies Coachings durch er-
fahrene Experten in Anspruch nehmen und
sind zu den regelmissigen Entrepreneurial
Circles fiir den unternechmerischen FErfah-
rungsaustausch eingeladen.

Abgabetermin fiir die Businesspline bis Diens-
tag, 22. April 2008 um 16 Uhr im KMU Zen-
trum der Hochschule Liechtenstein Preisverlei-
hung der Phase «plan it» am Dienstag, 3. Juni
2008 um 18 Uhr in der Hochschule Liechten-
stein.



Erfolgsgeschichte Berger
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Roland Berger — Referent am Unternehmertag an der Hochschule Liechtenstein - feierte am 22. No-
vember seinen 70. Geburtstag. Die von ihm 1967 gegriindete Beratungsgesellschaft «Roland Ber-
ger Strategy Consultants» zahlt heute als einzige Strategieberatung europaischen Ursprungs zu
den Top-Fiinf-Beratungsgesellschaften weltweit in diesem Segment. Seit Juli 2003 hat Roland Ber-
ger den Aufsichtsratsvorsitz des Unternehmens inne.

Noch keine 30 Jahre alt, griindete Roland Berger
1967, nur von einer Sekretirin unterstiitzt, die

Roland Berger International Marketing Consul-
tants in Miinchen. Eines der ersten grossen Pro-
jekte des Startups gilt der Losung eines Marke-
ting-Problems beim Touristik-Unternehmen
Touropa. Roland Berger empfiehlt, auf Charter-
fliige zu setzen und regt die Fusion von Touropa,
Scharnow, Hummel und Dr. Tigges zum Reise-
Giganten TUI an, die mit seiner Begleitung voll-
zogen wird. Diese und einige andere Grosspro-
jekte, etwa fiir die damaligen Farbwerke Hoechst,
das Familienunternehmen Oetker und Barilla in
Italien sind der Beginn einer beispiellosen Er-

folgsgeschichte.

Von 0 auf 847 Millionen

1970 — nur drei Jahre nach ihrer Griindung — er-
wirtschaftet die junge Firma be-reits einen Ho-
norarumsatz von 5,6 Mio. D-Mark (2,86 Mio.
Euro). 1980 stieg der Umsatz auf 35 Mio. D-
Mark (17,9 Mio. Euro). 1990 waren es iiber 175
Mio. D-Mark (rund 90 Mio. Euro), im Jahr
2000 — auch als Folge von Wiedervereinigung
und New Economy — erzielten Roland Berger
Strategy Consultants 847 Mio. D-Mark (rund
433 Mio. Euro).

2002, im letzten Jahr unter Roland Bergers per-
sonlicher Fithrung, betrug der Honorarumsatz
der international fithrenden Strategieberatung
europiischen Ursprungs 526 Mio. Euro, hitte
also mit 1,028 Mrd. D-Mark zum ersten Mal
die Milliardengrenze in D-Mark iiberschritten.
Der Honorarumsatz von Roland Berger Stra-
tegy Consultants wuchs zwischen 1970 und
2002 jahrlich um durchschnittlich 17,7 Pro-
zent, der Gewinn um 26 Prozent und der Sha-
reholder-Value von 1982 bis 2002 um rund 26
Prozent p.a. Bis 2007 werden Bergers Nachfol-
ger den Honorarumsatz auf iiber 600 Mio.
Euro gesteigert haben.

Expansion fortgesetzt

2000 erreicht das Umsatzwachstum von Ro-
land Berger Strategy Consultants weltweit 27
Prozent und selbst im wirtschaftlich schwieri-
gen Jahr 2002 kénnen die Berater ihren Ho-
norarumsatz zweistellig auf 526 Mio. Euro
(iber eine Mrd. D-Mark) steigern. Nicht nur
Unternehmen, auch Regierungen, Verwaltun-
gen sowie Kultur- und Bildungseinrichtungen
fragen die Strategen um Rat. Die Berater setzen
ihre Expansion mit Biiros in Warschau und
Amsterdam fort. Zum 1. Juli 2003 iibernimmt
Berger den Vorsitz im Aufsichtsrat von Roland
Berger Strategy Consultants. Eine neue, fiinf-
kopfige Geschiftsfilhrung («Executive Com-
mittee») unter dem Vorsitz von Burkhard
Schwenker leitet fortan die globalen Geschifte
der weltweit fithrenden Strategieberatung eu-
ropiischen Ursprungs. Die Chefstrategen set-
zen auf Kontinuitit und somit den internatio-
nalen Wachstumskurs fort. So eroffnet das
Team Biiros in Zagreb, Manama (Bahrain) und
Hongkong und baut die Prisenz der Firma in
West- und Osteuropa sowie Asien weiter aus.

1700 Mitarbeiter

Mit 33 Biiros in 23 Lindern ist Roland Berger
Strategy Consultants heute erfolgreich auf dem
Weltmarke aktiv. Die Firma wichst 2007 deut-
lich zweistellig und konnte besonders in China
und Japan, Mittel- und Osteuropa sowie Frank-
reich noch einmal signifikant zulegen. Mehr als
1700 Mitarbeiter werden in diesem Jahr welt-
weit einen Honorarumsatz von iiber 600 Mio.
Euro erwirtschaften. In Deutschland belegt Ro-
land Berger Strategy Consultants im Segment
der Strategieberatungen den zweiten Platz, in
Europa Rang drei und weltweit Platz vier.

Die Strategieberatung ist eine unabhingige
Partnerschaft im ausschliesslichen Eigentum
von iiber 150 Partnern. Der Griinder hilt wei-
terhin knapp zehn Prozent der Anteile an der
Gruppe, die internationalen Partner gut 90
Prozent. Roland Berger berit international
fiihrende Industrie- und Dienstleistungsunter-
nehmen sowie 6ffentliche Institutionen. Das
Beratungsangebot umfasst alle Fragen strate-gi-
scher Unternehmensfiithrung — von der strate-
gischen Ausrichtung tiber die Einfithrung neu-
er Geschiftsmodelle und -prozesse sowie Orga-
nisationsstrukturen bis hin zur Informations-
und Technologiestrategie und Restrukturie-
rung. In Deutschland gehdren 79 Prozent der
Top-100-Industrie- und Handelsfirmen sowie
60 Prozent der Top-20-Finanzdienstleister zu
den Klienten von Roland Berger. Eine dhnliche
Liste von Bluechip-Unternehmen beraten die
Roland Berger-Biiros in West- und Osteuropa,
Nord- und Stidamerika, Japan und China. Eine
Erfolgsgeschichte, die Seinesgleichen sucht.
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Entdeckungsreise nach neuen
Geschaftsideen

Der bekannte deutsche Unternehmensberater Roland Berger, der indische Motivationstrainer Jolly
Kunjappy, der Vorstandsvorsitzende der Wolford AG Holger Dahmen sowie der Manager Markus
Willi und der Unternehmer Bruno Giintensperger sind Aushangeschilder des dritten Unternehmer-
tags an der Hochschule Liechtenstein. Tickets sind ab sofort erhaltlich.

Jolly Kunjappy

Das Motto des dritten Unternehmertags am 9.
April in Vaduz hat eine klare Botschaft: «Neue
Geschiftschancen entdecken und nutzen». Im
vergangenen Jahr besuchten rund 550 Entschei-
dungstriger und Wirtschaftsinteressierte das Fo-
rum.

Geballtes Know how

Fiinf hochkaritige Entscheidungstriger gehen
am diesjihrigen Unternehmertag mit den Besu-
chern aufeine spannende Entdeckungsreise nach
neuen Geschiftsideen und vermitteln dabei
nicht nur neuestes Wissen, sondern vor allem
auch zahlreiche wertvolle Impulse und Ideen. Re-
ferent Roland Berger zihlt zu den bekanntesten
Unternehmensberatern Europas und spricht am
Unternehmertag iiber die Herausforderungen
fiir europiische Unternehmungen. Sein Unter-
nehmen, die Roland Berger Strategy Consultants
mit Hauptsitz in Miinchen, berit international
fiihrende Industrie- und Dienstleistungsunter-
nehmen sowie 6ffentliche Institutionen und ist
heute eine der weltweit fiihrenden Strategiebera-
tungsfirmen mit rund 1’700 Mitarbeitern in 23
Lindern.

Berater fiir Siemens und BMW-
Sauber

«The rthythm of life — joy to discover» lautet der
Referatstite] des indischen Motivationstrainer
Jolly Kunjappu. Der ost-westliche (Lebens)-
Kiinstler ist heute Businesscoach und Motivati-
onstrainer fiir Manager. Er berit und trainiert
nambhafte Unternehmen wie Siemens, Hilti, Bay-
er AG und BMW Group oder das Formel-1-
Team BMW-Sauber.

Uber eine spannende Entdeckungsreise spricht
auch Holger Dahmen am Unternehmertag. Der
der Wolford AG mit
Hauptsitz in Bregenz hat in den vergangenen
Jahren den Ertrag des Luxus-Strumpf- und Wi-
scheherstellers deutlich gesteigert und war friiher
Prisident des Unternehmens Swatch USA. Wei-
tere hochkaritige Referenten sind Markus Willi
und Bruno Giintensperger. Markus Willi ist seit
2002 Geschiftsfithrer der ABC Software GmbH
mit Sitz in Buchs und gleichzeitig Country Ma-

Vorstandsvorsitzende

nager von Electronic Arts Schweiz, welche Ei-
gentiimer des Werdenberger Unternehmens
sind. Bruno Giintensperger ist Inhaber der
Liechtensteiner Brauhaus AG, welche im vergan-
genen Jahr gegriindet wurde.

Die Begriissungsrede des Unternehmertags hilt
Liechtensteins Wirtschaftsminister und Regie-
rungschef-Stellvertreter Klaus Tschiitscher.

Zentraler Treffpunkt fiir Unterneh-
mer

Zielsetzung des Unternchmertags ist es, «best
practice» an Unternehmer und Wirtschaftsin-
teressierte der Region zu vermitteln. «Wir
mochten den Unternechmertag als zentralen
Treffpunke fiir Unternehmer aus dem Rheintal
positionieren», sagt Urs Baldegger, Leiter des

Instituts fiir Entrepreneurship der Hochschule
Liechtenstein.

Inhaldich und organisatorisch sollen laut Markus
Goop von der Eventagentur Skunk AG entspre-
chende Anreize gesetzt worden sein, insbesonde-
re mit einem auf Unternehmer orientierten Pro-
gramm und Méglichkeiten, sich vor Ort mitein-
Neben

Referaten zihlt ein umfassender Networking-

ander zu vernetzen. spannenden
Apéro zum Programm des dritten Unternehmer-
tags. In den vergangenen beiden Jahren war der

Unternehmertag jeweils ausverkautft.

Trager Regierung und Hochschule

Triger dieser bedeutenden Wirtschaftsplattform
fiir Unternehmertum sind die Hochschule
Liechtenstein und die Regierung des Fiirstentum
Liechtenstein. Als Hauptsponsoren konnten die
Liechtensteinische Post, Ziirich Versicherungen
und Ernst & Young gewonnen werden. Zahlrei-
che weitere Sponsorenpartner unterstiitzen zu-
dem den Unternehmertag. Veranstalter des Wirt-
schaftsforums ist die Eventagentur Skunk AG.

Mit an Bord des Unternehmertags sind verschie-
dene Wirtschaftsorganisationen wie der Arbeit-
geberverband - Sarganserland-Werdenberg, die
Rheintaler Junge Wirtschaftskammer sowie der
Liechtensteinische Verband der Unternehmens-
berater. Die Wirtschaftskammer Liechtenstein
bietet zudem als Kooperationspartner fiir ihre
Mitglieder einen vergiinstigten Ticketverkauf an.

Tickets und Informationen sind unter www.un-
ternehmertag.li erhiltlich. Der Unternechmertag
findet am Mittwoch, 9. April, ab 13.30 Uhr an
der Hochschule Liechtenstein statt.
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Der gewerbsmassige Liegenschatten-
handler Gberfordert Steuerpftlichtige,
Steuerverwaltungen und Gerichte

Willy Ackermann
dipl. Steuerexperte

awitgroup ag, Arbon
willy.ackermann@awit.ch

Der gewerbsmissige Liegenschaftenhindler hat
Geschiftsvermégen wie jedes andere Personen-
unternchmen. Die Unterscheidung zwischen
Privat- und Geschiftsvermdgen ist entscheidend:

* Der Kapitalgewinn einer Liegenschaft des
Privatvermégens unterliegt nur der Grund-
stiickgewinnsteuer. Die direkte Bundessteu-
er wie auch die AHV gehen leer aus. Die
Endbelastung bleibt somit tief, minimal
10% je nach Kanton und Haltedauer.

* Bei Liegenschaften des Geschiftsvermdgens
ist kumulativ zum Kanton Bundessteuer und

AHYV geschuldet. Die Endbelastung liegt im

Bereich von ca. 50%.
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Die Abgrenzung zwischen schlichter Verms-
gensverwaltung und Gewerbsmissigkeit ist
fliessend. Es erstaunt somit nicht, dass bei
derart enormen Belastungsunterschieden die
Kriterien zur Abgrenzung arg strapaziert wer-
den und somit Steuerpflichtige, Steuerbehor-
den und Gerichte iiberfordert. Selbst das
Bundesgericht kimpft mit dieser fliessenden
Grenze. Die Gewichtung von Indizien er-
méglicht die Dehnung der Begriffe, was zu
Widerspriichen fiihrt und in gewissen Ent-
scheiden auch einen fiskalischen Beige-
schmack hinterlisst.

Die Kapitalgewinnbesteuerung bedarf dringen-
der Prizisierung. Die Abgrenzung zwischen Ge-
werbsmiissigkeit und schlichter Vermégensver-
waltung ist jedoch uniiberwindbar. Es braucht
ein neues Besteuerungssystem. Wir empfehlen
Kapitalgewinne aus Liegenschaften generell,
d.h. ohne Ausnahme mit einem reduzierten Ein-
kommenssteuersatz fiir Bund und Kanton zu
belasten. Damit wire die Grundstiickgewinn-
steuer ersatzlos aufgehoben, welche aufgrund
der neuesten Rechtssprechung zum interkanto-
nalen Steuerrecht bei Ausscheidungsverlusten
ohnehin an kaum {iberwindbare Grenzen stdsst.

Durch das Halbsatzverfahren zur Besteuerung
von Dividenden (eingefiihrt in den meisten
Kantonen der Deutschschweiz / Bund je nach
Ausgang der Abstimmung vom 23.2.2008) hat
die Immobiliengesellschaft an Accraktivitit ge-
wonnen. Insbesondere wenn die Gefahr der Ge-
werbsmissigkeit besteht, ist die Immobilienge-
sellschaft (GmbH oder AG) in vielen Fillen
vorteilhaft. Auf der Stufe der Gesellschaft er-
folgt eine moderate Besteuerung (ca. 15% bis
25% je nach Kanton), womit Neu- oder Ersat-
zinvestitionen daraus finanziert werden kon-
nen. Ausserdem sind Abschreibungen, Riick-
stellungen und Verlustverrechnungen méglich.
Uberdies kann das steuerpflichtige Einkommen
beim Anteilsinhaber durch gezielte Dividen-
denpolitik reguliert werden. Steueroptimierung
ist Risikominimierung, welche nachhaltig zu
sein hat. Statische Belastungsvergleiche sind gut
aber ungeniigend, wenn strategische und struk-
turelle Entscheide zu fillen sind.
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Unternehmenssteuerreform |l

Nachdem am 1.1.1998 die Unternehmenssteuerreform I in Kraft getreten war, haben der National-
und der Standerat in den Schlussabstimmungen vom 23. Marz 2007 das Bundesgesetz iiber die Ver-
besserung der steuerlichen Rahmenbedingungen fiir unternehmerische Tatigkeiten und Investitio-
nen (Unternehmenssteuerreformgesetz Il) deutlich angenommen. Ziel der Unternehmenssteuerre-
form Il ist es, die Kapitalgesellschaften zu entlasten, die wirtschaftliche Doppelbelastung bei der
Ausschiittung der Gewinne an die Aktiondre substantiell zu mildern, sowie die Lage der Personen-
unternehmen bei der Geschaftsaufgabe zu verbessern.
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Verbesserungen fiir Aktionare

= Teilbesteuerung der ausgeschiitte-

ten Gewinne

Bei der direkten Bundessteuer unterliegen
die Gewinnausschiittungen, Liquidationsii-
berschiisse und geldwerten Leistungen neu
nur noch einer Teilbesteuerung. Auf Bun-
desebene werden diese Gewinne des Privat-
vermdgens nur zu 60%, bei Gewinnen des
Geschiftsvermégens nur zu 50% besteuert.
Voraussetzung ist das Vorliegen einer quali-
fizierten Beteiligung, die 10% des gesamten
Aktienkapitals betrigt; diese 10% - Rege-
lung wird in das Steuerharmonisierungsge-
setz aufgenommen und gilt in der Folge
auch fiir die Kantone, nicht aber die 50%
bzw. 60%-Regelung. Mit der Einfithrung
der Teilbesteuerung folgt der Bund der
Mehrheit der Kantone, welche dieses so ge-
nannte Halbeinkiinfteverfahren bereits ein-
gefithre haben. Es ist zu erwarten, dass die
tibrigen Kantone, die dieses Verfahren noch
nicht kennen (so z.B. der Kanton Ziirich),
nun mitziehen werden.

Einfiihrung des Kapitaleinlageprin-
zips

Fiir die direkte Bundessteuer gilt neu, dass
die Riickzahlung von Einlagen, Agio und
weiteren Kapitalzuschiisse steuerfrei erfolgt,
sofern die Aktionire diese Kapitalzuschiisse
nach dem 31.12.1996 einbezahlt hatten.
Diese Kapitalzuschiisse werden dadurch
dem Aktienkapital gleichgestellt. Die Aus-
schiittung von Reserven sind beim Aktionir
nach wie vor steuerbarer Ertrag, der jedoch,
wie oben erwihnt, nur teilweise besteuert
wird.

Entlastung fiir Kapitalgesell-
schaften

= Anrechnung der Gewinnsteuer an

die Kapitalsteuer

Das Steuerharmonisierungsgesetz wird da-
hingehend abgeindert, dass die Kantone
auf eine Kapitalsteuer verzichten kénnen,
wenn auch eine Gewinnsteuer geschuldet
ist. Die Gewinnsteuer kann also an die Ka-
pitalsteuer angerechnet werden, sofern dies
das kantonale Steuergesetz vorsieht.

Beteiligungsabzug

Bei der direkten Bundessteuer kénnen die
Gesellschaften den Beteiligungsabzug be-
reits ab einer Mindestbeteiligung von 10%
des Grundkapitals oder bei einem vermé-
gensrechtlichen Anspruch von 10% auf Re-
serven und Gewinne geltend machen. Be-
trigt die Mindestbeteiligung weniger als
10%, ist der Verkehrswert dieser Beteili-
gung jedoch grésser als CHF 1 Mio., so
kann ebenfalls der Beteiligungsabzug gel-
tend gemacht werden. Bei Verdusserungsge-
winnen muss die Gesellschaft jedoch eine
Mindestbeteiligung von 10% des Grundka-
pitals gehalten haben. Die Kantone kénnen
diese Regelung iibernehmen.

Ersatzbeschaffung

Bei der direkten Bundessteuer wurde die
Bedingung der dhnlichen Funktion fallen
gelassen. Die stillen Reserven kénnen auf
ein Ersatzobjekt iibertragen werden, wenn
die Giiter zum betriebsnotwendigen Anla-
gevermdgen gehdren. Die Kantone haben
diese Regelung zu iibernehmen.



= Freibetrag fiir Sanierungsleistungen
Fiir offene und stille Sanierungsleistungen
bis CHF 10 Mio. soll keine Emissionsabga-
be mehr geschuldet sein.

Entlastungen fiir Personenunter-
nehmungen

= Ersatzbeschaffung
Es gilt das bei den Kapitalgesellschaften Ge-

sagte.

= Liquidationsgewinne
Wird die selbstindige Erwerbstitigkeit in-
folge des Alters (ab dem 55. Altersjahr) oder
infolge Invaliditit aufgegeben, so werden
die wihrend der letzten zwei Geschiftsjahre
realisierten stillen Reserven reduziert be-
steuert. Die Besteuerung erfolgt gleich wie
bei Auszahlungen von Kapitalleistungen
aus Vorsorge, d.h. es erfolgt eine gesonderte
Besteuerung zu einem Fiinftel des ordentli-
chen Einkommenstarifs.
Diese Regelung gilt auch fiir den iiberleben-
den Ehegatten und die Erben, wenn sie das

Ein

Kreisschreiben mit detaillierten Ausfithrun-

Unternehmen nicht weiterfiihren.

gen hierzu wird folgen. Diese neuen Be-
stimmungen gelten fiir die direkte Bundes-
steuer und sind von den Kantonen zu iiber-
nehmen.
m Fortfiihrung des Unternehmens
durch die Erben
Wird der Betrieb nicht durch alle Erben
fortgefiihrt, so kénnen die tibernehmenden
Erben einen Aufschub der Besteuerung der
stillen Reserven beantragen. Diese Erben
haben die Buchwerte zu iibernehmen. Wird

das Objekt zu einem spiteren Zeitpunke
verdussert, werden diese stillen Reserven
realisiert und voll besteuert. Diese Regelung
gilt neu fiir die direkte Bundessteuer und ist
von den Kantonen zu iibernehmen.

= Ubertragung von Liegenschaften
aus dem Geschafts- ins Privatver-
mogen
Fiir die direkte Bundessteuer gilt neu, dass
auf Antrag die Besteuerung des Wertzu-
wachses aufgeschoben und nur die wieder-
eingebrachten Abschreibungen (Differenz
zwischen Buchwert und Anlagekosten) be-
steuert wird. Die Kantone haben diese Re-
gelung zu iibernehmen.

Inkrafttreten

Sofern das Referendum am 24. Februar 2008
verworfen wird, wird das Bundesgesetz zur Un-
ternehmenssteuerreform  II  frithestens am
1.1.2009 in Kraft treten. Die Kantone haben ihre
Steuergesetze innerhalb von zwei Jahren nach In-
krafttreten des Bundesgesetzes anzupassen.

Fazit

Die Reform bringt spiirbare Erleichterungen
fiir die KMU und die Aktionire. Mit der Ein-
fiihrung des Kapitaleinlageprinzips, der An-
rechnung der Gewinn- an die Kapitalsteuer so-
wie der Teilbesteuerung der Dividenden bei
den Aktioniren, wird die Schweiz auch im in-
ternationalen Verhiltnis attraktiver. Mit Blick
auf die Aufgabe der selbstindigen Erwerb-
stitigkeit sollten sich die betroffenen Unter-
nehmer bereits heute dariiber Gedanken ma-
chen und diese, sofern méglich, bis ins 2009 zu
verschieben.
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Was bewegt schweizerische
Familienunternehmen?

Den Familienunternehmen in der Schweiz geht es derzeit gut. Dies zeigt die aktuelle Studie «Fami-
ly Business Survey 2007/2008» von PricewaterhouseCoopers. Doch die Zukunft bringt auch Heraus-
forderungen mit sich: Insbesondere bei der Regelung der Unternehmensnachfolge besteht in der
Schweiz grosser Nachholbedarf.

TEXT: PETER SCHMID UND STEFAN GIEZENDANNER*
BILD: ARCHIV WWM.

Die Weltwirtschaft ist im Jahr 2006 so stark ge-
wachsen wie noch nie in den letzten 30 Jahren,
nidmlich um 5,4%. Davon profitierten auch Fa-
milienunternchmen in der Schweiz. Thnen geht
es derzeit so gut wie schon lange nicht mehr. Im
giinstigen wirtschaftlichen Umfeld verzeichne-
ten 38% eine signifikant erhshte Nachfrage nach
ihren Giitern und Dienstleistungen. Die Ein-
schitzung der Marktentwicklung ist ebenfalls
positiv: 34% der befragten Familienunterneh-
men in der Schweiz gehen von einem Wachstum

und 46% von gleich bleibend guten Bedingun-
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gen aus. Dementsprechend positiv ist auch die
Einschiitzung der Wirtschaftsentwicklung ausge-
fallen: Die Mehrheit der befragten Unternehmen
verfolgt fiir die kommenden Jahre eine Wachs-
tumsstrategie, verbunden mit einer weiteren Er-
héhung der Investitionen. Abzuwarten bleibt,
wie sich die gegenwirtigen Turbulenzen an den
Finanzmirkten entwickeln. Zwar hingen Fami-
lienunternehmen im Allgemeinen nicht direke
von den Bérsen ab, trotzdem wiirden Rezessions-
dngste frither oder spiter einen Riickgang der In-
vestitionen bewirken.

Wettbewerbsvorsprung dank
starken Marken

Die Schweiz ist bekannt fiir ihre Markennamen
und die hohe Produktqualitit. 36% der Unter-
nehmen halten sich fiir sehr wettbewerbsfihig
und sind iiberzeugt, mit den Marktfithrern kon-
kurrenzieren zu kénnen. Zur Besorgnis Anlass
geben sollte, dass bei den befragten Schweizer
Unternchmen kein einziges die Pflege der Kun-
denbezichungen (Customer Relationship Mana-
gement; CRM) als Stirke hervorgehoben hat.

Immerhin gaben 52% der Unternehmen an, in



den niichsten Monaten in CRM-Massnahmen
zu investieren. Diese Unternehmen scheinen ge-
merkt zu haben, dass im Wettbewerb das aktive
Kundenmanagement zunehmend an Bedeutung
gewinnt.

Externe Herausforderungen

Auf die Frage nach den gréssten externen Her-
ausforderungen nennen schweizerische Famili-
enunternchmen an erster Stelle den Bereich staat-
licher Regulierung und Gesetzgebung (38%)
und den Wettbewerb (14%). Diese Einschitzun-
gen weichen erheblich von den globalen wie auch
von den europiischen Antworten ab. Dort sehen
die Befragten die externen Herausforderungen
primir in der Wirtschaftsentwicklung (44% glo-
bal bzw. 43% in Europa), die zweitgrdsste Her-
ausforderung wurde im Konkurrenzkampf iden-
tfiziert (je 39% global und Europa). Erst an drit-
ter Stelle folgen hier die regulatorischen und
gesetzlichen Rahmenbedingungen. Gemiiss ei-
ner Internet-Umfrage des Bundes vom Oktober
2006 ist in der Schweiz vor allem die administra-
tive Belastung fiir kleine KM U unverhiltnismis-
sig gross. Aber auch aus Sicht der grosseren KMU
sind die Verfahren und Vorschriften fiir Bauvor-
haben, Mehrwertsteuer, Import und Export, Ar-
beitssicherheit sowie statistische Auskiinfte ver-
besserungswiirdig. Zwar wurde auf Bundesebene
bereits ein Aktionsprogramm zur administrati-
ven Entlastung gestartet, doch die Ergebnisse der
Umfrage zeigen auf, dass noch viel zu tun bleibt,
damit Schweizer Unternehmen kiinftig von ver-
besserten Rahmenbedingungen profitieren kén-
nen.

Interne Herausforderungen

Befragt nach den gréssten internen Herausforde-
rungen nannten schweizerische Familienunter-
nehmen das Beschaffungswesen (28%) und die
Schwierigkeit, qualifizierte Mitarbeiter zu finden
(24%). Hingegen betrachten Familienunterneh-
men im Ausland die Suche nach Arbeitskriften
mit Abstand als grésste interne Herausforderung.
Den Schweizer Firmen gelingt es im Vergleich
zum Ausland offensichtlich besser, qualifizierte
Mitarbeitende zu rekrutieren. Einer der Griinde
diirfte in den bilateralen Abkommen und in der
Einfiihrung der Personenfreiziigigkeit liegen.

Damit Familienunternehmen, welche als Riick-
grat der schweizerischen Wirtschaft gelten, auch
zukiinftig ihre starke Position beibehalten kon-

nen, gilt es insbesondere, auch die langfristige
Fortfithrung des Unternechmens zu sichern.
Weltweit geschen wird es gemiss Umfrage bei
rund einem Viertel der befragten Unternehmen
innerhalb der niichsten fiinf Jahre zu einem Ei-
gentiimerwechsel kommen. Auf die Schweiz be-
zogen rechnen sogar 30% der befragten Famili-
enunternchmen mit einem Wechsel innerhalb
dieses Zeitraums. Umso mehr erstaunt es, dass
fast die Hilfte der befragten Unternechmen aber
noch keine Nachfolgeplanung in Angriff genom-
men hat. Diese Ungewissheit iiber die Zukunft
kann Umsatz und Gewinn eines Unternehmens
ernsthaft gefihrden oder schlimmstenfalls sogar
die Existenz bedrohen.

Die Gunst der Stunde nutzen

Aus steuerlicher Sicht ist die Ausgangslage fiir die
Regelung der Nachfolge in der Schweiz so gut
wie schon lange nicht mehr. Wihrend die Mehr-
heit der Kantone die unentgeltliche Ubertragung
von Anteilen an einem Unternehmen an Nach-
kommen schon seit einiger Zeit von der Schen-
kungssteuer befreit hat, verbesserte der Bund mit
dem Gesetz iiber dringende Anpassungen bei der
Unternehmensbesteuerung auch wesentlich die
Voraussetzungen fiir die entgeldiche Ubertra-
gung eines Unternehmens. Entgegen hochstrich-
terlicher Rechtsprechung (2004) hat das Parla-
ment die Frage der indirekten Teilliquidation in
lobenswerter Eile unabhingig von der iibrigen
Unternehmenssteuerreform II gesetzlich geregelt
und Anfang 2007 in Kraft gesetzt. Danach liegt
eine indirekte Teilliquidation dann vor, wenn
mindestens 20% am Grund- oder Stammkapital
einer Kapitalgesellschaft oder Genossenschaft aus
dem Privat- in das Geschiftsvermdgen verkauft
werden und innerhalb von fiinf Jahren nach dem
Verkauf unter Mitwirkung des Verkiufers nicht
betriebsnotwendige Substanz der verkauften Ge-
sellschaft ausgeschiittet wird, die im Zeitpunkt
des Verkaufs bereits vorhanden und handels-
rechtlich ausschiittungsfihig war. Damit hat sich
der Gesetzgeber klar fiir eine steuereffiziente und
kostenneutrale Nachfolgeplanung ausgespro-
chen.

Den Fortbestand rechtzeitig
sichern

Da es sich bei der Nachfolgeplanung um ein viel-
schichtiges und komplexes Anliegen handelt, exi-
stiert fiir eine erfolgreiche Nachfolgeregelung
kein Patentrezept. Nachfolgeplanung heisst letzt-
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lich, die Stellvertretung konsequent bis tiber den
Tod hinaus zu regeln. Dies setzt eine systemati-
sche Analyse des Unternehmens und der person-
lichen und familiiren Verhiltnisse voraus. Dabei
darf nichts beschonigt werden und Wunsch ist
strikt von Realitit zu trennen. Da die Ubergabe
der Schliisselpositionen im Unternehmen sowie
das Aufsetzen einer passenden Ubernahmestruk-
tur fiir die Nachfolge erfahrungsgemiss zwischen
3 — 5 Jahre in Anspruch nimmt, wird empfohlen,
entsprechende Massnahmen rechtzeitig in die
Wege zu leiten. Die Studie hat gezeigt, dass diese
Erfahrungswerte weltweit Giiltigkeit haben.

Die Studie «Family Business Survey 2007/2008»
kann bei PricewaterhouseCoopers kostenlos be-
zogen werden.

E-Mail an: Stefan.Giezendanner@ch.pwc.com
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Kénnten Sie sich
vorstellen, doch nicht

unersetzlich zu sein?

Die Frage der Nachfolgeregelung stellt man sich als Unternehmer oft zu spat. Oder gar nicht. Dabei verlangen
gerade Nachfolgelésungen besondere Weitsicht. Eine sorgféltige Planung und die gekonnte Umsetzung der
geeigneten Massnahmen sind der Schlissel zum Erfolg. Mit unserem Fachwissen begleiten wir Sie gerne durch
diesen strategisch wichtigen Prozess, bei dem eines von entscheidender Bedeutung ist: lhre unersetzliche

Erfahrung. www.pwc.ch
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«Die Auseinandersetzung mit den Besonderheiten
der Familienunternehmen hat uns neue
Perspektiven eréffnet und unser Unternehmens-
verstandnis gefordert.

Dass die Familie eine zentrale Ressource fiir
unser Unternehmen darstellt, ist uns durch
die Seminare noch bewusster geworden.»

F

7y
St.Galler Seminare fur Familienunternehmen I
o
LL.

Roman und Ivo Hogg, Hogg AG

e

Module 2
?éw

CFB-HSG

Center for Family Business
Dufourstrasse 40a
CH-9000 St.Gallen

Telefon +41 71 224 71 00

Detaillierte Infos finden Sie unter: www.cfb.unisg.chlwb
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«Der Gedanke, plétzlich nicht mehr
gebraucht zu werden, schmerzt»

Im Gesprach mit Stefan R. Wilhelm von der Werner Wilhelm AG fiir Kaderselektion

Die Nachfolgeregelung stellt fiir viele KMU ein grosses Problem dar. Wann ist der richtige Zeitpunkt,
sich mit der Zukunft zu befassen und wie kann einem hier eine professionelle Anlaufstelle behilf-
lich sein? Wir fragten beim Fachmann nach.

INTERVIEW: MBA

BILD: ZVG

Herr Wilhelm, allgemein ist bekannt,
dass sich Unternehmen zu spat mit der
Nachfolgeregelung beschaftigen. Wel-
che Erfahrungen haben Sie hierbei ge-
macht?

Stefan R. Wilhelm: Fiir die grosse Mehrheit der
Unternehmen stimmt das in der Tat. Die
Griinde sind vielfiltig. Der Unternechmer hat
nach wie vor grosse Freude an seiner Arbeit, hat
sich oft ein ganzes Leben fiir das eigene Unter-
nehmen eingesetzt. Der Gedanke, plstzlich
nicht mehr gebraucht zu werden, respektive die
Tatsache, dass es ohne ihn auch geht, schmerzt.
Zudem fehlt vielen Unternehmern die Perspek-
tive fiir «die Zeit danach». Wenn Sie ein Leben
lang tagtiglich Entscheidungen treffen, Mitar-
beitende fithren, Kundenkontakte pflegen und
plotzlich mit sich und viel Zeit alleine dastehen
— was dann?

Bezieht sich die Nachfolgerekrutierung
hauptsachlich auf die Ebene des Ge-
schaftsfihrers?

Nein. In eine Nachfolgeplanung, gerade in ei-
nem KMU, sollte das Kader einbezogen wer-
den. Diese Personen besetzen Schliisselpositio-
nen, sind meist seit langem dem Unternehmen
zugehorig. Werden diese in die Nachfolgepla-
nung nicht oder ungeniigend miteinbezogen —
sei es als mogliche Kandidaten oder als Ent-
scheidungstriger — fithrt dies zu Frustration
oder gar zum Austritt aus der Unternehmung.
Dies hat dann wiederum grossen Einfluss auf

den Erfolg des neuen CEO.

Welche Schritte leiten Sie ein, wenn Sie
von jemandem angefragt werden?

Eine Nachfolgeplanung stellt hohe Anforde-
rungen an den Berater. Wichtig sind genaue
Kenntnisse iiber das Unternehmen (meistens ist
dies aus einer fritheren Zusammenarbeit gege-
ben), Definition des Anforderungsprofils, Er-
stellen eines Zeitplans, etc. Die Nachfolgepla-
nung unterscheidet sich in einem Punkt von an-
deren Suchmandaten — und dieser ist
entscheidend: Abkliren, ob der Unternehmer
wirklich bereit ist, loszulassen und die Fithrung
in andere Hinde zu iibergeben? Sobald der neue
CEO da ist, will und muss er wirken kénnen —
ohne dass noch jemand im Hintergrund kon-
trolliert und mitredet. Verlisst der neue CEO
aus diesen Griinden die Unternehmung, hat das
fatale Folgen: man verliert wertvolle Zeit und
setzt die Glaubwiirdigkeit beziiglich einer kon-
sequenten Nachfolgeplanung — intern wie ex-
tern — aufs Spiel. Von den Kosten ganz zu
schweigen.

Wie wichtig ist der Einbezug des deut-
schen Raums, allgemein des Auslands in
die Suche?

Relativ unbedeutend, denn primir werden
Nachfolger von KMU regional gesucht. Gera-
de bei uns in der Ostschweiz zihlen neben
Fachkompetenz und Personlichkeit die lokale
Verankerung, ein funktionierendes Netzwerk

etc. Die Suche im benachbarten Ausland, allen
voran Vorarlberg und Siiddeutschland, be-
schrinkt sich heute auf hochspezialisierte Fach-

krifte.

Hat der Bedarf an Ihrer Dienstleistung in
den vergangenen Jahren zugenommen?
In Bezug auf reine Nachfolgeplanungen hat
sich die Situation kaum verindert. Oft wird die
Rekrutierung zur «Chefsache» erklirt und man
evaluiert Personen aus dem eigenen Umfeld.

Viele Firmen suchen demnach zuerst in-
tern nach einem Nachfolger?

Ja, sehr oft. Man kennt die Mitarbeitenden und
vertraut ihnen. Das gibt insbesondere dem In-
haber ein gutes Gefiihl. Dem Rennen um die
Besten — sprich einer Rekrutierung des Nach-
folgers ausserhalb des Unternehmens — stellen
sich nur wenige.

Welche Vorteile hat der Beizug einer ex-
ternen Beratungsfirma?

Man hat einen Vertrauenspartner, mit dem
man sich austauschen kann. Als Chef eines
KMU besprechen Sie die ganz heiklen Themen
meist innerhalb der Familie oder mit engen
Vertrauten. Neutrale Stellungnahmen, insbe-
sondere kritische und unangenechme kénnen
Sie dabei nicht erwarten. Der Berater enttabui-
siert allgemein das Thema der Nachfolgepla-
nung, achtet ausserdem darauf, den Prozess
professionell und ziigig voranzutreiben.

Wann sollte ich mich mit meiner eige-
nen Nachfolge beschaftigen?

Im Idealfall leitet man die Losung der Nachfol-
geregelung zwei bis drei Jahre vor dem geplan-
ten Riickzug aus der Unternehmung ein. Im-
merhin ist auch der worst case einzuberechnen.
Steuerliche oder erbrechtliche Aspekte aber
sollten bereits frither iiberpriift werden.
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pitzeneriebnis

Intensivkur(s) fiir Filhrungskrafte
Vom 22. — 25. Mai 2008, Hotel Laudinella, St.Moritz

Gehiren Sie zu den Spitzenkriften ihres Unternehmens?

#% Sipowollen lheen pacsdnhehan Fhhrungsstd weitar verbessern,

&8 L haben den nehhigen Hiecher fie den ndehsten Trénd

o8 Sin kennen [Bee Sefcken und wigtan, wie S Schwlchen in Stfoen verwandein,

*8 Sin halten immer Ausschau nach dem entscheidenden Yarteil oder ainer glinstigen Gelegenheit,
=8 e hunterfragen bewahre Stral:l.'gu.:n und SErukiuren

&8 Lipowollen sich in machen bir rukdnfnge Heraustord afungen.

8 Lip gind Begioreg, newes Terribariem fu @rounden.

= Lipwollen Schwiengkoden im Umgang mit Kunden und Mitarbeibern besser binwvalgen
8 G wollen wissen, wik Sig ibre Miarbeiver 2u Hichsibesiungen biwegen?

&% LSip gind hungeng, Mewes dazu o lernen

8 Sie wollen sich stirken und inspirieren lassen,

Die Kur / Der Kurs

Wir hieten lhnen keing kilen Tipps und Techniken, sondesn spannende Spsele. achte Erfahrungan, dia
gemeinsam raflektiaet werdan, und sig zu sigenan Erkenninissen und Konsequanzen bewagen

Der Kurs ist daracf ausgerichtet. Sie in threr Avthentizitdt und Integritdt mu fSrdarn, in threr Souvardnitin
zu starken wnd Sie bed@higen, Schwaerigkaitan im Umgang mit Mitarbeitarn und Kundan besser mu var-
stehen und zu meistern. Wenn Sie sich Herausforderungen stellan und geprift werden wallen, dann sind
S hier ricktig. In einem Klima des Vertrauens und dar Eigenverantworhang bekommen Sie einzigartigs
Mdglichkeiten, um daraus zu laman.

Der Kursleiter

Jofin Beficchi, 63, ein in Deutschland lebander Amernikaner. Prozessenteicklar, Saminarleiter. Coach,
Schrifistelier, Maler, Intarnational anarkanniar Experte fiir Eommunikation, Fikrung, Teambildung und
Eraativitht, in der Scheeiz bekannt vor allem durch den BMAnnarnwarkshop. Seine Korse sand hichst effi-
riant und gaperdgt von sprihandem Gaist und harzerfrischandan Humar

Zusammen mit seinem Team begleitat er Sie durch eine spannande, erinnermswens Aezise. Gonnan Sie
sich dred Tage, in denen Sie die Wl und sich von oben batrachien. In der Hihe des Engadins gawinnen
Sig einan ermeuerndan Ubar- und Weitblick und nicht zuletzt wertvolia Einblicke in menschliche Reali-

Laten.

Rudolf A. Frehner
Frehner Consulting AG, Zircher Strasse 170
1 9001 51 Gallen

Termin Donnerstag Z2. 5 08, 10 Lhr bis Scnntag, 25. 5. 08, 11 Whr
Ort Hoted Lairdinglla, 51.Moritz
Kursgabdihr CHF 3.200.- axcl, Hotelkostan

Tel. 071 272 &0 80, rudolt frehnar@rahner-consuling.com
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Die Bedeutung der Emotionen im
Nachtolgeprozess

Autor: Frank Halter, lic.oec. HSG
Funktion: Mitglied der Geschaftsleitung
des Center for Family Business

der Universitat St.Gallen (CFB-HSG)
Telefon: +41 (0)71 224 71 00

E-Mail: frank.halter@unisg.ch

Vielfaltige Aspekte der Emotionen
Zuriickgreifend auf den lateinischen Begriff
«emovere» (aufwiihlen, heraustreiben), hat «E-
Motion» etwas mit Bewegung, Ver'ainderung und
Lebendigkeit zu tun. Im Nachfolgeprozess kann
beispielsweise das Gegeniiberstellen des mit ra-
tionalen Instrumenten berechneten Unterneh-
menswertes mit der Zahlungsbereitschaft oder
-fihigkeit des Nachfolgers eine solche Irritation
auslésen. Auch die eigentliche Vertragsunter-
zeichnung kann als Akt der fundamentalen Ver-
inderung fiir den Ubergeber bezeichnet werden.

Eine bis dato nicht vorhandene Gefiihlsregung
ist plotzlich da. Aus physiologischer Sicht kann
gleichzeitig ein korperliches Element den Emo-
tionen zugeschrieben werden. Eine Veriinderung
der Mimik, Kérperhaltung, Herzrhythmusge-
schwindigkeit oder des Blutdrucks sowie eine an-
dere Tonlage beim Sprechen sind Anzeichen
dafiir, dass bei einer Person eine emotionale Re-
aktion ausgeldst worden ist. Ein weiteres Element
stellt die kognitive Komponente dar. Emotionen
bringen den Geist in Wallung und 18sen neue
Denkprozesse aus. Dabei wird der Verstand
durch die emotionale Reaktion geschirft oder ge-
triibt.

Bereits diese Umschreibung zeigt, dass eine inter-
disziplinire Betrachtung notwendig ist, wenn wir
uns mit den Emotionen im Nachfolgeprozess
auseinander setzten. Gleichzeitig kénnen keine
eindeutigen Ursache-Wirkungsbeziehungen ab-
gebildet werden. Es handelt sich vielmehr um
eine zirkulire Angelegenheit. Eine Gleichzeitig-
keit kann auch bei der Differenzierung zwischen
intrapersoneller (Psychologie, Physiologie; Ko-
gnition) und interpersoneller Sicht (Soziologie,
Kommunikation und Interaktion) festgestellt
werden.

Verstehen, was passiert

Fiir Akteure, die in den Nachfolgeprozess invol-
viert sind, ist es wichtig, dass die verschiedenen
Ebenen und Dynamiken in den Grundziigen
verstanden werden. Nur so lisst sich beispielswei-
se das Nichtunterzeichnen des Verkaufsvertrages
erkliren. Die notwendige Unterschrift stellt den
Augenblick dar, in dem sich etwas verindern
wird. Auf der Ebene des Individuums kann kurz-
fristig ein beklemmendes Gefiihl der Ohnmacht
hervorgerufen werden, wenn eine Lebensge-
schichte unwiderruflich abgeschlossen wird.
Schlaflosigkeit, unregelmissiger Herzschlag und
ein ethéhter Puls sind physiologische Anzeichen.
Auf der Verhaltensebene kann eine komplette
Zuriickgezogenheit oder ein iibersteigerter Ak-
tionismus im Vorfeld beobachtet werden. Auf
kognitiver Ebene kann im Vorfeld die Notwen-
digkeit und damit die mehrmonatige Vorberei-
tunggsarbeit iibersteuert und die Emotionsarbeit
oft verdringt werden. Gleichzeitig nimmt das
Umfeld dieses Verhalten wahr und interpretiert
es. Entsprechend entfaltet der emotionale Ge-
fiihlszustand bereits seine Wirkung — im Unter-
nehmen, gegeniiber dem Lebenspartner oder der
Familie und kann auch bei Dritten zur Verunsi-
cherungen fiihren.

Fest steht: Emotionen kénnen nicht negiert wer-
den. Eine (frithzeitige) Auseinandersetzung mit
sich selbst, seiner eigenen Geschichte sowie das
aktive Suchen und Auseinandersetzen mit der
Zukunft férdern die Gestaltung des Nachfolge-
prozesses. Ein spielerischer Umgang mit den
Méglichkeiten hilft, kritische Momente mit ei-
ner reifen Selbstkompetenz positiv zu werten, zu
tiberstehen und nach getaner Arbeit mit Wohl-
wollen und hoffentlich auch mit einer gewissen
Genugtuung zu geniessen.
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WILHELM-DMS-GRUPPE

Gesamtlésungen im Personalmanagement

—
Die WILHELM-DMS-GRUPPE auf allen hierarchischen Ebenen, im - 74— = ﬁz{
bietet durch ihre einmalige Consulting (Assessment, Develop- Zw

Konstellation mit acht spezialisierten ~ ment, Outplacement, HR-Systeme
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Beratungspaket flr das gesamte Search. Werner Wilhelm
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Treuhand- und Revisionsgesellschaft fiir kleine und mittlere Unternehmen
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M Qualitativ hochstehendes Angebot fiir massgeschneiderten Service
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Unternehmensnachfolge — Steuerliches
Risiko oder steuerliche Chance?

In den nachsten fiinf Jahren steht in der Schweiz fiir rund 57'000 Klein- und Mittelunternehmen (KMU)
mit ca. 450'000 Arbeitsplatzen die Nachfolgeregelung an. Leader hat im Gesprach mit Prof. Dr. Ma-
thias Oertli und Thomas Christen, beide geschaftsfiihrende Partner der steuerpartner ag, St. Gallen,
uber die sich dabei stellenden Steuerprobleme gesprochen.

Leader:

Bei vielen KM Us steht in den nichsten Jahren die
Regelung der Unternchmensnachfolge bevor.
Welche Herausforderungen stellen sich dabei in
steuerlicher Hinsicht?

Mathias Oertli:

Unternehmer haben vielfach einen Grossteil ih-
res Vermdogens direkt im Betrieb investiert. Die
Nachfolgelssung entscheidet daher oft auch tiber
ihre persénliche finanzielle Zukunft. Neben be-
triebswirtschaftlichen und rechtlichen Ubetle-
gungen sind die steuerlichen Aspekee fiir den Er-
folg mitentscheidend. Ob die Ubertragung einer
Unternehmung  Steuerzahlungen auslést oder
eine steuerneutrale Losung gefunden werden
kann, hingt von den gesamten Umstinden des

Einzelfalls ab.

Leader:

In der Vergangenheit hat insbesondere die steuer-
liche Belastung beim Verkauf von Kapitalgesell-
schaften zu Diskussionen gefiihrt. Haben sich in
diesem Bereich mitterweile die Wogen geglittet?

Thomas Christen:

Das Gesetz besagt, dass Kapitalgewinne aus der
Verdusserung von Privatvermdgen  steuerfrei
sind. In der Vergangenheit wurde der Grundsatz
des steuerfreien Kapitalgewinns immer wieder
eingeschrinkt. Insbesondere unter dem Titel «in-
direkte Teilliquidation» wurden vermeintlich
steuerfreie Kapitalgewinne in steuerbares Ein-
kommen umqualifiziert. Mit der per 1. Januar
2007 erfolgten Gesetzesinderung kénnen bei ei-
nem Beteiligungsverkauf aus dem Privatvermé-
gen die erzielten Kapitalgewinne nur noch unter
bestimmten, klar definierten Voraussetzungen als
Einkommen besteuert werden.

Leader:
Welche Voraussetzungen sind dies?

Mathias Oertli:
Ein privater Kapitalgewinn ist nur noch steuerbar,
wenn die folgenden Bedingungen erfiillt sind:

Mathias Oertli, Prof. Dr. iur. et lic. rer. pol.,
Partner, steuerpartner ag, St. Gallen

1. Die Beteiligung betrigt mindestens 20% am
Grund- oder Stammkapital und wird in das
Geschiiftsvermdgen des Kiufers veriussert;

2. die Gesellschaft verfiigt im Zeitpunkt des Ver-
kaufs tiber nicht betriebsnotwendige, handels-
rechdlich ausschiittungsfihige Substanz;

3. die iibernommene Gesellschaft schiittet innert
fiinf Jahren nach dem Verkauf nicht betriebs-
notwendige Substanz aus und

4. der Verkiufer wirke bei der Ausschiittung mit.

Die aktuelle gesetzliche Regelung und das von
der Eidg. Steuerverwaltung publizierte Kreis-
schreiben erméglichen bei Nachfolgeregelungen
rechtssichere und steuerlich planbare Lésungen.

Leader:

In der Schweiz gibt es iiber 150'000 Personenun-
ternehmen. Welche Steuerfolgen ergeben sich
beim Verkauf oder der Geschiftsaufgabe von sol-
chen Gesellschaften?

Thomas Christen:

Wird eine Personenunternehmung verkauft oder
die selbstindige Erwerbstitigkeit aufgegeben, so
werden nach heutiger Regelung alle stillen Reser-
ven auf dem Geschiftsvermdgen realisiert und
zusammen mit dem {iibrigen Einkommen be-
steuert. Nebst der Einkommenssteuer fallen da-
bei auch die Abgaben fiir AHV/IV/EO an. Im

Rahmen der Unternehmenssteuerreform II, iiber

Thomas Christen, lic. oec. HSG,
dipl. Steuerexperte, Partner,
steuerpartner ag, St. Gallen

welche wir demnichst abstimmen, sollen bei der
definitiven Aufgabe der selbstindigen Erwerb-
stitigkeit die in den letzten beiden Geschiftsjah-
ren realisierten stillen Reserven separat und nicht
mehr mit dem iibrigen Einkommen besteuert
werden. Zudem soll fiir den Steuersatz bei der
Direkten Bundessteuer lediglich ein Fiinftel des
Liquidationsgewinnes massgebend sein.

Leader:
Wias raten Sie Unternehmern in Bezug auf die
Unternchmensnachfolge?

Mathias Oertli:

Eine Nachfolgeplanung und deren Umsetzung
stellen hohe Anforderungen an alle Beteiligten.
Steuern sind ein zu beriicksichtigender Fakror.
Bei richtiger Handhabung kénnen Unannehm-
lichkeiten und unvorhergesehene Steuerfolgen
vermieden werden.

Thomas Christen:

Wie fiir die gesamte Nachfolgeplanung sollte
auch die steuerliche Planung rechtzeitig angegan-
gen werden, damit steuerliche Risiken minimiert
und steuerliche Chancen genutzt werden kén-
nen.

Leader:
Besten Dank fiir das informative Gesprich.
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Vorsorge und Nachtolgeplanung —
steuerliche Chancen bewusst nutzen

Die Praxis zeigt, dass erwirtschaftete Mittel oftmals vorrangig in der Unternehmung selbst verblei-
ben, wahrenddem die persénliche Vorsorge des Unternehmers vernachlassigt wird. Mitunter verfiigt
die Unternehmung in der Folge liber erhebliche nicht betriebsnotwendige Substanz. Der Unterneh-
menswert steigt an und macht die Firma sprichwoértlich «schwer», was wiederum deren spéateren Ver-
kauf und die Nachfolgeregelung erschwert. Die vorhandenen freien Ertrage konnten stattdessen zur
Starkung der Vorsorge mit gleichzeitiger Ausschépfung des betreffenden steuerlichen Sparpotentials
genutzt werden. Neuerdings hat der Unternehmer die Moglichkeit, im Bereich der beruflichen Vorsor-
ge (BVG) auch Einkaufe fiir die vorzeitige Erwerbsaufgabe steuerlich privilegiert vorzunehmen.

ot
| 1
Dr. William Andrich

Leiter Steuern und Recht, Vizedirektor
BDO Visura St. Gallen

Begrenzung des versicherbaren
Lohnes

Fiir den versicherbaren Lohn besteht seit In-
krafttreten der jiingsten BVG-Revision eine
tiber simtliche Vorsorgeverhiltnisse einer Person
hinweg geltende Obergrenze. Andererseits ha-
ben die einzelnen Vorsorgepline, somit auch der
jeweils versicherbare Lohn samt jeweiligem Vor-
sorgeumfang, vorab den gesetzlich festgelegten
Prinzipien der Angemessenheit, Gleichheit, Kol-
lektivitit und Planmissigkeit zu geniigen. Die
Steuerbehérden verfligen demnach weiterhin
tiber selbstindige Beurteilungsbefugnisse hin-
sichtlich der Frage missbriuchlicher Verwen-
dung der beruflichen Vorsorge zu Steuer-
zwecken (Steuerumgehung). Dasselbe gilt fiir
die neu eingefiihrte grundsitzliche Sperrfrist von
drei Jahren fiir Kapitalleistungsbeziige aus vor-
angegangenen steuetlich abzugsfihigen Einkiu-
fen. Im Ergebnis sollte folglich eine Erweiterung
des Vorsorgeumfangs mittels Lohnerhshungen,
namentlich im Hinblick auf die beabsichtigten
nachfolgenden Einkiufe und hoheren Vorsorge-
beitrige, sorgfiltig vorbereitet respektive von der
zustindigen Steuerbehdrde vorgingig gench-
migt werden.
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Einkauf des vorzeitigen Alters-
riicktritts

Bei bestehender reglementarischer Grundlage ist
neu der individuelle Einkauf eines vorzeitigen
Altersriicktritts moglich, wenn Vorsorgeliicken
mit fritheren Einkiufen von Beitragsjahren be-
reits geschlossen wurden. Durch diese Vorfinan-
zierung kann der Unternchmer das volle regle-
mentarische Leistungsziel, das er im ordendi-
chen Riicktritts- bzw. Pensionierungsalter hitte,
bereits vorzeitig erreichen. Zu diesem Zweck
konnen freie Mittel der Gesellschaft verwendet
werden. Gleichzeitig wird die Unternehmung
von nicht betriebsnotwendiger Substanz ent-
schlackt und eine spitere Unternechmensiiber-
nahme fiir potentielle Kiufer respektive Nach-
folger entsprechend leichter  finanzierbar.
Schliesslich entschirft sich die namentlich bei
Ubertragungen von Kapitalgesellschaften gege-
benenfalls zu beachtende Frage der Kapitalge-

winnbesteuerung (sogenannte indirekete Teil-
liquidation).

Licht und Schatten

Vorsorgeeinkiufe im Hinblick auf den vorzeiti-
gen Altersriickerite stellen zweifelsohne ein at-
traktives Planungsinstrument dar, bergen ande-
rerseits aber auch gewisse Risiken. Namentlich
bei einem unbeabsichtigten spiteren Verzicht auf
frithzeitige Pensionierung, etwa infolge betriebli-
cher Schwierigkeiten oder unerwarteter Famili-
enlasten, kann der Unternehmer méglicherweise
Steuervorteile wie Teile des Rentenkapitals verlu-
stig werden. Einmal getitigte Vorfinanzierungen
diirfen namlich in der Folge nicht zu wesentlich
héheren Vorsorgeleistungen fithren. Mit dieser
Einschrinkung soll verhindert werden, dass un-
ter dem Titel des vorzeitigen Riickzugs aus dem
Erwerbsleben auf individueller Basis zusitzliches
Vorsorgeguthaben gedufnet wird.

Konkret ist der betreffende Vorsorgeplan so aus-
zugestalten, dass in derartigen Fillen das regle-
mentarische Leistungsziel héchstens um 5%
iiberschritten werden darf. Der tiefere Renten-
umwandlungssatz fiir das beabsichtigte vorzeiti-
ge Riicktrittsalter fiihrt letzten Endes dazu, dass
cine danach fortdauernde Beschiftigung des
Unternehmers rasch zur Uberschreitung seines
héchstzulissigen Leistungsziels fiihrt. Um un-
liebsame nachtrigliche Steuerprobleme zu ver-
meiden, aber auch weil nach bundesgerichtli-
cher Rechtsprechung fiir die Riickerstattung der
fraglichen Einkaufssummen die Rechtsgrundla-
ge fehlt, sollte folglich der einmal geplante vor-
zeitige Altersriickeritt unbedingt wahrgenom-
men werden.

Genaue Planung erforderlich

Die steuerlich begiinstigten Moglichkeiten zur
Verbesserung der spiteren Vorsorgeleistungen
lassen sich mit dem Wunsch des Unternehmers
nach Schaffung optimaler Verhiltnisse fiir die
Nachfolgeregelung bestens verbinden. Dies gilt
um so mehr, als mit dem Einkauf in den vorzei-
tigen Altersriicktritt nun ein neues Instrument
zur Verfiigung steht und andererseits — trotz di-
verser gesetzlicher Prizisierungen — fiir die indi-
viduelle Planung weiterhin erhebliche Spielriu-
me bestehen.

Nachhaltige massgeschneiderte Losungen erfor-
dern gerade auch deshalb eine griindliche Aus-
einandersetzung mit den jeweiligen Gegeben-
heiten und konkreten Bediirfnissen des Unter-
nehmers, die dementsprechend bewusste
Wahrnehmung der bestehenden Optimierungs-
chancen sowie eine zielgerichtete Umsetzung der
im Einzelfall zweckmissigen Vorgehensweise
unter Berticksichtigung der neuesten steuerli-
chen Reformschritte.
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VVon der Katzenliebe zur Geschaftsidee

St. Gallen. Drei erfahrene Dialogmarketing-Unternehmer und Katzenfreunde aus der Ostschweiz realisie-
ren eine innovative Geschaftsidee in einem der umkampftesten — aber auch spannendsten — Markte Eu-
ropas. Sie produzieren und vertreiben naturbelassenes Katzenfutter ohne kiinstliche Zusatzstoffe, Fiill-
und Lockstoffe oder Zucker liber ein neuartiges Vertriebskonzept. Das hochqualitative Katzenfutter, wel-
ches als speziell produzierte Eigenmarke unter dem Namen KELLAS® nur im Direktvertrieb erhaltlich ist,
wird im frei konfigurierbaren Monats-Abonnement bequem und kostenfrei nach Hause geliefert. Das Abo
ist zusatzlich kombiniert mit einer Krankenversicherung fiir Katzen, welche den Jahresabonnenten von
KELLAS® in Zusammenarbeit mit den Helvetia Versicherungen kostenlos angeboten wird.

Harwial Cal Frnd

«Perfektes Dialogmarketing: Dieses umfangreiche
KELLAS®-Probierpaket erhalten alle Interessierten
kostenlos zugestellt»

Tiglich werden in der Schweiz tiber 260 Tonnen
Katzenfutter mithsam nach Hause geschleppt,
oft zwischen Beruf und Freizeit nach Feierabend.
Fiir ihre 1.5 Mio. Katzen geben 750'000 Schwei-
zerlnnen jihrlich mehr als CHF 800 Mio. aus -
die Qualitit des Futters bleibt jedoch vielfach auf
der Strecke, und so manch gesundheitsorientier-
ter Katzenliebhaber lisst sich von Etiketten und
,vermenschlichter Werbung tiuschen. Viele in-
dustriell hergestellte Katzenfutter sind massiv mit
Konservierungs-, Farb- und Aromastoffen ver-
setzt und enthalten akzeptanzfordernde Substan-
zen wie Zucker — welche bei Katzen zunehmend
zu Zivilisationskrankheiten wie Nierensteinen
und Diabetes fithren. KELLAS® will hier Abhil-
fe schaffen.

«Auf die Idee fiir KELLAS® sind meine Geschift-
spartner Oliver P. Kiinzler und Filippo Zanchi
bereits vor zehn Jahren gekommen», so Robert
Maciejewski, Geschiftsfithrer und Mitinhaber
der Innovation Management AG, welche das
KELLAS®- Futter exklusiv herstellen lisst. Ma-
ciejewski fasst den Kerngedanken seines Unter-
nehmens in einem Satz zusammen: «Hochwer-
tigstes Katzenfutter, welches der natiirlichen,

fleischbasierten Erndhrung der Katze entspricht
— bequem und kostenlos im praktischen Abo
piinkdlich vor die Haustiir geliefert; in einmaliger
Kombination mit einer kostenlosen Krankenver-
sicherung fiir Katzen». Dass die Umsetzung so
lange auf sich warten liess, hatte gemiss Oliver P
Kiinzler mehrere Griinde: «Vor zehn Jahren war
der Marke fiir ein solches Serviceangebot noch
nicht reif, zudem waren die grossen Hersteller
nicht offen genug fiir ein derartiges Direktver-
triebskonzept. So liessen wir schliesslich mit Ex-
perten und Tierirzten ein eigenes Futter kreieren
und lassen dieses nun in Eigenmarke unter
strengster Qualititskontrolle fiir uns herstellen.»
Inspiration zum Produkt und zur Namensge-
bung kommen direkt aus der Natur - in diesem

Falle aus Schottland.

Von der schottischen «Kellas»-Katze, einer Art
«Superkatze», von der in den 1980er Jahren in
der schottischen Region «Kellas» einige Exempla-
re entdeckt wurden, nimmt man an, dass sie {iber
Jahrhunderte isoliert lebte und sich, nicht durch
den Menschen «verweichlicht», in ihrer natiirli-
chen Umgebung unabhingig entwickeln und
ernihren konnte. Auf der Idee dieser Katzen, wel-
che sich in ihrem Lebensraum und Naturell ent-
sprechend als Fleischfresser ernihrt haben und
deswegen so vital blieben, basiert das KELLAS®-
Futterkonzept.

Die sorgfiltig abgestimmte KELLAS® Futterli-
nie besteht aus acht Nass- und fiinf Trockenfut-
ter-Sorten sowie aus verschiedenen Snacks, wel-
che exklusiv iiber den KELLAS® Pet Mail Servi-
ce® bezogen werden kénnen. «Mit unserem
erndhrungstechnisch ausgewogenen Sortiment
gibt KELLAS® den heutigen gezihmten Haus-
katzen ein Stiick Natur zuriick und sorgt so fiir
ein gesundes, langes und natiirliches Katzenle-
ben, ohne Chemie und Zusitze», bemerkt Ma-

ciejewski. «Speziell zu erwihnen ist die hervorra-
gende Fleischqualitit, auf welchem unser Futter
basiert — Schlachtabfille, Formfleisch, Proteiner-
satzstoffe und anderes kommt bei uns nicht ins
Futter, wir verwenden ausschliesslich beste Zuta-
ten.»

Mit dieser in der Schweiz einzigartigen Produkt-
und Dienstleistungskombination bietet KEL-
LAS® nicht nur berufstitigen Katzenbesitzern ei-
nen grossen Vorteil gegeniiber anderem Katzen-
futter. Dank dem KELLAS®-Aboservice ist
Schleppen nicht mehr nétig — das Futter wird
Monat fiir Monat piinktdich und gratis geliefert.
Per Internet oder Telefon kénnen die Produkte
bestellt und die Bezugsmengen, die Lieferinter-
valle oder die persénlichen Daten jederzeit und
einfach angepasst werden. Die ins Jahresabo inte-
grierte Krankenversicherung fiir die Katze rundet
das innovative Paket ab. Es bewahrt Katzenfreun-
de vor bosen Kosteniiberraschungen und bietet
verantwortungsvollen Katzenbesitzern ein Run-
dum-Sorglos-Paket der Extraklasse.

Das KELLAS®-Abonnement ist seit dem 01. Fe-
bruar unter www.kellas.ch oder via der Info-Hot-
line unter 0848 535 527 (zum Ortstarif) zu be-
stellen. Damit sich der Konsument der herausra-
genden Qualitit der Produkee selbst vergewissern
kann, bietet KELLAS® ein kostenloses Probier-
paket an, welches man iiber die Info-Hotline
oder Internet unverbindlich bestellen kann.

Ansprechpartner fiir Pressekontakte:
KELLAS® Natural Cat Food
Innovation Management AG

Robert Maciejewski / Oliver P. Kiinzler
Heiligkreuzstrasse 2

9008 St. Gallen

Tel.: 071 555 08 15

Email: rm@kellas.ch
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Wenn die Klassenkampfer
gegen die eigenen Wahler

kampfen

Die KMU-Steuerreform ist breit abgestiitzt: Bundes-, National- und Stidnderat

unterstiitzen sie klar. Auch die Kantone stehen geschlossen hinter der Vorlage.

CVP, FDP, LPS, SVP sowie die Wirtschaft, die Gastronomie und die Bauern setzen

sich fiir die Reform ein. Breit abgestiitzt heisst allerdings nicht unbestritten:

Klassenkampferisch hat sich die Linke dagegen ausgesprochen — und sagt damit

am Ast, auf dem sie sitzt.

VON STEPHAN ZIEGLER

Die KMU-Steuerreform entlastet 300'000
Klein- und Mittelbetriebe (KMU) und 60'000
Bauernbetriebe steuerlich. Das schafft Arbeits-
plitze und sichert Lehrstellen. Die Spitzen von
economiesuisse, des Schweizerischen Gewerbe-
verbands und des Schweizerischen Bauernver-
bands setzen sich gemeinsam mit dem grossten
je formierten Wirtschaftskomitee mit iiber
1000 KMU-Vertretenden fiir die KMU-Steu-
erreform ein und empfehlen fiir die Abstim-
mungsvorlage vom 24. Februar ein Ja.

Nicht ganz so sicht es die Linke: Mit Polemik
gegen «Grossaktionire» wird massiv Stimmung
gegen die Reform gemacht. Eine eigentliche
Neidkampagne wurde losgetreten, die den klei-
nen Mann, den Biiezer, gegen «die da obeny,
die Reichen, authetzen soll. Klassenkidmpferi-
sche Parolen werden aus der Mottenkiste ge-
holt, die iiblichen Verdichtigen wie der bertich-
tigte St.Galler SP-Nationalrat Paul Rechsteiner
laufen zur Hochstform auf. Da wird iiber Steu-
ergeschenke fiir Superreiche schwadroniert,
iiber staatliche Subventionen fiir Millioniire
und dergleichen Unsinn mehr.

Dass die Linke sich aus dem Paket von zehn
steuererleichternden Massnahmen ausgerech-
net die reduzierte Dividendenbesteuerung her-
auspicke, ist aus propagandapsychologischen
Griinden nachvollziehbar: Bei keinem der an-
deren neun Punke lisst sich so frech behaupten,
dass nur «Kapitalisten» von der Reform profi-
tieren wiirden. Damit wird beim weniger infor-
mierten Biirger gezielt der Eindruck erweckt,
«die Reichen» wiirden begiinstigt, wihrend
«die Armen» leer ausgingen.

Natiirlich «iibersehen» die Sozis, dass nur Kapi-
tal investiert werden kann, das auch fliissig ist.
Es wire auch dusserst ldstig, im Abstimmungs-
kampf darauf hinweisen zu miissen, dass wohl
die Steuereinnahmen leicht reduziert werden,
im Gegenzug dafiir aber wieder investiert wird
und damit Arbeitsplitze geschaffen werden —
die dann sowohl dem angeblich von der SP ver-
tretenen Publikum, dem «Arbeiter», zugute
kommen als auch fiir mehr Steuereinnahmen
sorgen.

Damit sigt die SP an dem Ast, auf dem sie sitzt:
Mit dem verfehlten Engagement gegen die
Stirkung der Wirtschaft wiirde sie in letzter
Konsequenz — der Ablehnung der Reform —am
meisten denen schaden, die sie zu vertreten vor-
gibt — den Arbeitnehmerinnen und -nehmern.
Was die Griinde fiir den hasserfiillten Kampf
sind, kann nur erahnt werden. Wir tippen auf
zwei Faktoren: Neid und prinzipielle Oppositi-
on. Neid darauf, dass die, die Arbeitsplitze
schaffen, Verantwortung tibernehmen und die
Wirtschaft in Schwung halten, auch noch Geld
damit verdienen, und prinzipielle Opposition
gegen alles, was nicht von links aussen kommt
— und sei es auch noch so férderlich. Vielleicht
ist es auch eine Kombination aus beidem: Neid
darauf, dass die gute Idee nicht aus dem eige-
nen Lager gekommen ist. Und deshalb muss
dagegen opponiert werden.
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BDO Visura

Treuhand und Immobilien

Wirtschaftspriifung

Financial Services

Unternehmensberatung und

Informatik

Steuer- und Rechtsberatung

Steuern, Vorsorge,
Nachfolgeregelung...

...wir machen Ihr L.eben leichter!

Ihre Partner in der Region:

BDO Visura
Lowenstrasse 16
8280 Kreuzlingen
Tel. 071 677 97 97
Fax 071 677 97 98

kreuzlingen@bdo.ch

BDO Visura
Vadianstrasse 59
9001 St. Gallen
Tel. 071 228 62 00
Fax 071 228 62 62
sg@bdo.ch

BDO Visura
Toggenburgerstr. 61
9500 Wil

Tel. 071 913 86 10
Fax 071 913 86 86

wil@bdo.ch www.bdo.ch
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