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FE I E RN  U N D FÖ RDE RN

Als das Unternehmermagazin LEADER vor über fünf Jahren aus der Taufe gehoben wurde,
gab es viele aufmunternde Reaktionen, aber auch kritische Stimmen. Oft zu hören war der Ein-
wand, in der Ostschweiz gebe es nicht genügend spannende Unternehmen und Unternehmer, um
ein Periodikum allein dem Wirtschaftsstandort zu widmen. Dass dem nicht so ist, beweist LEA-
DER inzwischen neun Mal pro Jahr. Die Fülle der Betriebe oder Unternehmerpersönlichkeiten,
die für uns zum Thema werden könnten, ist so gross, dass die Entscheidung oft schwer fällt. 

Die Q ual der Wahl hat auch die Jury des Unternehmerpreises Ostschweiz alle zwei Jahre. Sie be-
urteilt für ihre Auswahl Dutzende von Firmen. Das allein ist Beleg dafür, dass die Ostschweiz reich
ist an Erfolgsgeschichten. Sechs davon stellen wir in dieser Ausgabe vor;  es sind die Finalisten der
diesjährigen Austragung des Unternehmerpreises. Und auch dieses Mal sind klingende Namen ge-
nau so darunter wie Betriebe, die in einer der Ö ffentlichkeit weniger bekannten Nische tätig sind.

Schön, dass solche Unternehmen gefeiert werden. Noch wichtiger ist allerdings, dass sie gefördert
werden – Förderung in dem Sinn, dass ihnen möglichst wenige Steine in den Weg gelegt werden.
In den Kantonen St.Gallen und Thurgau wird Ende Februar und Mitte März gewählt. Hier ent-
scheidet sich, ob die Unternehmerpreis-Verleihungen der nächsten Jahre noch immer für ein er-
folgreiches Wirtschaften stehen. Denn der beste Unternehmer, der fähigste CEO, kann nicht nach-
haltig wirken, wenn die Rahmenbedingungen nicht stimmen. Da geht es um Faktoren wie Steu-
ern, Verkehrsanbindung, Ausbildungsmöglichkeiten, Wohnqualität, aber auch administrative
Fragen wie Bewilligungsverfahren. 

Keine Frage: Je bürgerlicher die Parlamente zusammengesetzt sind, desto wirtschaftsfreundlicher
sieht ihre Politik aus. Es bleibt aus unserer Sicht nur zu hoffen, dass linksgrüne Utopien, die in der
Realität Arbeitsplätze vernichten, an der Urne scheitern. Natürlich freuen wir uns über gegenwär-
tige Erfolgstorys. Aber wenn wir diese auch morgen noch schreiben wollen, brauchen wir eine li-
berale Politik. Auch auf Stufe Kanton.

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

Natal Schnetzer 
Verleger
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| LEADERHintergrund

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

Kleines Manko
Abgesehen von einzelnen Referenten war die
Verleihung des «SVC Unternehmerpreis Ost-
schweiz» in den Jahren 2004 und 2006 einer der
erstklassigen Anlässe in der Ostschweizer Wirt-
schaftsszene. Man darf hoffen, dass das einzige,
aber nicht unwichtige Manko für die diesjähri-

ge Durchführung ausgeräumt 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 Podestplätze unter sich aus.
Wenn dann aber zuerst die drei vierten Plätze
bekannt gegeben werden, anschliessend der
dritte und schliesslich noch der zweite, steht der
eigentliche Gewinner des Abends abseits in der
Ecke, während der Zeitplatzierte seinen Ge-
winn entgegen nimmt. Dabei wäre 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. Für
eine Preisverleihung mit Glamour und Promi-
nenz durchaus kein unwichtiges Detail.

Ansonsten wird – und darf – vieles wie ge-
wohnt über die Bühne gehen. Das hat sich be-
währt. 

Kriterienkatalog der J ury
Vergeben wird der Unternehmerpreis Ost-
schweiz alle zwei Jahre vom Swiss Venture Club
(SVC), einem Verein zur Förderung und Un-
terstützung 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
Innovationsfähigkeit, Marktstellung, sowie die
Q ualität der Mitarbeitenden und des Manage-
ments.

Wo Schmidheini auf Schmidheiny trifft
Am 6 . März findet zum dritten Mal die Verleihung des « SVC Unternehmerpreis O stschweiz»  statt 

Rund 1000 Mitglieder und geladene Gäste werden Anfang März mitverfolgen, wer nach Abacus Re-
search AG und Telsonic AG als dritte O stschweizer Firma mit dem « SVC Unternehmerpreis O st-
schweiz»  ausgezeichnet wird. Eine Prognose zu wagen ist auch dieses J ahr wieder praktisch un-
mö glich. Der Preis kö nnte erstmals ins Appenzellerland gehen.

UNTERNEHMERPREI S

O STSCHWEI Z
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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
führt mit allen Shortlist-Kandidaten ein ergän-
zendes Telefoninterview. 

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

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

Dieses Jahr können sich die Bioforce AG in
Roggwil, die HATECKE in Scuol, die Inauen-
Schätti 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 porträtiert sämtliche sechs Finalisten
in dieser Ausgabe. Auch werden wir unsere Le-
serinnen und Leser mittels einer Sonderausgabe
umfassend über die Veranstaltung informieren. 

| LEADERHintergrund

D ie J u ry  
Franziska A. Tschudi, Präsidentin der Jury ,  C E O W I C OR Holding AG Rapperswil

Andreas Etter, Berater und V R Optiprint AG,  Berneck

Urs Füglistaller, Schweizerisches I nstitut für K M U ,  U niv ersität St. Gallen

Nick Huber, L eiter Personalmanagement SFS Gruppe,  Heerbrugg

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

Marcel Küng, L eiter Firmenk unden Region Ostschweiz,  C redit Suisse

Nicola A. Lietha, Berater,  Dav os

Hansueli Raggenbass, Rechtsanwalt,  Raggenbass Rechtsanwälte Amriswil

Leo Staub, bratschi wiederk ehr &  buob,  St.Gallen

Sieger 2006

Telsobnic: Peter Spenger

Sieger 2004

Abacus: Thomas Kö berl

J urypräsidentin
Franziska Tschudi

Spekulationen
Selbstverständlich werden in Wirtschaftskrei-
sen schon jetzt Spekulationen darüber ange-
stellt, wer am Schluss der Verleihung die Tro-
phäe in den Händen halten wird. Gute Chan-
cen hat unserer Meinung nach die Varioprint
AG aus Heiden. Deren Geschäftsführer And-
reas Schmidheini würde den Preis erstmals ins
Appenzellerland holen. 

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

R ü c kb lic k
Die Gewinner 2006 :
1. Telsonic AG
2. Swisstulle AG
3. Plaston AG
4. M osterei M ö hl,  

M orga AG und Zur Rose

Die Gewinner 2004: 
1. Abacus Research AG
2. Hof W eissbad
3. Fela M anagement AG
4. C hristian E schler AG,  

Romer' s Hausbäck erei,  Strellson
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D er S V C
Der Swiss V enture C lub ( SV C )  ist ein
unabhängiger V erein zur Fö rderung
und U nterstützung v on k leinen und
mittleren U nternehmen ( K M U ) . Prä-
sident und I nitiant ist Hans- U lrich
M üller,  L eiter Region M ittelland der
C redit Suisse. Der SV C  schafft durch
V eranstaltungen Raum für Aus-
tausch und Begegnungen und setzt
sich darüberhinaus auch für die V er-
besserung der politischen und recht-
lichen Rahmenbedingungen für die
U nternehmen in der Schweiz ein. Da-
durch soll das regional v erank erte
U nternehmertum unterstützt,  die
V ergabe v on Risik ok apital gefö rdert
sowie ein nationales U nternehmer-
netzwerk  aufgebaut werden.

Zur Fö rderung des U nternehmertums
in der Ostschweiz hat der SV C  den U n-
ternehmerpreis Ostschweiz geschaf-
fen und 2004 erstmals v erliehen. OK -
Präsident und Jury - M itglied des SV C
U nternehmerpreis Ostschweiz ist
M arcel K üng,  L eiter Firmenk unden
Region Ostschweiz der C redit Suisse.
Gemeinsam mit einem grossen N etz-
werk  v on Sponsoren und Partnern un-
terstützt der SV C  mit dieser I nitiativ e
die Ostschweizer K M U  ak tiv .

P ro gramm

D o nnerst ag,  6 .  M ärz  2 0 0 8  O lma M essen S t . G allen

17.15 Uhr E intreffen der Gäste,  W elcome- Drink

18.00 Uhr • E rö ffnung Preisv erleihung durch Stephan K lapproth
• Begrüssung durch Hans- U lrich M üller,  Präsident Swiss V enture C lub
• Gruss des Gastgeberk antons durch Regierungsrat Josef K eller
• Referat des Gastredners Thomas Schmidheiny
• V orstellung der Jury  und des N ominationsv erfahrens 

durch Franzisk a Tschudi
• Präsentation der sechs Finalisten
• V erleihung SV C  U nternehmerpreis Ostschweiz
• Ansprache des Gewinners

20.00 Uhr Schlusswort v on M arcel K üng,  OK - Präsident SV C

anschliessend:  « Dinning Around»  mit musik alischer Begleitung

Goldsponsoren

Hauptsponsoren Presenting Partner

LogistikPartner

Event Partner

Partner Medien Partner

Communication Partner

Hans-Ulrich Müller übergibt Peter Spenger den Preis.
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TEX T: MARCEL BAUMGARTNER

BI LDER: MBA/ZVG

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

Die drei Standbeine
Der heutige Geschäftsführer Robert Baldinger
erlebte den Pionier Alfred Vogel nicht mehr ak-
tiv. Vogel verstarb 1996, ein Jahr nach Baldin-
gers Eintritt in das Unternehmen. Der Natur-
heilkunde- und Ernährungspionier, der noch
bis ins hohe Alter Vorträge hielt, hinterliess je-
doch ein Gedankengut, das das Thurgauer Un-
ternehmen Bioforce AG prägte und weiter prä-
gen wird. 

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

| LEADERHintergrund

« E ine M arke ist  w ie eine 
at t rakt iv e F rau »

Alfred Vogel gründete 196 3 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 Ernährung anbieten. Mit Büchern und einer Zeitschrift informierte er rund
um die Themen Gesundheit und natürliche Lebensweise. Die Bioforce AG Schweiz beschäftigt heu-
te rund 170 Mitarbeitende und gehö rt zu den erfolgreichsten Unternehmen der O stschweiz.

UNTERNEHMERPREI S

O STSCHWEI Z
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der grössten Leistungen von Alfred Vogel war
es, dem Laien verständlich zu erklären, was
Krankheit eigentlich ist. Er brachte ihm in ei-
ner verständlichen Sprache einen sehr komple-
xen Sachverhalt näher.» Dass solch verständli-
che und gleichzeitig zuverlässige Informatio-
nen ein Bedürfnis waren und noch sind,
beweist der Erfolg des eigenen Magazins, der
«Gesundheitsnachrichten», welches von rund
30'000 Abonnenten (100'000 Lesern) gelesen
wird. 

Früher Theorie, heute bewiesen
Vogel vertrat den Standpunkt, dass Produkte
aus frischen Pflanzen eine bessere Wirkung auf-
weisen. Was damals noch Theorie war, kann
heute bewiesen werden. «Es ist tatsächlich so,
dass Heilmittel aus Frischpflanzen mehr wirk-
same Inhaltsstoffe aufweisen», so Baldinger.
Genau darauf setzt die Bioforce AG – früher
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 geprägt», ist Robert Baldin-
ger überzeugt. «Eine Marke ist wie eine attrak-
tive Frau. Sie will anziehend wirken. Sobald sie
anderen nachlaufen muss, stimmt etwas nicht
mehr.» 
Der Geschäftsführer ist überzeugt, dass die Bio-
force AG mit ihren Produkten im Trend liegt:
«Das Thema Gesundheit wird für die Men-
schen immer wichtiger, denn Gesundheit hat
unmittelbar mit Lebensqualität zu tun. Wir be-
wegen uns also in einem Markt, der immer in-
teressanter wird.» 

6 0 Prozent Export
Vom reinen Marktvolumen her erzielt das Un-
ternehmen den grössten Umsatz in der
Schweiz:  Jährlich 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-
völkerung die Marke «A.Vogel» kennen. Auch

dieser Umstand ist auf den verstorbenen Unter-
nehmer zurückzuführen. Vor über 50 Jahren
eröffnete 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 Möglich-
keit, neue Verkaufskanäle zu erschliessen, wird
weiteres Wachstum erwartet. 

Werk- und Forschungsplatz
Schweiz
Der Standort Schweiz für die Produktion wird
nicht in Frage gestellt, zur Marke A.Vogel
gehört die Identität Ostschweiz. «Natürlich
sind wir gefordert und mussten einiges rationa-
lisieren und haben uns laufend verbessert. Op-
timal sind die Voraussetzungen für die Akti-
vitäten 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 für den
Ostschweizer Unternehmerpreis nominiert,
der seine Firmenphilosophie auch wirklich
lebt. Für die Bioforce AG sind Nachhaltigkeit
und Q ualität wertvoller als die Gewinnopti-
mierung und sie agiert – dieser Punkt ist wohl
einer der wichtigsten – in einem äusserst zu-
kunftsträchtigen Markt.

LEADERHintergrund | 

altherr nesslau
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| LEADERHintergrund

Mann mit Stil
Ludwig Hatecke, Nachfahre nord-
deutscher Einwanderer und inno-
vativer Metzgereiunternehmer in
Scuol, repräsentiert die neue Ge-
neration von Metzgern, die den
Wert traditioneller Spezialitäten
wiederentdeckt hat. Die Hatecke
SA ist spezialisiert auf die Produk-
tion hochwertiger Trockenfleisch-
und Wurst-Spezialitäten und be-
schäftigt rund 35 Mitarbeitende.
Das Unternehmen verfügt über
Niederlassungen in Scoul, Zernez,
Zuoz und St.Moritz. 

UNTERNEHMERPREI S

O STSCHWEI Z
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TEXT: MARCEL BAUMGARTNER

BILDER: ZVG

Auf den Auftritt von Ludwig Hatecke am dies-
jährigen Unternehmerpreis Ostschweiz darf
man jetzt schon gespannt sein. Einerseits darf
man hoffen, dass der Unternehmer aus
Graubünden die eine oder andere Spezialität
nach St.Gallen mitbringen wird, und anderer-
seits nimmt einen der Metzger mit seinem
Bündner Dialekt sofort in Beschlag. Es ist sein
Charme, verbunden mit einer gewissen chaoti-
schen Art, welcher ihn auszeichnet. Genauso be-
schreibt Hatecke auch seinen Führungsstil: Als
offen, zielgerichtet, loyal, fordernd, etwas spon-
tan und chaotisch. Wer sich mit der Hatecke SA
jedoch eingehend beschäftigt, 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 nicht als De-
signer-Metzger sehen. Die Form sei bloss Aus-
druck seiner Freude an seinen Produkten. «Was
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, gewürzt,
dann in eine kräftige Darmhülle gedrückt. Gute
6 Wochen werden die Salsiz-Würste im Dach-
boden in der trockenen Engadiner Höhenluft
getrocknet. Tag für Tag werden sie gehätschelt,
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, Würze.»

Die Wurst neu erfunden
Bessere Werbung kann sich der Bündner Un-
ternehmer nicht wünschen, als wenn seine
Kundinnen und Kunden in dieser Form von
seinen Produkten schwärmen. Aber Hatecke –
selbst ein Mann mit Stil – sucht nicht den gros-
sen Erfolg. «Grösse spielt für mich nur eine un-
tergeordnete Rolle. Wichtiger ist mir, dass wir

es schaffen, nicht nur unsere Spezialitäten, son-
dern auch unseren respektvollen Umgang mit
Fleisch und unsere Lebensart glaubhaft rüber
zu bringen.» Die Finalteilnahme am Ost-
schweizer Unternehmerpreis dürfte diese
Glaubhaftigkeit noch verstärken. Bei diesem
Finalisten ging es der Jury nicht darum, auf ih-
rer Tour durch die Ostschweizer Unterneh-
merszene eine Zwischenverpflegung einzuneh-
men. Hatecke steht nicht nur für Stil und Ge-
nuss, sondern auch für Innovationen – jenes
Wort, das bei sämtlichen Beschreibungen der
Finalisten hinein gehört. Hatecke produziert
Trockenfleischspezialitäten, 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-Würste – welche üb-
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. März gewinnen, so
würde er auch dann neue Wege beschreiten.
Der Preis würde nicht an prominenter Stelle im
Eingangsbereich platziert. «Ich würde den Preis
replizieren und jedem Mitarbeiter einen davon
weitergeben», so Hatecke. An Ideen fehlt es dem
Mann wahrlich nicht. An Stil auch nicht.
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« I nno v at io n ist  b ei u ns kein 
plakat iv es Wo rt »  

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

UNTERNEHMERPREI S

O STSCHWEI Z
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TEX T UND BI LD: 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, Mitinhaber der Inauen-Schätti
AG, überhaupt zu den Ostschweizern zählt, ist
also durchaus berechtigt. Die Antwort ist den-
noch kurz und knapp. Mit einem «aber selbstver-
ständlich» ist das Thema für ihn vom Tisch. Das
Glarnerland will sich als Teil der Ostschweiz und
nicht als Nachbar von Zürich akzeptiert fühlen. 

I magepflege nach aussen und in-
nen
Tatsächlich ist mit der Inauen-Schätti AG zum
ersten Mal eine Firma aus dem Kanton Glarus
unter den Finalisten des «Ostschweizer Unter-
nehmerpreis». Verständlich 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
für 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 Aufträge
generieren können, glaube ich indes nicht. Wir
sprechen dadurch kaum direkt eine neue po-
tenzielle Kundschaft an.» 

Seilbahn in Rio
Tatsächlich ist das Unternehmen in einem äus-
serst speziellen Markt tätig. Die Inauen-Schätti
AG gilt schweizerisch und international als
führendes Montageunternehmen für Seilbah-
nen, Spezialmontagen und Seilzüge. Ob eine
Seilbahn auf den weltbekannten Zuckerhut oder
Sechsersesselbahnen in die schönsten Skigebiete
Europas führen: Die Montage von Seilbahnen
mit Stützen, Stationen und Garagierungen sowie
Seilzüge gehören zu den Stärken des Betriebs. 

Daneben sind die Seilkünstler aber auch im Tal
aktiv. Seilbauwerke und Mebranbauten, Um-
setzungen von Architektur mit Seil und raffi-
nierte Konstruktionen wie de Masoala-Halle in
Zürich, die Galets an der Expo-Arteplage in
Neuenburg oder Ü berdachungen von ganzen
Wohnlandschaften und Stadien gehören zu
den Arbeiten. 

Ü bernahme vor 16  J ahren
Dieses zweite Standbein entstand erst nach
geraumer Zeit. «Wir konzentrierten uns
früher sehr stark auf den Bereich Montage,
hatten aber das Problem, dass wir unsere Mit-
arbeiter über den Winter zu wenig auslasten
konnten. Also suchten wir nach neuen Berei-
chen», erklärt Inauen. Zusammen mit seinem
Vater und seinem Bruder Bruno hat er vor
rund 16 Jahren die Firma mit 14 Mitarbei-
tern übernommen. Zu jener Zeit studierte
Arno Inauen noch Maschinenbau und Be-
triebswirtschaft an der ETH in Zürich, war
aber bereits als Technischer Leiter zuständig
für die Projekte. Keine einfachen Jahre, wie er
rückblickend sagt. Ein herber Schlag kam
1997, als der Vater tödlich verunglückte.
Arno Inauen übernahm als Geschäftsführer
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-
beitsplätze in der Region – 70 sind es mittler-
weile. 

Während der vergangenen Jahre sind weitere
Standbeine dazu gekommen: Personenseilbah-
nen, Materialseilbahnen, Lawinensicherheits-
systeme, Kabelverlegungen im Untergrund,
Spezialmaschinen und Stahlbau.  

Dort wo sich niemand heran-
wagt
«Innovation ist bei uns kein plakatives Wort.
Wir suchen nach dem Speziellen, nach anderen
Ansätzen, nach Arbeiten, an die sich andere Fir-
men nicht heranwagen. Das zeichnet uns aus»,
so Inauen. So würde das Unternehmen bei ei-
nem herkömmlichen Stahlbauprojekt überre-
gional gar nicht mitofferieren. «Wenn es in ei-
nem Bereich noch 20 andere Anbieter hat, ha-
ben wir kein Interesse. Es sei denn, wir können
eine Lösung präsentieren, die uns einen ent-
scheidenden Vorteil verschafft.» 

Risiken und Sicherheit gehören zum Metier der
Inauen-Schätti AG. Neu findet das Know-how
auch Einzug bei Ö l-Bohrtürmen. 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 gefährden. Damit sich Be-
troffene auch in Paniksituationen oder mit Ver-
letzungen sofort in Sicherheit bringen können,
hat die Inauen-Schätti AG eine neue Rettungs-
bahn entwickelt. Mit einem Auslösehebel wird
die Kabine automatisch geschlossen und fährt
vom Bohrturm am Seil aufs rettende Land oder
Meer. Der Prototyp dieser Bahn hat die kanadi-
schen Interessenten überzeugt. Geplant ist eine
erste Produktionsserie von 10 Rettungsbahnen. 

Dieser Auftrag könnte der Firma zu weiteren
Höhenflügen verhelfen. Weltweit gibt es rund
6000 Bohrtürme, die nachgerüstet werden
könnten. Das Glarner Unternehmen hat durch
Innovation und auch durch Risikobereitschaft
den Lead übernommen. Das ist durchaus aus-
zeichnungswürdig.

Anzeige
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« U nt ernehmer z u  sein 
ist  fü r mic h das G rö sst e»
Die Samaplast AG wurde 196 0 in St.Margrethen gegründet und beschäftigt
heute rund 70 Mitarbeitende. Das Unternehmen ist spezialisiert auf die Ent-
wicklung und Herstellung von hochwertigen Kunststoffprodukten. Die Hälf-
te des Umsatzes erzielt das Unternehmen in der boomenden Medizinaltech-
nik und dort vor allem in der Herstellung von I mplantaten. Neben der Medi-
zinaltechnik produziert das Kunststoffwerk technische Präzisionsteile für
regionale Fertigungsbetriebe. 

UNTERNEHMERPREI S

O STSCHWEI Z
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TEX T: MARCEL BAUMGARTNER

BI LDER: BODO RÜ EDI

Noch ist der Preis nicht so bekannt wie der
«Oscar». Nur wenige wissen, wie die Siegertro-
phäe aussieht. Zu diesen Personen zählt sich
auch Jürg Dierauer, Geschäftsführer der Sama-
plast AG. Eines sei aber sicher: Sollte er am 6.
März 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 dürf-
te – wie auch alle andere Finalisten – bereits mit
der Nomination die grösste Freude bereitet
worden sein. Die Samaplast AG kann sich per
sofort zu den erfolgreichsten Unternehmen der
Ostschweiz zählen. «Zuerst musste ich nachfra-
gen, um was für eine Auszeichnung es sich han-
delt», gibt der Geschäftsführer zu. «Für mich
war es wichtig, dass die Firma und nicht eine
einzelne Person geehrt wird. Ich bin überzeugt,
dass ein KMU eine strukturierte Führung
braucht, doch nur sehr gut funktionierende
Teams langfristig Erfolg bringen. Dass jemand
die Verantwortung trägt, ist aber selbstver-
ständlich.» 

Vielfältige Anwendungen
Ü ber fehlenden Erfolg kann sich die Samaplast
AG nicht beklagen. 1960 durch Philippe Grel-
let gegründet ist man zu einem der führenden
Anbietern in Europa von Kunststoffspritzguss-
teilen im Medical- und Implantatbereich ge-

worden. Die Samaplast AG stellt Kunst-
stoffspritzgussteile nach Kundenaufträgen her.
Daher findet man die Produkte nicht unter
dem Namen Samaplast auf dem Markt. Wer je-
doch ein künstliches Hüft- 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», erklärt Dierauer. «Technische
Kunststoffteile von Samaplast findet man zu-
dem oft in den Geräten der Firma Leica aus
Heerbrugg, in den Vermessungsgeräten, die
man auf den Baustellen vorfindet.» 

73 Mitarbeiter – Tendenz steigend
«Unternehmer zu sein ist für mich das Grös-
ste», so Jürg Dierauer. «Seit 20 Jahren führe ich
jetzt die Samaplast AG, und das tagtäglich mit
grosser Freude.» Entscheidend hierfür 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
durchgeführt haben.» Von den erwähnten 73
Angestellten seien nur gerade zwei nicht er-
schienen. Und schon nächstes Jahr könnte sich
der Personalanlass noch vergrössern, denn er-
klärtes Ziel des Unternehmens ist Wachstum –

sowohl beim Mitarbeiterbestand wie natürlich
auch beim Umsatz. Hier strebt man ein konti-
nuierliches, jährliches 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 nächsten Ziele vor Augen ha-
ben.» Das hat man während 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 festhält. «Wir haben keine
Pläne, die Samaplast AG oder einen Teil davon
ins Ausland zu verlagern», sagt Dierauer. «Das
Rheintal mit seiner Grenznähe ist gut für uns,
speziell die Personalrekrutierung.» Dierauer ist
überzeugt davon, dass in Zukunft die Attrakti-
vität des Rheintals als Wohnort mit sehr attrak-
tiven Arbeitsplätzen in innovativen Firmen
auch in anderen Teilen der Schweiz wahrge-
nommen wird. Der Ostschweizer Unterneh-
merpreis dürfte hierfür einen nicht unbedeu-
tenden Beitrag leisten.
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TEX T: MARCEL BAUMGARTNER

BI LDER: MBA/ZVG

Nach zwei Preisträgern aus dem Kanton St.Gal-
len könnte mit der Varioprint AG erstmals eine
Firma aus dem Appenzellerland mit dem «Un-
ternehmerpreis Ostschweiz» ausgezeichnet wer-
den. Sie wäre ein würdiger Preisträger. Nicht
nur, weil es der Firma vor Jahren praktisch unter
Ausschluss der Ö ffentlichkeit gelang, den dro-
henden Untergang zu umschiffen und sich im
obersten Technologiesegment zu positionieren,
sondern auch, weil hier der einzelne Mitarbeiter
direkt verantwortlich für den immensen Erfolg
ist. Ein Faktor, den Geschäftsführer und Mitin-
haber Andreas Schmidheini im Gespräch 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 hätte die Varioprint AG auch untergehen
können. Die Firma wurde 1970 als kleiner Fa-
milienbetrieb gegründet. Im Kontakt mit nam-

haften Kunden und deren Unterstützung wurde
es möglich, 1971 die erste elektronische Schal-
tung herzustellen. In den Rezessionsjahren 1992
bis 1993 verfügte die Firma über ungenügende

Substanz und geriet in eine schwere Krise. Im
Sommer 93 war man gar soweit, dass die Löhne
nicht mehr bezahlt werden konnten. Der Tief-
punkt war erreicht. 

Die in Heiden beheimatete Va-
rioprint AG wurde 1970 gegrün-
det. 1993 übernahm das Kader
durch einen Management Buy-
out die Firmenleitung. Trotz Glo-
balisierung und ernormem Preis-
druck konnte sich Varioprint in
den vergangenen J ahren als ei-
ner der führenden 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. 

« E s w ar w ic ht ig,  
im S c hat t en z u  o perieren»

UNTERNEHMERPREI S

O STSCHWEI Z
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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 erhöht und der Umsatz
beinahe verdreifacht. Wie gelang das?  «Die Ver-
dreifachung des Umsatzes und die Aufstockung
der Belegschaft waren nur dank höchster Q ua-
lität und Liefertreue, ständiger Weiterentwick-
lung der Technologie und intensiver Bearbei-
tung der Exportmärkte möglich», so Andreas
Schmidheini. Zwischen 1993 bis 1998 konnte
man den hohen Fremdmittelanteil kontinuier-
lich abbauen und 1999 eröffnete man das Werk
2, welches 2003 und 2007 in zwei Etappen er-
weitert wurde.

Von 700 auf 200 reduziert
Das alles geschah anfänglich praktisch hinter ver-
schlossenen Türen. Ü ber zehn Jahre hinweg war
das Unternehmen in der Ö ffentlichkeit kaum
präsent. «Wir wählten bewusst diesen Weg. Un-
ser Ziel war es, unbemerkt von der Konkurrenz
zu wachsen», erklärt Schmidheini. So rollte die

Varioprint AG das Feld quasi von hinten auf und
wurde von der Nummer 7 im Schweizer Markt
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 führte. Von den 700
Unternehmen sind europaweit heute noch 200
übrig – darunter die Varioprint AG.

Verlagerung in den Kanton 
St. Gallen
Und noch ein weiteres Jahr war entscheidend
für die heutige Struktur der Varioprint AG.
1999 als es um die Betriebserweiterung ging,
beschäftigte 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 Grundstück sowie auch ein
bestehendes Gebäude hätte kaufen können. Die
Verlagerung der High-Tech-Fertigung sowie
der Mitarbeiter an einen anderen Standort hät-
te jedoch zahlreiche Probleme und vor allem
auch hohe Kosten mit sich gebracht. «Die Ü ber-
gangsphase von rund drei Jahren wäre extrem

kritisch gewesen», analysiert Schmidheini.
«Man hätte zwischenzeitlich an zwei Standorten
gleichzeitig produzieren müssen. Zum Glück
bot sich damals die Möglichkeit, in Heiden das
Nachbargebäude zu übernehmen.»

Keine Personifizierung
Umso mehr erfreut es den Geschäftsführer nach
den bewegenden Jahren, für den Ostschweizer
Unternehmerpreis nominiert zu sein. «Als KMU
im Appenzeller Vorderland pflegen wir die Bo-
denständigkeit, 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 gefährlich sein können. «Die grösste
Gefahr für den Erfolg von morgen ist der Erfolg
von gestern. Insofern wissen wir die Nomination
auch richtig einzuschätzen», so Andreas Schmid-
heini. Der 50-Jährige wehrt sich auch gegen eine
Personifizierung des Preises. «Unser Erfolg ist ein
Zusammenspiel verschiedener Komponenten.
Ohne ein gutes Team würden wir nicht dort ste-
hen, wo wir heute sind.»
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Erstaunt sei er gewesen, als er erfahren habe,
dass die Weber Bekleidung AG unter den sechs
Finalisten sei, berichtet Erich Weber, Mitglied
der Geschäftsleitung und Verwaltungsratsprä-
sident. Wieso?  Weil die Art des Gewerbes nicht
prädestiniert für eine solche Auszeichnung sei.
Und weil es schwer zu beschreiben sei, was man
denn so Aussergewöhnliches mache. 

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

R u nd u m den S änt is –  
u nd no c h et w as w eit er

Mit Modehäusern an sieben Standorten im Kanton St.Gallen ist Mode Weber das
führende Modehaus für Markenmode in der O stschweiz. Das erste Geschäft wur-
de bereits 1919 in Wattwil erö ffnet, gefolgt von weiteren Niederlassungen in Wid-
nau, St.Margrethen, St.Gallen, Wil, Rapperswil und Mels. Mode Weber führt ein
breites Sortiment an bekannten Marken und hat in St.Gallen kürzlich eine Premi-
um-Abteilung für Top-Label wie Akris Punkto erö ffnet. 

UNTERNEHMERPREI S

O STSCHWEI Z
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den Tag legt. Sinnbild für die Strategie des Un-
ternehmens sei gewissermassen der Lastwagen,
welcher tagtäglich sämtliche Filialen – welche
alle auf St.Galler Kantonsgebiet sind – anfahre.
«Wir sagten einmal im Scherz, dass wir uns nur
soweit ausbreiten dürfen, wie ein Fahrzeug in
einer Tagestour bewältigen kann. Eigentlich ist
das gar kein so dummer Spruch», so Weber.
Rund um den Säntis sei man mit Filialen prä-
sent. Ein überschaubares 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 Grösse
in der Ostschweiz geworden. Dieses Wachstum
hatte auch Auswirkungen auf die internen
Strukturen. Erich Weber führt das Unterneh-
men in dritter Generation gemeinsam mit sei-
ner Frau Inge, sowie Urs und Florian Weber in
der Geschäftsleitung. Ein Luxus, auf dem Be-
stehendem aufbauen zu können, ein Druck,
den Erfolg fortzuführen. «Als unsere Eltern das
Geschäft führten, war das ganze Umfeld noch
ein anderes. Gingen im Geschäft 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», erzählt Weber. Das Alles hat
sich in den vergangenen Jahren massiv verän-
dert. Gesamthaft sind 210 Mitarbeitende – zu
95 Prozent sind es Frauen – bei Mode Weber
beschäftigt. 

Externe Verwaltungsräte
Als Erich Weber zusammen mit seinen Cousins
Urs und Florian sowie mit seiner Frau Inge We-
ber die Geschäftsleitung des Familienunterneh-
mens übernahm, wurde ein sportliches Pro-
gramm bezüglich der künftigen Entwicklung
des Betriebs aufgestellt. Neue Managementsy-
steme wurden eingeführt und externe Verwal-
tungsräte beigezogen. Ihre externen und objek-
tiven Beurteilungen sollten das Unternehmen
erfolgreich in die Zukunft begleiten. Das ist ge-
lungen, obwohl der Wettbewerb massiver und
die Gangart härter geworden ist.

Schritt über die Grenze
Kürzlich konnte Mode Weber seine neue Ver-
kaufsfläche im Einkaufszentrum Webersblei-
che in St.Gallen beziehen. Am 5. März werden
845 Q uadratmeter Verkaufsfläche in der neuen
Shoppingarena eröffnet 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

Wachstumskurs. «Wichtig ist uns, dass dieses
Wachstum jeweils aus eigenen Mitteln finan-
ziert werden kann», unterstreicht Erich Weber.
Man wolle auf gesunden Beinen stehen und
sich so Schritt für Schritt entwickeln. Und wei-
tere Bewegungen stehen an. Man hält Ausschau
nach weiteren interessanten Standorten – auch
in angrenzenden Kantonen. «Solche Erweite-
rungen ziehen wir nur in Erwägung, wenn wir
überzeugt sind, eine gute Lage gefunden zu ha-
ben. Der Standort ist entscheidend.» Diesbe-
züglich habe man sich selber klare Ziele ge-
steckt. Rückschläge soll es keine geben. Wenn
ein Ausbauschritt in Angriff genommen wird,
dann nicht halbherzig. «Der Auftritt muss von
Beginn an stimmen», so Weber. «Wir können
uns nicht mehr erlauben, eine Filiale mit einem
Minisortiment zu eröffnen. Das ist nicht mehr
tragbar. Die Professionalität muss von vorne bis
hinten stimmen.» 

Bescheidenheit, Professionalität, Erfolg, Ge-
schichte und Zukunft. Das sind die Schlagwör-
ter, die aus einem rund einstündigen Gespräch
mit Erich Weber hervorgehen. Sie liefern denn
auch die Antwort auf die Frage, wieso Mode
Weber unten den sechs Finalisten zu finden ist.
Das Aussergewöhnliche hat wohl manchmal
Erfolg, ist aber nicht immer beständig.

Anzeige
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Herr Tobler, Sie waren einer der Refe-
renten an der I HK-Veranstaltung « Zu-
kunft O stschweiz» . Die dort präsentier-
te Studie prognostiziert der Wirtschaft
für die nächsten J ahre einen Auf-
schwung. Was halten Sie persö nlich von
solchen Prognosen?
Christoph Tobler: Analysten und Prognostiker
haben den Vorteil, dass sie unzutreffende Pro-
gnosen mit veränderten Umweltbedingungen
begründen und jederzeit anpassen können. Ich
darf mich daher als Unternehmer niemals nur auf
solche Studien verlassen. Bei einer Wettervorher-
sage verhält 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. 

Demnach geben Sie nicht viel auf solche
Studien?
Doch. Sie sind ein wertvolles Planungsinstru-
ment. Seriöse Analysen basieren ja auf zahlrei-
chen Datengrundlagen und Statistiken. Sie
werden nicht einfach aus dem Ä rmel geschüt-
telt, sondern sind hart erarbeitet und lassen mit
einer gewissen Plausibilität die Zukunftsrich-
tung vermuten. 

Wie wichtig sind sie für I hre 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
sieht mein Markt mit all seinen Bedürfnissen
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 für diese Zu-
kunftsaussichten gerüstet zu sein. Ich leite
meine Gangart vom Markt ab, den ich mir
selber skizziert habe. 

Sefar ist in sehr unterschiedlichen Län-
dern tätig. Diese dürften sich ebenso
unterschiedlich entwickeln, oder?
Das sicher. Aber eine Industrie wie die unsere
verändert sich nicht in einem Jahresrhythmus,
wie beispielsweise die Elektronikindustrie. Es
gibt keine plötzlichen Veränderungen, weder
geografisch noch bei der Technologie. Diese
Umwälzungen brauchen viel mehr Zeit. 

Daher die grosse Zeitspanne von 10 J ah-
ren. 
Das Jahr 2020 ist nicht mehr weit weg. Denken
Sie nur zurück an 1996. Wie weit entfernt
kommt Ihnen das vor?  Das war erst kürzlich,
oder?  2020 ist genau so weit weg. 

Wie gross ist die Gefahr, ein falsches Zu-
kunftsbild zu skizzieren?
Die Erfahrung bestätigt uns. Wenn fünf, sechs
kreative Personen aus unserer Unternehmung
sich mit dieser Fragestellung beschäftigen,
dann hat jeder seine eigene Vision. Wenn man
diese aber übereinander legt, so ergibt sich er-
fahrungsgemäss ein sehr kompaktes «Schluss-
bild». Das ist eine relativ anspruchsvolle aber
auch sehr wertvolle Gedankenübung. 

Die Sefar kann auf eine Geschichte von
über 175 J ahren zurückschauen. Wurde
auch in der Vergangenheit bereits die
Zukunft skizziert?
Ich kann Ihnen nicht sagen, wie es meine Vor-
gänger 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 für Kleider oder Heimtextilien. Man
war sich immer bewusst, dass man die präzise-
sten und kleinsten Löcher herstellen kann. Da-
bei blieb man und erschloss immer wieder neue
Anwendungsbereiche – Bereiche, wo man auf
Präzision wert legt. Dies ist aus meiner Sicht ein
wichtiger Grund des Erfolgs der Sefar. 

I st das auch der Grund, dass man die
ganzen Textilwirren der Vergangenheit
schadlos überstanden hat?
Ja. Wir sind schadlos geblieben, weil wir un-
serem Spezialgebiet treu geblieben sind. Zu-

| LEADERGespräch

« N at ü rlic h kann man es au c h 
mit  H u mo r nehmen»

Zu den Besten gehö rt man, wenn einen die Konkurrenz kopiert. Davon kann Christoph Tobler ein
Lied singen. Seit nunmehr drei J ahren lenkt er als CEO  die Sefar Gruppe und ist dabei mit seinen Ge-
danken immer auch gut 10 J ahre in der Zukunft. Was er von Zukunftsprognosen hält und ob man
als Unternehmer einen Killerinstinkt benö tigt, erklärt er im LEADER-I nterview.

I m Gespräch mit Christoph Tobler, CEO  der Sefar Gruppe
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Die Sefar- Gruppe entwick elt,  pro-
duziert und v ertreibt technische
Gewebe für Siebdruck -  und Filtra-
tionsanwendungen und gehö rt in
diesem Sek tor zu den weltweit
führenden U nternehmen. Sie be-
schäftigt in ihren W erk en in
Thal/W olfhalden und Heiden/W id-
nau rund 760 M itarbeitende und
zählt damit zu den bedeutendsten
Arbeitgebern im St. Galler Rheintal
und im Appenzeller V orderland.



dem hat man sich nie vor Neuem verschlos-
sen. Früh erkannte man, dass der Handweb-
stuhl zwangsläufig durch die mechanische
Webmaschine abgelöst wird, dass auf Seide
die Kunstfaser folgt usw. Man wusste, dass
diese Technologieschritte entscheidend für
die Zukunft waren. Das sind Erfolgsfaktoren,
die noch heute Gültigkeit haben. Wir setzen
uns mit neuen Fertigungstechnologien und
neuen Materialien auseinander, bleiben dem
präzisen Gewebe aber treu. Wir machen nicht
etwas völlig 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 hierfür die Standorte Thal und Hei-
den geeignet?  Gerade hinsichtlich der
Lohnkosten gehö rt die Schweiz nicht zu
den attraktivsten Ländern. 
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, wäre nicht

fair. Das Wissen, welches wir hier in über 175
Jahren aufgebaut haben lässt sich nicht dupli-
zieren oder verlagern. Wichtig sind ausser-
dem günstiges 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 verhält es sich mit der Suche
nach geeigneten Arbeitskräften?  
Für die grosse Mehrzahl der Arbeitsplätze 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 Arbeitskräfte
finden. Mühe bereitet uns die Suche nach
spezifischen Funktionen, zum Beispiel jene
eines Projektingenieurs oder eines Anwen-
dungstechnikers für spezifische Märkte wie
die Minenindustrie oder den Automobilbe-
reich. Diese sind nicht schweiztypisch. Hier
müssen wir die Suche geografisch ausdehnen.
Und dann ist es zusätzlich schwer, jemanden
zu überzeugen, in der Ostschweiz eine Stelle

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

Haben Sie als Unternehmer Wünsche,
welche sich an die kantonale Politik
richten?
Im Moment stimmt eigentlich alles Wichtige,
wir sind glücklich. Als einer der grössten Ar-
beitgeber der Region haben wir einen sehr in-
tensiven Kontakt mit den Regierungen. Beide
Seiten sind an optimalen Lösungen interessiert.
Denn nur wenn es beiden Seiten gut geht, hilft
dies auch dem Standort. 

Und auf eidgenö ssischer Ebene?
Hier hat es durchaus einige Vorlagen, die für
uns von grosser Bedeutung sind. Die Erweite-
rung der Personenfreizügigkeit auf Rumänien
und Bulgarien beispielsweise. Für ein Unter-
nehmen mit 98 Prozent Export-Anteil ist Inter-
nationalität in jeder Beziehung von immenser
Wichtigkeit. Ebenso entscheidend sind mög-
lichst geringe Hürden im Grenzverkehr. Der-
zeit hört man Drohungen, dass die 24-Stunden

| LEADERGespräch
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Regel für Landtransporte eingeführt werden
könnte. Das wäre für uns extrem schlecht.
Oder als dritter Punkt das Thema der Dauer-
nachtschicht, welche die Industriebetriebe be-
schäftigt. Das Verbot mag vermeintlich gut ge-
meint sein, ist aber an den Arbeitnehmern vor-
bei reglementiert. 
Wenn man uns solche Knüppel zwischen die
Beine werfen will, müssen wir uns entspre-
chend organisieren und dagegen ankämpfen. 

Passiert das?  O rganisiert man sich unter
den Unternehmen?
Ich muss es so sagen: Wenn die Sefar zusammen
mit einer anderen Firma einen Brief nach Bern
schickt, finden die das bestenfalls nett und es
läuft 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 J ahren ver-
schwunden. Findet nach wie vor ein
harter Verdrängungskampf statt?
Sie müssen in jeder Branche kämpfen. Ü berall
geht es darum, schneller und besser zu sein. Das
wichtigste ist die Pflege der Kunden, denn viele
Kunden entscheiden nicht nur über den Preis.
Entscheidend sind auch die Q ualität, die Tech-
nologien und der Service. Man muss als Firma
die ganze Klaviatur beherrschen, nicht nur ein-
zelne Tasten. 

Benö tigt man auch einen gewissen Kil-
lerinstinkt?
Sicher. Im Bezug auf die Wettbewerbsfähig-
keit gibt es drei Achsen: Die Kosten, die Tech-
nologie und die Kunden. Wenn sie nur auf ei-
ner Achse führend sind, werden Sie sehr
schnell überrollt. Beherrschen Sie zwei Ach-
sen, können Sie sich auf der dritten allenfalls
eine Schwäche erlauben. Aber im Optimum
sind sie auf allen drei Achsen stark. Und das
geht nur mit dauernder Anstrengung und Fo-
kus. Man muss hart kämpfen, 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 stärksten Achsen sind sicher die Bezie-
hung zu den Kunden und die Technologie.
Wo wir noch stärker werden können, 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 können die Chinesen bereits, wenn
auch noch nicht in einer solchen Präzision wie
wir. Aber sie lernen sehr schnell und kopieren
gerne. Wirklich ärgerlich ist aber, wenn sie ihre
Produkte mit unserem Namen beschriften und
verkaufen. Sie erzielen so auf dem Markt mit ei-
nem schlechter verarbeiteten Produkt einen

deutlich höheren Preis. Im dümmsten Fall ist
das Produkt von so schlechter Q ualität, dass es
letztlich ein schlechtes Bild auf uns wirft, weil
der Anwender die falsche Herkunft nicht
merkt. 

Und verhindern kann man solche Betrü-
gereien wohl schlecht?
Natürlich versucht man, dem einen Riegel vor-
zuschieben, aber das ist in China extrem
schwierig. Natürlich kann man es auch mit
Humor nehmen und froh darüber sein, dass
man uns kopiert. Die Chinesen ahmen nur den
Marktführer nach, und so heisst das ja eigent-
lich nur, dass wir die Besten sind. 

Sie müssten sich eigentlich erst dann Sor-
gen machen, wenn man die Sefar nicht
mehr kopiert. 
Genau. Wir sehen es sportlich. 

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

LEADERGespräch | 
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Wenn j emand eine neue Aufgabe antritt,
stellt sich immer die Frage nach den Mo-
tiven. Wollten Sie einfach eine Verände-
rung oder hatten Sie ein klares Ziel vor
Augen?
Peter Eisenhut: Ich war zehn Jahre lang Cheföko-
nom bei der Industrie- und Handelskammer
St.Gallen-Appenzell. Nach dieser Zeit muss man
sich überlegen, wo man steht und wie es weiter
gehen soll. Für mich persönlich 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 möchte. In dieser Si-
tuation war der Schritt in die Selbständigkeit ein
folgerichtiger Entscheid.

Weil es eine solche Kombination in kaum
einem J ob gibt?
Das ist so. In der Bundesverwaltung finden sich
ähnlich gelagerte Aufgaben, oder dann bei einer
Grossbank in Zürich. Aber in der Ostschweiz exi-
stiert kaum eine Stelle mit diesem Profil. 

Der Schritt in die Selbständigkeit: I st das
ein alter Traum für Sie?
Der Wunsch nach einer unternehmerischen
Tätigkeit war sicherlich ein Motiv für den Wech-
sel. Ich war ja bereits vor der Zeit bei der IHK
selbständig, allerdings als Einzelunternehmer.
Ich hatte mir oft vorgestellt, einmal einen Pro-
duktionsbetrieb zu kaufen und etwas Handfestes
herzustellen.

Nun bleiben Sie allerdings auf I hrem an-
gestammten Gebiet.
Weil ich auf diesem Gebiet ein spezielles Know-
how habe und auch glaube, eine Lücke im Ange-
bot zu sehen. Ich bin seit meiner Zeit an der HSG

der Region und ihrer Entwicklung sehr verbun-
den. Früher gab es an der Universität zahlreiche
Fachleute, die sich mit der regionalen Wirtschaft
beschäftigten. 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 Lücke wollen wir jetzt
ausfüllen und arbeiten natürlich, wann immer es
Sinn macht, mit der Universität und auch der
Fachhochschule St.Gallen zusammen.

Damit haben Sie I hre künftige Tätigkeit
bereits kurz angesprochen. Was genau
wird I hr Unternehmen in Zukunft anbie-
ten?
Die Firma ecopol– eine Wortschöpfung aus eco-
nomics und politics – ist an der Schnittstelle zwi-
schen Wirtschaft und Politik tätig. Den Schwer-
punkt setzen wir dabei auf die Unterstützung von
Entscheidungsträgern in volkswirtschaftlichen
Fragestellungen. Speziell interessiert uns die wirt-
schaftliche Entwicklung von Regionen: die Ent-
wicklung in der Vergangenheit, das Potenzial für
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
Q ualität von wichtigen volkswirtschaftlichen
Entscheidungen zu verbessern. Zusammen mit
unserer Partnerfirma echolot ag sind wir zudem
Spezialisten, wenn es um die Messung von Be-
dürfnissen und Präferenzen, zum Beispiel von
Stimmbürgern, Verbandsmitgliedern, Kunden
oder Mitarbeitern, geht. 
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« Wir w o llen eine L ü c ke fü llen»

Zehn J ahre lang war er die wichtigste Anlaufstelle für alle, die sich über die Konj unktur in der O st-
schweiz informieren wollten. Nun macht sich der ehemalige Chefö konom der I ndustrie- und Han-
delskammer St.Gallen-Appenzell ( I HK)  selbständig. Mit seiner Firma Ecopol bleibt er seinem Gebiet
treu, will aber auch neue Felder erschliessen. Und vieles spricht dafür, dass er auch künftig in vielen
Fragen der Massstab bleiben wird.

Und wer sind I hre Kunden?
Mögliche Abnehmer unserer Leistungen sind
zum einen öffentliche Institutionen auf der Ebe-
ne Bund, Kantone, Regionen oder Gemeinden,
dann aber auch Wirtschafts- und Branchenver-
bände. 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 Wertschöpfung oder eben die wahren
Bedürfnisse ihre Kunden oder Mitarbeiter erfas-
sen wollen, stehen wir gerne zu Verfügung.

I n welcher konkreten Form arbeiten Sie
mit ihren Kunden zusammen?
Auf sehr vielfältige Art und Weise - je nach Auf-
gabenstellung und Wunsch des Kunden: Durch-
führung von Analysen, Referate und Moderation
von Anlässen, Seminare und Workshops, persön-
liche Beratung von Politikern, Zusammenarbeit
mit den Medien usw.

Die Kantone führen Fachstellen für stati-
stische Erhebungen, sie beschäftigen
Ö konomen. Warum braucht es da eine
externe Stelle, was kö nnen Sie besser als
die eigenen Fachleute in den Behö rden?
Ich habe aufgrund meiner bisherigen Tätigkeiten
sicherlich ein besonderes Know-how aufgebaut.
Aber es geht nicht in erster Linie darum, was wir
allenfalls besser können, entscheidend ist ein an-
derer Aspekt. Wir wollen nicht in Konkurrenz zu
den staatlichen Stellen auftreten, sondern als de-
ren Ergänzung. 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 unabhängigen Spezialisten

Peter Eisenhut, Ö konom und Unternehmer, im Gespräch
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ausführen zu lassen. Viele Kantone sind zurzeit
mit der Erarbeitung von Regierungsprogram-
men beschäftigt, dabei können wir mit einer un-
abhängigen, professionellen Aussensicht wertvol-
le Impulse bieten. 

Sie werden unter anderem weiterhin
auch für Verbände tätig sein. Wie kö nnte
eine konkrete Aufgabenstellung ausse-
hen, die Sie für 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-
führliches Zahlenmaterial vor. Wir werden diese
Daten mit Blick auf die Ostschweiz auswerten.
Die Ergebnisse lassen Rückschlüsse 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 für Wirtschafts-
verbände, aber auch für alle anderen mit Stan-
dortfragen beschäftigten Institutionen spannend.

Das Erheben ist das eine, das Formulieren
das andere. Planen Sie, einfach I hre Er-
gebnisse abzuliefern oder unterstützen
Sie I hre 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 Schön-
holzer, ebenfalls HSG-Absolvent, ehemaliger
Kommunikationsleiter der IHK und PR-Berater
bei der freicom, kann die ecopol ag auf einen
Gründungspartner zählen, der sattelfest in Wirt-
schaftsfragen ist und gleichzeitig grosse Erfah-
rung im PR- und Medienbereich mitbringt.

Sie selbst waren j a auch immer ein guter
Verkäufer I hrer Botschaften. Werden Sie
künftig eher im Hintergrund wirken,
nachdem nun einige I hrer ö ffentlichen
Auftritte bei der I HK wegfallen werden?
Zunächst einmal möchte ich festhalten: Das Be-
dürfnis der Ö ffentlichkeit, über die regionale
Entwicklung der Wirtschaft informiert zu wer-
den, ist vorhanden, davon bin ich überzeugt.
Diesem Bedürfnis werden wir durch die Erarbei-
tung und Veröffentlichung des Konjunkturtestes
für die Region St.Gallen-Appenzell im Auftrag
der IHK und der St.Galler Kantonalbank weiter-
hin nachkommen. Zudem hoffe ich, für die Me-
dien weiterhin Ansprechpartner in allen Fragen
zur wirtschaftlichen Entwicklung der Ostschweiz
zu bleiben, nun eben nicht mehr als Verbandsver-
treter, sondern als selbständiger Unternehmer.

Es dürfte aber auch Kunden geben, die
Ergebnisse nicht breit kommunizieren,
sondern eher unter Verschluss halten
wollen – dann nämlich, wenn die Resulta-
te dem Unternehmen oder Verband nicht
dienlich sind. 
Entscheidend sind für 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 präsentieren sollen,
die Sie persö nlich als Ö konom nicht mit-
tragen?
Ich bin ein liberaler Ö konom und mache meine
Analysen nach bestem Wissen und Gewissen. Ich
kann mir nicht vorstellen, etwas zu präsentieren,
hinter dem ich nicht stehen kann. Aber ein ge-
wisses Konfliktpotential ist vorhanden, das war
auch bei der IHK so. In den wenigen Fällen, bei
welchen der IHK-Vorstand eine andere Meinung
vertreten hat als ich, habe ich mich gegenüber der
Ö ffentlichkeit nicht geäussert. Ganz ähnlich
werde ich mich wohl auch in Zukunft in solchen
Konfliktfällen verhalten. Ständig «Hüte wech-
seln» kann und will ich nicht. 

Werden Sie neben den Aufgabenfeldern,
die Sie von früher her mitbringen, auch
neue Gebiete erschliessen?
Auf jeden Fall. In diesem Zusammenhang ver-
spreche ich mir einiges von der bereits erwähnten
Bürogemeinschaft mit der Firma echolot ag. Sie
entwickelt innovative Analyseverfahren für Ver-
haltensprognosen, Produktentwicklungen, Pro-

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

Ü b er die E c o po l

W ie definiert Peter E isenhut sein j unges U n-
ternehmen selbst?  
« E copol ag ist eine neugegründete U nterneh-
mung,  welche E ntscheidungsträger aus der
Politik ,  V erwaltung und W irtschaft in allen
v olk swirtschaftlichen Fragestellungen unter-
stützt. E copol ist ein v erlässlicher Partner in al-
len Phasen v on E ntscheidungsprozessen:  v on
der Problemanaly se,  über die Strategiefin-
dung,  bis zur U msetzungsplanung und E r-
folgsmessung. 
Stehen Sie v or wichtigen W eichenstellungen,
für welche noch nicht genügend regionale
E ntscheidungsgrundlagen zu V erfügung ste-
hen?  W ollen Sie wissen,  was ihre Bürger,
W ähler,  M itglieder,  K unden oder M itarbeiter
wirk lich v on I hnen erwarten?  I nteressiert Sie
die wirtschaftliche E ntwick lung und das
W achstumspotential I hrer Region?   W ün-
schen Sie sich einen unabhängigen E xperten
bei der M essung der W irk ungen v on wirt-
schaftspolitischen M assnahmen?  Dann steht
I hnen ecopol mit Analy sen,  Referaten,  M ode-
rationen,  C oaching oder W ork shops gerne zu
V erfügung.»

ecopol ag
W irtschafts-  und Politik beratung
Bionstrasse 5,  9 015 St.Gallen,  071 3 14 10 10
www.ecopolag.ch,  info@ecopolag.ch



Tuchschmid AG
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Foto: Dominique M. Wehrli, architekturbild

Partner für anspruchsvolle
Projekte in Stahl und Glas
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Herr Gutzwiller, was sind die Vorausset-
zungen dafür, I nnovationen 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 müssen 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 Realität in
einer Welt, in welcher der Grad der vertikalen
Integration abnimmt.

Sie leiten seit 2006  die Unternehmer-
schule an der Universität St.Gallen. Wie
positioniert sich diese?
Die Unternehmerschule grenzt sich klar ab ge-
genüber klassischen Ausbildungsangeboten wie
MBA oder EMBA, die karrierezentriert sind.
Die Unternehmerschule ist klar unterneh-
menszentriert. Wir zeigen unternehmerischen
Persönlichkeiten, wie sie in ihrem Wirkungs-
kreis zu mehr Wachstum beitragen können. Als
Bildungsprodukt ist die Unternehmerschule
einzigartig in Europa. Es gibt viele Veranstal-
tungen für 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. 

I m Mai 2008 startet das zweite HSG-Di-
plomprogramm für « Technologie-Un-
ternehmer» . Welche Erfahrungen ha-
ben Sie im ersten J ahr gemacht?
Wir konnten dreissig Technologiefirmen für
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 für 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 darüber, wie stark
das Programm war – unsere Erwartungen wur-
den übertroffen.

Sie sind begeistert von der neuen I nno-
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 für den Austausch von Ideen, von Er-

fahrungsaustausch und das Schaffen neuer
Kontakte. Wenn wir bedenken, was ich zuvor
über 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, für die Austra-
gung von inventure.ostschweiz.

Worauf muss die O stschweiz 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 für gute Voraussetzungen
für Forschung und Ausbildung gesorgt sein.
Die Vernetzung von Firmen mit Fachhoch-
schulen, mit Universitäten muss gefördert wer-
den, damit aus diesem Netzwerk heraus mehr
Wertschöpfung entstehen kann.

Gute Ideen vernetzen
An der RhEMA Rheintalmesse entsteht eine neue Plattform für I nnovations- und Wissensaustausch.
Am 25. April 2008 ist Premiere der Tagung « inventure.ostschweiz» . Ü ber Erfolgsbeispiele I nnovati-
onsfähigkeit erlebbar zu machen, ist das Ziel der O rganisatoren von inventure.ostschweiz. Thomas
A. Gutzwiller, Direktor der Unternehmerschule an der Universität St.Gallen, ist begeistert von die-
ser I dee. Er tritt einerseits als Referent an der Tagung auf, andererseits engagiert sich die Unterneh-
merschule auch als Wissenspartner.

Zur Person
Thomas A. Gutzwiller,  Prof. Dr. oec.,
ist Direk tor der E xecutiv e School an
der U niv ersität St.Gallen für den The-
menbereich Technology  sowie L eiter
der U nternehmerschule. I n über 18
Jahren hat er als C E O gemeinsam mit
HSG- Professor Dr. Hubert Ö sterle die
organische und selbstfinanzierte
E ntwick lung des HSG- Start- ups The
I nformation M anagement Group
( I M G)  zu einem global agierenden
Prozess-  und I T- Beratungshaus mit
nahezu 700 M itarbeitenden in W est- ,
Zentral-  und Osteuropa,  den U SA,  Ja-
pan und C hina v orangetrieben. Zu-
dem ist er L ehrbeauftragter an der
HSG und E TH Zürich sowie Partner
der GW Partner AG –  Gutzwiller
W achsmann Partner.

inventure.ostschweiz auf einen Blick

Datum Freitag,  25. April 2008
Zeit 11.3 0 –  17.00 U hr
O rt E v enthalle,  RhE M A Rheintalmesse,  Altstätten
Thema Die K raft der I dee –  wie v iel K reativ itäts-  und 

I nnov ationspotenzial besitzt die Schweizer W irtschaft?
Programm
und Anmeldung www.inv enture.ch

Thomas A. Gutzwiller
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«Das Ostschweizer Druck -und Verlagshaus
Druckerei Flawil AG übernimmt 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 über», heisst es in einer Medienmit-
teilung der Druckerei Flawil AG. Die Ü ber-
nahme ist ein gezielter Schritt in Richtung
Wachstum. Geschäftsführer Pascal Schwarz er-
klärt: «Wir wollen wachsen. Durch diese Ex-
pansion haben wir die Möglichkeit dazu. Wir
haben unsere Kosten im Griff, die Strukturen
sind gesichert und Platz für eine Expansion ist
vorhanden.»

Schwarz bezeichnet die erfolgte Ü bernahme als
«strategisch wichtigen Entscheid». Auch des-
halb, weil die Druckerei Flawil AG  dadurch die
Möglichkeit erhalte, im Verlagsbereich natio-
nal tätig zu werden und diesen Bereich gezielt
auszubauen. «So können wir vermehrt im Zeit-
schriftenbereich arbeiten und auch nationale
Kundenaufträge ausführen», erklärt Schwarz.

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

Zehn Millionen mehr Umsatz
Durch die Ü bernahme der beiden Geschäftsbe-
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 Ü bernahme gehen
wir im  nächsten Jahr von einer Umsatzsteige-
rung um rund 50 Prozent aus, also von zwan-
zig auf dreissig Millionen Franken», so der Ge-
schäftsführer. 

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

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

klärt: «Hibis bietet unserer anspruchsvollen
Kundschaft eine weitere Möglichkeit, sich mit
ihren Printprodukten von der Konkurrenz ab-
zugrenzen. Matt- und Glanzeffekte, Spot- und
Effektlackierungen können 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 Q uadratmeter. Ob zum Fühlen, Riechen
oder Sehen – es eröffnen sich grenzenlose Mög-
lichkeiten mit jedem denkbaren Lackeffekt.» 

« Wir w o llen w ac hsen»
Die Druckerei Flawil investiert in eine erfolgreiche Zukunft

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

T radit io nsu nt ernehmen
D ru c kerei F law il A G

Die Druck erei Flawil AG wurde im
Jahr 189 7 gegründet. Sie ist Druck e-
rei und V erlag zu gleich. Seit 19 9 2 ist
das U nternehmen am modernen Fir-
mensitz in Flawil domiziliert. I n Fla-
wil werden modernste Technologien
zur E rfüllung anspruchsv oller K un-
denbedürfnisse eingesetzt. I m Jahr
19 9 6 erhielt die Druck erei Flawil AG
als erstes U nternehmen der Branche
der Zertifik at I SO 9 001/14001. E in
Jahr später,  im Jahr 19 9 7,  setzte die
Firma als eine der ersten Druck ereien
schweizweit die C omputer to Plate-
Technologie ein. 

Die Druck erei Flawil AG und ihr
Tochterunternehmen Huber Print
AG beschäftigen über 150 Personen,
dav on 20 L ehrlinge. Das U nterneh-
men ist bemüht,  im Ausbildungsbe-
reich tätig zu sein und die W eiterbil-
dung zu fö rdern.

Pascal Schwarz ist Geschäftsführer der Druckerei

Flawil AG.
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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 Ü bernahme werden Re-
daktion, Layout und Verkauf dieser Publikatio-
nen künftig unter einem Dach erfolgen. Wie
Metrocomm-Inhaber Natal Schnetzer ausführt,
wird dieser Schritt zu schnelleren Abläufen
führen, die Q ualität der Produkte steigern und
die Lancierung neuer Titel vereinfachen.

Mit der Ü bernahme 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 lückenlos weiter in der bisherigen Form be-
trieben. Dank des bestehenden Verkaufsappa-
rats der Metrocomm werden sie künftig aber
professioneller vermarktet, was auch einen in-
haltlichen Ausbau ermöglichen wird. Zudem ist
der Aufbau weiterer regionaler Online-Medien
geplant.

Die Inhaber und Geschäftsführer der wortwerk
Medien und der insomnia GmbH, Stefan Mil-
lius und Marcel Baumgartner, werden Teilhaber
der Metrocomm AG und treten in die Ge-
schäftsleitung ein. Mehrheitsaktionär und VR-
Präsident bleibt Natal Schnetzer. Auf bestehen-
de Partnerschaften, Kunden und Projekte hat
die Ü bernahme keinen Einfluss. Sämtliche Auf-
träge werden unter dem neuen Dach der Metro-
comm weitergeführt. Stefan Millius und Marcel
Baumgartner sind erfreut über diesen Schritt
und sehen ein grosses Potenzial darin, mit den
vorhandenen Kräften Wachstum in den Seg-
menten «Print» und «Online» zu generieren. 

Metrocomm ist schweizweit tätig, baut aber mit
der Akquisition nicht zuletzt die Stellung als ei-
nes der führenden Ostschweizer Verlagshäuser
weiter aus. Zu den regionalen Publikationen,
die betreut werden, gehören die Magazine der
Gewerbeverbände St.Gallen und Thurgau, des
Hauseigentümerverbands St.Gallen, der Indu-
strie- und Handelskammer St.Gallen-Appen-
zell, des Nutzfahrzeugverbands Astag Ost-
schweiz und der Studentenschaft der Univer-
sität St.Gallen.

Verlag und Redaktion

M et ro C o mm A G  ü b ernimmt  
w o rt w erk M edien G mb H  u nd 
inso mnia G mb H

Die Metrocomm AG in St.Gallen übernimmt rückwirkend per 1. J a-
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. 

Z u  den U nt ernehmen

Die M etrocomm AG ist Herausgebe-
rin mehrerer Zeitschriften ( u.a. U n-
ternehmermagazin L E ADE R)  und
realisiert als Generalunternehmer
oder Partner eine Reihe v on Fachzeit-
schriften und Special- interest- M aga-
zinen für V erleger,  V erbände und I n-
stitutionen. Die wortwerk  M edien
GmbH betreut als externer Dienstlei-
ster v erschiedene Publik ationen der
M etrocomm sowie weiterer Auftrag-
geber redak tionell. Die insomnia
GmbH ist auf den Aufbau und den
Betrieb v on tagesak tuellen I nternet-
zeitungen spezialisiert.
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Warum ist Kundenzufriedenheit gerade in
der heutigen Zeit so wichtig?  Auf vielen
Märkten ist eine hohe Sättigung  zu beobach-
ten. Die Anzahl wechselfreudiger Käufer
nimmt kontinuierlich zu. Der internationale
Wettbewerb wird immer härter und schärfer.
Dazu kommt die begrenzte Wachstumsmög-
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 genügt es je-
doch nicht über  zufriedene Kunden zu verfü-
gen, sondern sie setzen alles daran, die Kun-
den zu begeistern. Denn nur begeisterte Kun-
den werden aktive Werbeträger und tragen
die Botschaft des Unternehmens weiter.

Es ist mittlerweile zur Regel geworden, dass
Unternehmen in ihren Leitbildern beschrei-
ben, dass sämtliche Aktivitäten des Unter-
nehmens, den Wünschen und Bedürfnissen
der Kunden zu gute kommen würden. Es fällt

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

Die häufigsten Versäumnisse der
Unternehmen mit dem Erfolgs-
faktor Kundenzufriedenheit
1. Die Unternehmen konzentrieren sich auf

die Neukundenakquisition und versäumen
es bestehende Kundenbeziehungen unter
dem Gesichtspunkt der Kundenzufrieden-
heit aufzubauen.

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

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

| LEADERPubliReportage

Kundenzufriedenheit als strategischer
Erfolgsfaktor

Sämtliche 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, dürfen die Unternehmen nicht
Gefahr laufen sich einseitig auf bestehende Kundenbeziehungen zu verlassen, sondern sie müssen
weiterhin Kundenakq uise betreiben

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

Weitere Informationen können unter
info@bossmarketing.li bezogen werden oder
unter Tel. 00423 392 50 66
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von den Mitarbeitern und Führungskräf-
ten gelebt.

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

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

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

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. Glaubwürdiges 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 für Mit-
arbeiter und Führungskräfte einführen.

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 Unternehmen
grundlegend verändert. Vor diesem Hinter-
grund haben Unternehmen begonnen ihre be-
stehenden Kundenbeziehungen mittels Kun-

denbefragungen zu untersuchen. Ziel dieser Un-
tersuchungen ist es die Kundenbeziehung auf
längerfristiger Basis aufzubauen.  Die von der
Befragung abgeleiteten Stärken- Schwächenana-

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

LEADERPubliReportage | 

Management Kundenzufriedenheit

Handlungsportfolio
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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-
nuität. Zusammen mit meinem Vorgänger be-
suchte ich alle Bankstellen, um möglichst viele
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter persönlich
kennen zu lernen. Ein weiteres Schwergewicht
lag auf der Kundenseite. Ich hatte Gelegenheit,
über 250 Thurgauer Unternehmerinnen und
Unternehmern zu begegnen und wertvolle Kon-
takte zu knüpfen. Zudem fiel in die Einführungs-
zeit auch die Ü berprüfung der Strategie durch
Geschäftsleitung und Bankrat. Dies war für mich
eine weitere ausgezeichnete Möglichkeit, das Un-
ternehmen TKB vertieft kennen zu lernen.

Werden Sie als Nachfolger von Theo Prinz
gewisse Bereiche grundsätzlich anders
angehen?
Der eingeschlagene Kurs der TKB ist richtig;  aus
meiner Sicht sind derzeit keine grundsätzlichen
Ä nderungen nötig. Zusammen mit der Ge-
schäftsleitung will ich auf den Stärken der TKB
aufbauen, damit unsere Bank auch in Zukunft
erfolgreich bleibt.

Wo setzen Sie in den nächsten J ahren die
Schwerpunkte?

Wir wollen weiterhin Marktführerin im Thurgau
blieben, was angesichts des harten Wettbewerbs
eine Herausforderung ist. Unser Plus ist unsere
Kundennähe und die starke Verankerung, die wir
gezielt pflegen wollen. Zudem wollen wir perma-
nent an unserer Q ualität arbeiten. Wachsen wol-
len wir primär aus eigener Kraft, insbesondere im
Private Banking. Als flankierende Massnahme
können wir uns in diesem Bereich auch eine pas-
sende Akquisition vorstellen. Dieses Thema wol-
len wir aber sorgfältig und mit Bedacht angehen.
Im laufenden Jahr führen wir eine neue Informa-
tik-Plattform ein. Diese bringt uns effizientere
Prozesse und tiefere Kosten. Und sie ist auch eine
Grundlage für potenzielle Kooperationen mit
anderen Banken. 

Sie waren 17 J ahre in verschiedenen
Funktionen bei den beiden Schweizer
Grossbanken tätig. Wo liegen die grö s-
sten Unterschiede zu einer Regionalbank
wie der Thurgauer Kantonalbank?
Die Strukturen sind überschaubarer, die Wege
kürzer. Man kann direkter kommunizieren und
ist näher bei den Mitarbeitenden und bei den
Kunden. Kundinnen und Kunden der TKB
schätzen 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 Stärken pflegen
und uns mit Q ualität und gelebter Kundennähe
von Mitbewerbern differenzieren.

Noch ist die Umwandlung der TKB in eine
AG nicht vom Tisch. Werden Sie in den
nächsten J ahren aktiv darauf hin arbei-
ten?
Für uns in der Geschäftsleitung ist es wichtig,
dass wir im operativen Geschäft 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
primär eine politische Frage.

Bei den Gehältern für die Geschäftslei-
tung fungiert die TKB unter den 13 grö s-
sten Kantonalbanken an letzter Stelle.
Was reizte Sie dennoch an der neuen
Tätigkeit?
Die TKB ist eine starke und solide Universalbank
mit einem hervorragenden Image. Die operative
Führungsverantwortung für ein solches Unter-
nehmen zu übernehmen, ist eine vielfältige und
herausfordernde Aufgabe, die mir Freude macht.
Ich habe meinen Entschluss, zur TKB zu kom-
men, noch keine Sekunde bereut. 

« Wir w o llen M arkt fü hrerin b leib en»
Seit August ist Hanspeter Herger an der Spitze der Thurgauer Kantonalbank. I m Gespräch mit dem
LEADER erzählt der Vorsitzende der Geschäftsleitung was er als Nachfolger von Theo Prinz anders
machen wird und wo er die nächsten J ahre Schwerpunkte setzen will.
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Sie sind nun 47-j ährig. Wie sieht ihre wei-
tere Laufbahnplanung aus?
Ich bin rundum zufrieden mit meiner Aufgabe
bei der TKB und hege keine anderen Berufsplä-
ne.

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

Wo holen Sie sich den Ausgleich?
Ich bin überzeugt, dass Höchstleistungen im Be-
ruf auf Dauer nur möglich sind, wenn genügend
Raum für den Ausgleich bleibt. Ich selber schalte
beim Sporttreiben gut ab. Ich bin gerne in der
Natur;  jogge regelmässig und fahre Mountainbi-
ke. Der Kanton Thurgau bietet in dieser Hinsicht
ja eine herausragende Lebensqualität. Aber auch
kulturelle und gesellschaftliche Veranstaltungen
sind für mich ein Stück Erholung.

Müssen Sie auf einen massiven Anteil an
Freizeit verzichten?
Sicher sind die Arbeitstage manchmal lang. Das
ist bei dieser Funktion normal. Hinzu kommen
Repräsentationspflichten 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 Freiräume einzuplanen ein für 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 regelmässigen Kon-
takt und unternehmen gemeinsame Aktivitäten.
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Zur Person

Anfang August 2007 hat Theo Prinz die
operativ e Führung der Thurgauer K anto-
nalbank  an Hanspeter Herger übergeben.
Der 47- j ährige Ostschweizer war v om
Bank rat im Sinne einer frühzeitigen Pla-
nung bereits im Sommer 2006 zum N ach-
folger v on Prinz gewählt worden. V or dem
offiziellen Funk tionsantritt machte sich der
neue V orsitzende der Geschäftsleitung v ier
M onate lang mit seiner neuen Aufgabe
v ertraut. 
Herger war v on 2004 bis 2006 M itglied der
Geschäftsleitung und Bereichsleiter K om-
merzk unden bei der Basler K antonalbank .
Dabei v erantwortete er das gesamte Fir-
menk unden-  und Hy pothek argeschäft und
die K reditrisik opolitik ;  gleichzeitig war er
stellv ertretender Direk tionspräsident und
M itglied der K onzernleitung. V orher war
Herger siebzehn Jahre lang in v erschiede-
nen Funk tionen bei den beiden Schweizer
Grossbank en tätig und eignete sich in die-
ser Zeit Führungserfahrung und Ausland-
praxis an.
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BI LDER: ZVG.

Antenen hat sich in den letzten Jahren zu einem
Spezialisten solcher Shows entwickelt, auch auf
internationaler Ebene. Seine Programme präsen-
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-Eröffnung 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 O stschweiz
Im Mittelpunkt dieser Anlässe steht der Tagungs-,
Seminar- und Kongress-Tourismus. Ergänzend
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 Zürichsee.

| LEADERWirtschaft

S t . G allen « geht  fremd»
Beat Antenens ARENA-Show macht im I n- und Ausland Werbung für 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 « I nfotainment» : Unterhaltungsshows, in die j ournali-
stisch aufgearbeitete I nformationen eingepackt werden. Mit seiner I nfotainment-ARENA ist Ante-
nen auch 2008 unterwegs für St.Gallen.

v.l.n.r.: Fernseh-Legende Kurt Felix, Weltklasse-Breakdancerin J ulia Kimoto, 
Ex-Nati-Goali J ö rg Stiel und MusicStar-Finalistin Monica Frei.
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Hauptgrundlage des ganzen Projektes bildet die
Verstärkung der wirtschaftlichen und touristi-
schen Beziehungen zu den Nachbar-Regionen.
Kommuniziert wird mittels einer neuen Show-
Eventform, umgesetzt in einer transportablen
Arena, die für rund 120 VIP-Gäste 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-Börse und
ein breites kulinarisches Angebot. 

Von Kurt Felix bis J ö rg Stiel
Im Infotainment wird Beat Antenen jeden
Abend verschiedene Gäste zum Thema «Kon-
gresse, Seminare und Events in der Ostschweiz»
vorstellen und interviewen. Dazu kommen Ge-
sprächspartner, die darüber berichten, was und
warum es ihnen in dieser Region so gut gefällt
und warum sich der Begegnungsraum Ost-
schweiz als optimaler Wirtschaftsstandort posi-
tioniert.

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

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

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

Mehr Selbstwertgefühl
Antenens Hauptmentoren sind denn auch das
Volkswirtschaftsdepartement mit Regierungsrat
Josef Keller sowie einzelne Tourismus-Destina-
tionen und Leistungsträger, die «mittragen und
inspirieren»: Dazu ein eifriges Organisationsko-
mitee, u.a. mit den Co-Projektleitern 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 Selbstwertgefühl für unsere Re-
gion» überhaupt erst durchgeführt werden kön-
ne. Ein Glück, 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 für St.Gallen
aber 1:1 umgesetzt. Der St.Galler Krebs-Spezia-
list Senn ist begeistert von dieser Aktion: «Die
Arena Ostschweiz ist eine von Beat Antenen sou-
verän dirigierte, künstlerisch ansprechende und
thematisch überzeugende Werbe-Plattform, mit
dem Ziel, die im In- und Ausland weitherum ver-
kannten Möglichkeiten und Vorzüge der vielsei-
tigen Ostschweiz als Kongress- und Ferien-Desti-
nation ins rechte Licht zu rücken», und Ralph

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

Auch Boris Tschirky, der neue Direktor von
St.Gallen-Bodensee-Tourismus, einer der Miti-
nitianten der laufenden und der früheren Show-
Tournee, ist begeistert: «Das Echo des eingela-
denen Fachpublikums aus den Bereichen Medi-
en, Wirtschaft und Tourismus auf die letztjährige
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, gehämmert. Künstler trafen sich zu
Trainings und CD-Produktionen, Helferinnen
und Helfer ordneten Kulissen, Technik und
Transportfahrzeuge, Partner besorgten die
Tourneeabläufe und Gäste-Einladungen und die
Gastronomen kreierten ihre Menupläne. Rund
20 Mitwirkende gehören zum Event-Team, dazu
kommen die gastgebenden Partner aus den Tou-
rismus- und Wirtschaftskreisen St.Gallens und
der ganzen Ostschweiz.
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v.l.n.r.: Prof. Dr. Hans-J ö rg Senn;  Regierungsrat Dr. J osef Keller, 
UNI -Rektor Prof. Dr. Ernst Mohr;  Tourismus-Direktor Boris Tschirky;  
Remo Daguatti: Leiter Amt für Wirtschaft

ARENA Ostschweiz
Hauptträger sind –  neben dem Amt für
W irtschaft des K antons St.Gallen –
M eeting Ostschweiz,  St.Gallen Boden-
see Tourismus,  M eeting Thurgau und
C ongressE v ents St.Gallen. Dazu k om-
men v erschiedene « Attrak tionen»  der
Region,  beispielsweise die U niv ersität
St.Gallen,  das I nstitut auf dem Rosen-
berg,  die Academia E uregio Bodensee,
der K anton Thurgau,  Toggenburg Tou-
rismus,  die Bergbahnen Flumserberg,
das Hotel &  Freizeitzentrum Säntispark ,
die Bodensee- Schifffahrt,  Rapperswil-
Zürichsee- Tourismus,  Tarifv erbund Ost-
wind,  die Appenzeller Bergbahnen
E benalp,  Hoher K asten und K ronberg
sowie Strellson,  Athleticum St.Gallen
und Swiss Textiles. Die gastronomischen
Hauptpartner sind Restaurant- K äserei
Berghof in Ganterschwil,  das W eingut
Tobias Schmid &  Sohn,  M aestrani
Schweizer Schok oladen AG,  K ägifret,
Spezialitäten- M etzg W etter und Gu-
stav  Spiess AG.
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Die Regierung des Kantons St.Gallen ist nach
dem 16. März 2008 wohl kaum ein Fall für
den kämpferischen Einsatz der Gleichberech-
tigungsstelle. Im siebenköpfigen Gremium
werden nach der Wahl mit grosser Sicherheit
mindestens die drei bisherigen weiblichen
Mitglieder sitzen, vielleicht reicht es aber so-
gar für eine vierte Frau – und damit für eine
Mehrheit. 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

Vorbildfunktion. Die Wahl der neu kandidie-
renden Lucrezia Meier-Schatz (CVP) ist eine
realistische Möglichkeit. Eine weitere Kandi-
datin, Y vonne Gilli (Grüne), hat demgegenü-
ber schlechtere Karten, doch ist im Umfeld
des allgemeinen Klimwandel-Hypes eine grü-
ne Kandidatur derzeit immer für Ü berra-
schungen gut. Wer sich also gerne auf mög-
lichst gewagte Prognose-Ä ste begibt, der
könnte sogar fünf Frauen in der St.Galler Re-
gierung voraussagen – und daneben bliebe
Platz für die Bisherigen Josef Keller (CVP)
und Willi Haag (FDP).

Soviel zu Tagträumen, denen man sich derzeit si-
cherlich in links-grün-weiblichen Kreisen gerne
hingibt. Realistischer ist, dass dieses Lager die
beiden bisherigen SP-Regierungsrätinnen durch-
bringt, das Gremium ansonsten aber bürgerlich
bleibt und die Grünen draussen vor der Tür blei-
ben. Doch auch dann bleibt die Spannung ge-
wahrt, da sich im Kanton St.Gallen die bürgerli-
chen Kräfte traditionellerweise nicht auf ein ge-
meinsames Vorgehen einigen können oder
wollen. Die FDP will den Sitz des nicht mehr
kandidierenden Hans-Ulrich Stöckling halten,
die CVP möchte – wohl auf Kosten der FDP –
ihren dritten Sitz zurückhaben, die SVP würde
gern erstmals in die Regierung einziehen. Und als
wäre das Ganze nicht unübersichtlich genug, mi-
schen auch Grüne, Grünliberale sowie Parteilose
mit.

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

Bedingungslos zu empfehlen
J osef « J oe»  Keller (CVP, Jona, bisher) wurde ver-
mutlich selbst vom politischen Gegner noch nie
mangelnde Kompetenz oder Dossierwissen vor-
geworfen. Der Volkswirtschaftsdirektor ist
grundsolide, sattelfest, angenehm im Umgang, er
findet stets die goldene Mitte zwischen Vision
und Minimallösung, was zu gangbaren Kompro-
missen auch in schwierigen Fragen führt. Trotz
eines christlichsozialen Herzens ist Keller der
Wirtschaft nah und geht auf ihre Bedürfnisse ein.
Er ist bedingungslos zur Wahl zu empfehlen.

W illi Haag (FDP, Wittenbach, bisher), kantona-
ler Bauchef, ist wie Joe Keller ein ehemaliger Ge-
meindepräsident. Bei allem Misstrauen, dass der
LEADER oft genug gegenüber staatlich Besolde-

| LEADERPolitik

Die wilde 13 zieht in den Kampf
Die Kandidaten bei der St.Galler Regierungsratswahl unter der Lupe

13 wollen, 7 werden: Die Plätze in der St.Galler Regierung sind heiss begehrt. Ein
zweiter Wahlgang ist durchaus mö glich, doch längst nicht vorprogrammiert. LEA-
DER sagt, wer aus Sicht der Wirtschaft wünschenswert ist – und wer dem freien
Unternehmertum eher im Weg stehen dürfte.

5 Bisherige treten wieder an, 2 Sitze werden frei – 13 Kandidatinnen und Kandidaten trauen sich das Amt
des Regierungsrats zu.
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ten entgegen bringt, bleibt doch festzuhalten:
Wer erfolgreich eine Gemeinde geführt hat, kann
kaum gewerbefeindlich agiert haben. Gemeinde-
präsidenten sind nah an der Basis und bekom-
men es  sofort zu spüren, wenn ein Unternehmen
den Standort nicht mehr schätzt und abzieht.
Kleine Gemeinden können 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 Ausländergewalt. Entsprechend wird
sie von links auch auf diese Themen reduziert,
derweil sie das Justiz- und Polizeidepartement
auch in allen anderen Fragen souverän und mit
Ü bersicht führt. Sie hat seit ihren politischen An-
fängen 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 (CVP, Wil, neu) schafft als CVP-
Fraktionspräsident im Kantonsrat den Spagat. Er
ist ein eindeutiger Gewerbevertreter, steht inner-
halb der Partei klar beim Wirtschaftsflügel –
doch er führt die Fraktion so, dass keine Spaltung
entsteht. Das gelingt ihm durch Ü berzeugungs-
arbeit, nicht durch schwammige Kompromisse.
Aus seinem Herzen macht er dabei nie eine Mör-
dergrube: Die freie Wirtschaft und gute Rah-
menbedingungen für die Unternehmen sind für
ihn Pflicht, nicht Kür. 

Bedingt zu empfehlen
Andreas Hartmann (FDP, Rorschach) kämpft
verzweifelt darum, dass man ihn, den praktizie-
renden Arzt, nicht auf den Gesundheitsbereich
reduziert. Aber Tatsache ist: Der Fraktionschef
der FDP im Kantonsrat fällt wirtschafts- und
ordnungspolitisch nun einmal nicht durch einen
besonders liberalen Kurs auf. Er mag bei Abstim-
mungen im richtigen Moment die richtige Taste
drücken – doch bei einer allfälligen Wahl wün-
schen wir uns ein schonungsloseres Bekenntnis
zur Bedeutung der Unternehmen.

Lucrezia Meier-Schatz (CVP, St.Peterzell) wur-
de in diesem Magazin bereits einmal unmissver-
ständlich kritisiert. Die harten Worte waren auf
ihre Rolle rund um die «Causa Blocher»
gemünzt. Jede noch so spitzfindige Auslegung
reicht nicht aus, um die Zweifel an ihren hehren
Absichten als Präsidentin der damals zuständigen
Subkommission auszuräumen. Gleichzeitig ver-
hält sich die Nationalrätin in wirtschaftspoliti-

schen Fragen in den meisten Fällen durchaus
bürgerlich, wie entsprechende Auswertungen
aufzeigen. 

Stefan Kölliker (SVP, Bronschhofen) würde mit
einer Wahl sämtliche goldenen Regeln Lügen
strafen. Denn er würde 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 führt, bleibt die Tatsache, dass
vor der Kandidatur selbst alte Politfüchse ausser-
halb der SVP seinen Namen noch nie gehört ha-
ben. Wirtschaftspolitisch vertritt Kölliker die rei-
ne Lehre, wie sie auch LEADER vertritt. Aber
was die restlichen Q ualitäten angeht, ist es nun
einmal der Kauf der berühmten Katze im Sack.

Rolf Huber (parteilos, Nesslau) wäre in früheren
Jahren als parteiunabhängiger Kandidat vom
Land ein echter Exot mit entsprechend vielen
Schlagzeilen gewesen. Aber bei 13 Kandidaturen
für 7 Sitze gehen seine Ambitionen schon fast un-
ter. Der Gemeindepräsident setzt auf Werte wie
Ehrlichkeit und Geradlinigkeit und will als Par-
teiloser Sachpolitik fernab von Ideologiestreitig-
keiten betreiben. Das ist sicherlich zu würdigen.
Dass er sich aber selbst im Schema Links – Rechts
in keiner Weise einordnen möchte 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)
führen ihre Departemente, dasjenige für Inneres
und Militär 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 künftiger Besetzung der
Regierung kann sich das fatal auswirken.

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

Yvonne Gilli (Grüne, Wil) ist der neue Shoo-
tingstar der St.Galler Grünen. Sie zog im Herbst

in den Nationalrat ein. Die sympathische Ä rztin
betreibt ohne Frage eine ehrliche Politik und ist
für ihre Wählerschaft ein verlässlicher Wert.
Wirtschaftsvertreter werden sich die Grüne aller-
dings nicht in der Regierung wünschen, 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 «Für Kinder
und Jugend» einige tausend Stimmen, was natür-
lich nicht reichte, um eine Rolle zu spielen, aber
ein erstaunlicher Achtungserfolg war. Die Kandi-
datin investierte tüchtig Geld und war weither-
um mit ihrem Konterfei auf Plakaten präsent.
Ihre Haltung, beispielsweise der Ruf nach weni-
ger Bürokratie, ist durchaus LEADER-konform.
Doch ihr Profil ist noch zu wenig scharf für eine
Empfehlung.
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Und der Kantonsrat?

120 statt 180 Sitze:  Der St.Galler K an-
tonsrat wird unabhängig v on den
W ähleranteilen der einzelnen Partei-
en gehö rig durchgewirbelt. Auch Bis-
herige k ö nnen nicht auf einen Spa-
ziergang hoffen. Spannende Fragen
bei der Besetzung des Parlaments
sind:  N immt die SV P den Schwung aus
den nationalen W ahlen auch auf die
k antonale E bene mit oder leidet sie
unter den I rrungen und W irrungen,
die sie in j üngster Zeit v eranstaltet
hat –  Stichwort missratene « 5- statt-
7» - I nitiativ e?  Gehö ren die Grünen
auch in St.Gallen zu den Siegern?
M ausern sich die Grünliberalen auch
k antonal zum Fak tor?  Schrumpft die
FDP weiter,  k ann sich die C V P halten,
muss die SP auch in St.Gallen unten-
durch?  Prognosen sind schwierig,  v er-
gessen werden sollte aber nicht:  Die
beste Regierung k ann nicht segens-
reich wirk en,  wenn ihr das Parlament
nicht die nö tigen I nstrumente in die
Hand gibt. Auch hier ist also auf mö g-
lichst v iele W irtschaftsv ertreter zu
hoffen.
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I NTERVI EW: MARCEL BAUMGARTNER

BI LDER: BODO RÜ EDI

Frau Meier-Schatz, Sie haben ein be-
wegtes J ahr 2007 hinter sich. Würden
Sie in allen Bereiche nochmals gleich
handeln?
Lucrezia Meier-Schatz: Wir haben mit der
CVP Schweiz die Wahlen gewonnen. Wir
konnten an Wählerstärke und Sitzen zulegen,
die Anzahl Ständeräte halten und bilden jetzt
mit EVP und GLP eine Fraktionsgemeinschaft,
die es uns als nun zweitstärkste Fraktion er-
laubt, unsere bürgerliche liberal-soziale Politik
konstruktiv voranzutreiben. Die von uns im
CVP-Präsidium festgelegte Strategie hat
Früchte getragen. Das Jahr war tatsächlich be-
wegt und spannend zugleich. Ihre Frage zielt
aber wohl auf ein ganz bestimmtes Thema ab.
Dazu kann ich nur nochmals wiederholen, was
ich in den letzten Monaten oft öffentlich gesagt
habe: Die von der GPK beschlossene Kommu-
nikationsstrategie war falsch, und ich hätte los-
gelöst vom Kommissionsentscheid anders
kommunizieren sollen,. 

| LEADERPolitik

« E s gab  au c h so lc he,  die sic h fü r ihre
P art ei ent sc hu ldigt en»  

Kaum eine Politikerin war im vergangenen J ahr so häufig in den Schlagzeilen wie Lucrezia Meier-
Schatz. I m März 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. 

I m Gespräch mit CVP-Nationalrätin Lucrezia Meier-Schatz
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Kritik haben Sie wegen dem GPK-Bericht
über die Bundesanwaltschaft geerntet.
Für den Normalbürger ist noch immer
nicht ersichtlich, was denn nun eigent-
lich schief gelaufen ist. Der Bundesrat
entlastete Christoph Blocher, der Rechts-
gelehrte Georg Müller 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 längere Zeit in den Hinter-
grund gedrängt, löste 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. Müller zur Beurteilung unse-
rer Arbeit beizuziehen: ein erstmaliges Vorge-
hen, das Rückschlüsse auf bereits vorhandene
Spannungen im Bundesrat erlaubt. Der Exper-
te Prof. Dr. Müller stützte in fast allen Punkten
unsere Analyse, der Bundesrat nahm seinerseits
alle Empfehlungen an und erklärte sich bereit,
diese umzusetzen. Der Bundesrat nahm weiter
nur zu einzelnen Punkten Stellung, auch das
ein ungewöhnliches Vorgehen. Ob der „ Haus-
friede“  im Bundesrat höher gewertet wurde als
die Meinung des Experten, wie verschiedent-
lich kommentiert wurde, kann ich nicht beant-
worten. 

Wieso sind Sie als Präsidentin der GPK-
Subkommission zurückgetreten?
Die CVP hat vor drei Jahren ein internes Regle-
ment ausgearbeitet, in welchem die Grundsät-
ze für die Besetzung der Kommissionen festge-
legt wurden. Darin wurde festgehalten, dass die
Mitglieder der nationalrätlichen Kommission
für Wirtschaft und Abgaben (WAK-N) nur in
einer Kommission Einsitz nehmen können. Da
ich seit 1999 WAK-Mitglied und seit 4 Jahren
Delegationsleiterin der CVP in der WAK bin,
musste ich mich entscheiden. Meine Priorität
lag für die neue Legislatur auf der Hand: Sie
hiess WAK-N. Ich habe meine Arbeit als GPK-
Mitglied bis zur Bildung der neuen Kommissi-
on für die neue Legislatur fortgeführt;  ich bin
also nicht zurückgetreten, sondern habe ledig-
lich meine Wahl für 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 über-
nimmt, muss auch mit Kritik umgehen können.

Stehen Sie noch unter Polizeischutz?
Nein.

Wieso war dieser Schutz nö tig?
Darüber können weder ich noch jene Personen,
die ihn auslösten und aufrechterhielten, Anga-
ben machen.

Von aussen betrachtet, erweckte es
manchmal den Eindruck, als würden Sie
einen persö nlichen Feldzug gegen Chri-
stoph Blocher führen. Sie mö gen I hn
nicht besonders, oder?
Vieles wurde mir unterstellt. Gänzlich 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 präsidiert, der auch Mitglied der zuständi-
gen GPK-Subkommission war. Die GPK war
zusammengesetzt aus 25 Mitgliedern von 5
verschiedenen Parteien. 

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

Waren Sie in den « Geheimplan»  invol-
viert?
Ihre Frage erstaunt, denn der so genannte Ge-
heimplan wurde von der SVP bereits mehr als
zwei Wochen vor der Veröffentlichung des
GPK-Berichtes mit viel Geld lanciert. Wer die
damalige Pressekonferenz und den Text des In-
serates in Erinnerung hat, weiss, dass die geäus-
serte Kritik auf die Geschäftsprüfungskommis-
sionen  beider Räte zielte. Dies beispielsweise
auch im Zusammenhang mit dem Swisscom-
Entscheid des Bundesrates oder den Albisgüet-
li-Aussagen von Bundesrat Blocher.  Der Wahl-
kampfleiter der SVP für die deutsche Schweiz,
Nationalrat Toni Brunner, war Mitglied unse-
rer GPK-Subkommission und somit bestens
über den Inhalt unserer Arbeit informiert.  

Was wird nun anders in Bern?
Weder im Bundesrat noch im Parlament haben
sich die Mehrheiten geändert: Beide bleiben
fest in bürgerlicher 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
geführt wird, die u.a. – als kleines, aber doch

wichtiges Beispiel – die Entscheide der Bundes-
richterinnen und –richter respektiert. 

Sie standen arg unter Beschuss. Wie
wurden Sie von I hren Kolleginnen und
Kollegen im Nationalrat behandelt?
Ich durfte auf die Unterstützung zahlreicher
Parlamentarierinnen und Parlamentarier
zählen.

Sprechen die SVP-Politiker noch mit I h-
nen?
Selbstverständlich, es gab auch solche, die
sich nach den harten Angriffen ihrer Expo-
nenten persönlich bei mir über mein Befin-
den erkundigten und sich für ihre Partei ent-
schuldigten. 

I n St.Gallen will die CVP mit ihnen den
dritten Regierungsratssitz zurückholen.
Was muss geschehen, damit ihr das ge-
lingt?
Die drei CVP-Kandidierenden sind bekannt für
ihre Lösungsorientiertheit, für ihren politischen
Realitätssinn und für ihre Gradlinigkeit. Sie ste-
hen für einen starken Wirtschaftsplatz und ge-
sunde Finanzen, schaffen Arbeitsplätze und si-
chern den Wohlstand unserer Familien. Ge-
meinsam sorgen wir dafür, dass der Kanton
St.Gallen für Schweizerinnen und Schweizer als
Arbeits- und Wohnort an Attraktivität gewinnt. 

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

Welches sind die wichtigsten Ziele, die
Sie als Regierungsrätin verfolgen wür-
den?
Insbesondere setze ich mich für folgendes ein: 

Für einen attraktiven K anton S t.G allen als
W ohn-,  L ebens- und Arbeitsort.
Heute verlassen mehr Schweizerinnen und
Schweizer unseren Kanton, als zuwandern.
Ohne Personenfreizügigkeitsabkommen hätte
unsere Wirtschaft Rekrutierungsschwierigkei-
ten. Wir müssen die Rahmenbedingungen so
gestalten, dass es für Schweizerinnen und
Schweizer attraktiv ist, im Kanton zu bleiben
oder hier Wohnsitz zu nehmen. Die Aussen-
wahrnehmung unseres Kantons muss korri-
giert werden. Die Lebensqualität und die tiefe-
ren Lebenshaltungskosten sind positive Fakten.
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Dennoch müssen Verbesserungen in verschie-
denen Bereichen erzielt werden: in der Steuer-
politik, in der nach wie vor zu geringen Flexi-
bilität des Arbeitsmarktes, im Bereich der Ver-
einbarkeit von Lebensentwürfen.

Für ein hohes Bildungsniveau und qualifizierte
Arbeitsplätze.
Die Wirtschaft hat – trotz Personenfreizügig-
keitsabkommen – nach wie vor Mühe, qualifi-
zierte Arbeitskräfte zu finden. Hier müssen wir
Gegensteuer geben und das Bildungsniveau
unserer Kinder erhöhen, indem wir den Zu-
gang zur Berufsbildung sichern sowie die Be-
rufsmaturitäts- und Maturitätsquote steigern. 

Für mehr verfügbares Einkommen für unsere Fa-
milien.
Mit der Geburt des ersten Kindes verliert ein
Paar 40%  seiner Kaufkraft. Dies wird durch
Zulagen und Abzüge nur ungenügend ausge-
glichen. Vor allem die Mittelstandsfamilien
müssen weiter entlastet werden. Daran arbeiten
wir konsequent weiter, u.a. mit unserer Initia-
tive «50%  mehr Kinderabzüge». Zugleich müs-
sen die von den Arbeitgebern bezahlten Kin-
der- und Ausbildungszulagen von den Steuern
befreit werden.

Beschreiben Sie sich doch bitte in zwei
Sätzen: Wen würden die St.Gallerinnen
und St.Galler im März mit Lucrezia Mei-
er-Schatz in die Regierung wählen?
Sie wählen eine wirtschaftsliberale und sozial-
politisch engagierte Politikerin, die dank ihrer
Gradlinigkeit und Offenheit die Probleme der
Wirtschaft und Gesellschaft erkennt und löst.

Treten Sie bei einer Wahl in den Regie-
rungsrat als Nationalrätin zurück?
Ja.

Auch als Regierungsrätin des Kantons
St.Gallen hätten 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
Führungsaufgabe annimmt, setzt sich der Kri-
tik aus. Kritik legt den Grundstein für den Dia-
log mit Andersdenkenden. Kritik fordert im-
mer beide Seiten heraus, denn Kritik allein ist
noch kein Programm. Ohne Offenheit und
Ü berzeugungskraft können wir politisch nicht
vorankommen, und das setzt klar ein «Aufein-
anderzugehen» voraus.

Kö nnen Sie zum Abschluss noch die fol-
genden Sätze vervollständigen. Bei ei-
ner Nichtwahl in den Regierungsrat
werde ich...
Meine heutige vielfältige berufliche und politi-
sche Tätigkeit fortsetzen. 

I ch bin auch für Anhänger der SVP und
FDP wählbar, weil...
die bürgerlich wirtschaftsorientierten St.Galle-
rInnnen wissen, dass ich zahlreiche Vorlagen,
die ihnen von Bedeutung waren, geprägt
und/oder unterstützt 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 Gespräch zu führen ist für mich...
Teil meiner täglichen Arbeit als engagierte Po-
litikerin. 
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I NTERVI EW: STEFAN MILLIUS

BI LDER: BODO RÜ EDI

I n den ersten Tagen nach Bekanntgabe
I hrer Kandidatur beherrschte eine einzi-
ge Frage die Medien: Wer ist Stefan Kö l-
liker?  Hat Sie diese Fokussierung auf die
Tatsache, dass man Sie auf der Politbüh-
ne noch wenig kennt, gestö rt?
Stefan Kölliker: 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 längerer Zeit auf die Möglichkeit vorbe-
reitet, einmal selbst im Vordergrund zu stehen.
Denn für mich war stets klar, dass der Schritt in
die Ö ffentlichkeit irgendwann folgen wird.

Die meisten, die sich das wünschen, ma-
chen die übliche sogenannte O chsentour,
indem sie die verschiedenen Stufen auf
Gemeinde- und Kantonsebene durchlau-
fen, bevor sie sich an eine Regierungs-
ratswahl herantrauen. Warum sieht das
bei I hnen anders aus?
Dies hatte ich ja auch vor, ich bin auch auf der Li-
ste als Kantonsratskandidat. Meine Regierungs-
ratskandidatur hat sich in den vergangenen Mo-
naten allmählich abgezeichnet, nachdem ich aus
verschiedenen Regionen angefragt worden bin.
Die Meinung der Partei war klar: Man will nicht
mehr wie bei früheren Wahlen eine bestimmte
Region berücksichtigen, sondern stellt die Person
ins Zentrum. Es geht also darum, dass der Kan-
didat die Kriterien erfüllt, die ein Regierungsrat
mitbringen muss. 

« M eine Kandidat u r ist  kein S piel»

Stefan Kö lliker ist 37, selbständiger Treuhänder, Familienvater – und er will in die
St.Galler Regierung. I n einer langen Reihe vergeblicher Anläufe der SVP ist Kö lli-
ker die neueste Karte, die stechen soll. Die wichtigste Mission des Mannes aus
Bronschhofen bei Wil: Sich über die eigene Partei hinaus einen Namen zu machen
in einem Kanton, in dem man ihn derzeit noch kaum kennt.

Stefan Kö lliker, Regierungsratskandidat für die SVP St.Gallen, im Gespräch
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Die Vorstellungen der Partei sind das eine,
die Einschätzungen der Stimmbürger das
andere. Die fehlende Bekanntheit I hrer
Person dürfte 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 Führungserfahrung – diese
lässt sich im Nachhinein kaum mehr gewinnen.

Tatsache ist: I hnen bleibt wenig Zeit, I hre
Q ualitäten bekannt zu machen.
Das ist richtig. Aber entsprechend voll ist auch
mein Terminkalender während des gesamten
Wahlkampfs, praktisch jeder Abend ist belegt,
ich bin im ganzen Kanton unterwegs. Ich kann
nicht mehr tun, als mich bei der Bevölkerung
und bei den Gewerbevertretern vorzustellen so-
wie Werbung zu betreiben. Es ist nun ganz ein-
fach meine Aufgabe, in kurzer Zeit möglichst an
Bekanntheit zuzulegen.

Die Wirtschaftsverbände empfehlen Sie
auf ihrem Ticket für die Regierungswahl.
Wie hoch gewichten Sie diese Form der
Unterstützung?
Die Unternehmer, das Gewerbe sehen durch die-
se Empfehlung: Dieser Kandidat wurde geprüft
und für gut befinden. Das ist eine bedeutende
Form der Unterstützung. Die Verbände nehmen
diese Aufgabe sehr ernst und schauen sich die
Kandidaten genau an. Für Wirtschaftsvertreter
dürfte die Empfehlung durchaus ein Aspekt bei
der Wahl sein.

Neben I hrer Person müssen Sie auch
I hre 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 völlig einig mit der
Partei. Was meine persönlichen Prioritäten
angeht, ist der Fall schon aufgrund meiner
beruflichen Tätigkeit ebenfalls klar. Für mich
stehen die Finanzen, Steuern und der Staats-
haushalt im Vordergrund. In erster Linie wür-
de ich mich dafür einsetzen, dass die Staats-
ausgaben nicht mehr im bisherigen Ausmass
weiter anwachsen. Natürlich würde ich auch
prüfen, ob sogar eine Reduktion möglich ist,
aber es wäre vermessen, hier heute schon et-
was in Aussicht zu stellen. Aber zumindest
muss es das Ziel sein, das Wachstum zu brem-
sen.

Dann stehen für Sie die Finanzen als
Wunschdepartement fest?
Auch im Bildungsbereich verfüge ich über
langjährige Erfahrung, dieses Departement
würde mich daher ebenfalls reizen. Aber
grundsätzlich bin ich offen für alle Departe-
mente, mich interessieren unterschiedlichste
Aufgabenstellungen.

Gerade aber im Finanzbereich sagen Sie
nicht nur, was I hnen vorschwebt, son-
dern kritisieren auch sehr konkret die
bisherige Politik. Was passt I hnen nicht
an dieser?
Der Kanton St.Gallen ist vor allem in der
Steuerpolitik zu wenig innovativ. Unsere
Nachbarkantone sind diesbezüglich viel akti-
ver, revidieren ihre Steuergesetze offensiv,
während wir nur das Minimum machen. Ge-
wisse Ä nderungen sind zwar auch bei uns be-
reits über die Bühne oder zumindest vorgese-
hen, aber wir schöpfen die Möglichkeiten
nicht aus. Das bringt uns ganz klar Nachtei-
le, wir verlieren allmählich den Anschluss an
unsere Nachbarn, und das wäre verheerend
für de Standort.

I nteressanterweise vertreten viele Poli-
tiker diese Ansicht, doch das Amt des Fi-
nanzdirektors scheint persö nlichkeits-
verändernd zu sein: Nach der Wahl wer-
den die meisten zu Kassenhütern, die
sich gegen Steuersenkungen wehren.
Besteht die Gefahr bei I hnen auch?
Definitiv nicht. Wer mich kennt und mit mir
zusammen gearbeitet hat, weiss, dass ich mich
mit voller Kraft für die Ziele einsetze, die ich mir
gesetzt hab. Das ist einer der Hauptgründe für
meine Kandidatur. Ich traue mir diese Aufgabe
zu, bin hoch motiviert, sie anzupacken und bin
überzeugt, dass ich etwas verändern kann.

| LEADERPolitik
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I m Finanzdepartement ist seit eh und j e
ein bürgerlicher Regierungsrat am Ru-
der. Eigentlich müsste das, was I hnen
vorschwebt, also längst umgesetzt sein.
Ich erachte das, was geschehen ist, nicht als bür-
gerliche Politik, da sie nicht im Sinn des Bürgers
ist. Es handelt sich um Besitzstandwahrung. Ich
hingegen wünsche mir eine effektive Verände-
rung, und die ist nur möglich, wenn man ge-
willt 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 geführt wer-
den, der Steuerwettbewerb ist langfri-
stig ruinö s, kleine Kantone kö nnen mit
ihrem Nischencharakter ganz anders
vorgehen. Sind das für Sie Argumente
oder Ausflüchte?
Was natürlich durchaus zutrifft: Kleine Kanto-
ne in der Agglomeration einer grösseren Stadt
profitieren von ihrer Lage und sind flexibler in
der Steuerpolitik. Aber ich bin überzeugt: Wenn
der Wille da ist, so ist auch ein grösserer Kanton
zu Veränderungen in der Lage. Zunächst 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 für mich steht
fest, dass es so nicht weitergehen kann.

Sie sind einer von insgesamt 13 Kandi-
daten. I st das in I hrer Situation ein Vor-
oder Nachteil?
Das spielt mir offen gesagt keinerlei Rolle. Ich
habe meine Linie und vertrete meine Meinung
und natürlich die der SVP. Wie viele Kandida-
tinnen und Kandidaten sonst noch antreten,
darüber mache ich mir keine Gedanken.

I n j edem Fall kämpfen Sie darum, dass
die SVP in die St.Galler Regierung ein-
zieht. Auch schon gab es die I dee, be-
wusst in der O pposition zu bleiben.
Warum nun dieses Bekenntnis?
Die SVP ist die wählerstärkste Partei, wir bil-
den im Moment noch die zweitgrösste Frakti-
on. Der Bürger 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 Bevölkerung
ging. Wir wollen nun den Bürgern die Mög-
lichkeit geben, sich bewusst für den Einbezug
der SVP in die Regierung zu entscheiden.

Nun gibt es j a auch immer wieder den
Vorwurf, die SVP sei gar nicht wirklich
am Einzug in die Regierung interessiert
und nutze eine Niederlage, um sich als
Märtyrer zu präsentieren.
Da müssen Sie mir nun ganz einfach persönlich
glauben: Ich spiele nicht mit einer Kandidatur.

Ich habe beruflich einiges aufgebaut und trage
die Verantwortung für eine junge Familie – da
verträgt es weder Spielereien noch Halbherzig-
keiten, das wäre fahrlässig. Ich stehe mit aller
Ernsthaftigkeit hinter dieser Kandidatur und
werde das mit meinem Einsatz bis zur Wahl
auch unterstreichen.

I m Fall einer Wahl sind Sie der einzige
SVP-Vertreter in einer vö llig neuen Re-
gierungszusammensetzung. Eine sehr
spezielle Ausgangslage.
Ich arbeite in meiner Tätigkeit als Geschäftsfüh-
rer der Wiler Parkhaus AG seit Jahren mit Ex-
ponenten anderer Parteien zusammen, und die-
se werden bezeugen, dass das auf einer sachli-
chen, zielorientierten Ebene geschieht.
Natürlich vertrete ich meine Position klar, und
das wird auch in Zukunft so bleiben, aber ich
habe meine Konsensfähigkeit in der Vergangen-
heit bewiesen. Die Ausgangslage bereitet mir
also keine Bauchschmerzen. 

Die andere Frage, die sich stellt: Warum
suchen Sie dieses Amt überhaupt?
Letztlich ist auch ein Regierungsmit-
glied Teil eines Verwaltungsapparates
mit langsamen, schwerfälligen Prozes-
sen und Entscheidungswegen.
Solche Ü berlegungen habe ich mir natürlich
im Vorfeld meiner Kandidatur bereits gemacht,
diese Abwägungen finden statt, bevor man Ja
sagt. Mich reizt diese Aufgabe schon länger.
Man muss sich ja fragen, in welcher Funktion
man für das Volk, die Partei und sich selbst am
meisten Leistung erbringen wird. Ich bin für
mich zum Schluss gekommen, dass ich das op-
timal in einem Exekutivamt tun kann – mit al-
len Vor- und Nachteilen, die das mit sich
bringt. In vielerei Hinsicht wäre es für mich
persönlich einfacher, wenn alles so bleiben wür-
de, wie es heute ist. Ich habe aber meine Kan-
didatur mit meiner Familie abgesprochen, und
sie unterstützt diesen Schritt.

Abschliessend: Was befähigt Sie aus I h-
rer Sicht zur Ü bernahme 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 erwähnten Wiler Parkhaus AG. Wir ha-
ben dieses Unternehmen in den letzten sechs
Jahren reorganisiert. Die AG war lange Zeit ein
Verlustgeschäft, wir haben sie auf die Erfolgs-
spur gebracht und werden in diesem Jahr ver-
mutlich erstmals einen Gewinn ausschütten
können. Damit kann ich nachweisen, dass ich
meine Aufgaben unter teils schwierigen Um-
ständen erfolgreich löse.
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TEX T: ROLAND KÖ PPEL*

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 können
von einem Unternehmen angesprochen werden.
Am besten ist, wenn der eigene Internetauftritt
auf der erste Seite der Suchresultate erscheint -
besser noch auf den ersten Plätzen. Ein Platz weit
vorne in den Sucheresultaten sichert einerseits
Aufmerksamkeit, andererseits bewerten Suchen-
de Websites auf den ersten Positionen instinktiv
als «vertrauenswürdiger» und «besser» als diejeni-
gen anderen Mitbewerber auf den hinteren Plät-
zen. Auf diese Weise vollzieht Google von Beginn

weg eine einflussreiche Bewertung von Websites
und deren Produkte, egal wie gut oder schlecht
diese in Wirklichkeit sind.

J eder 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 Plätze zu verge-
ben. Eine Beispiel: in der Schweiz gibt es etwa
2400 Weinhändler, die italienische Weine anbie-
ten. Für den Suchbegriff «italienische weine» li-
stet Google 646'000 deutschsprachige Websei-
ten auf, welche diesen Begriff beinhalten. Auf
dem ersten Platz befindet sich der Weinhändler
Caratello Weine aus St.Gallen. Offensichtlich
hat dieser Anbieter einen «besseren» Auftritt als
alle anderen 2399 Weinhändler der Schweiz.

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

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

Der endlose Wettkampf
Will man seinen Internetauftritt für Google op-
timieren, gilt es, möglichst 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 vermögen eine
Vielzahl von mehr oder weniger bekanntenTricks
einem Website-Betreiber nur kurzfristig zu ei-
nem Hochgefühl zu verhelfen.

Mythos Suchmaschinenoptimierung

Sicher wurden Sie auch schon von Unternehmen mit dem Angebot kontaktiert,
I hren I nternetauftritt auf die erste Seite der Suchresultate von Google zu bringen.
Ein Versprechen, das diese Dienstleister nicht halten kö nnen. Eine Richtigstellung.
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Programmierer bei Google arbeiten kontinuier-
lich an Massnahmen gegen die verschiednen
Tricks, welche zum Ziel haben die Bewertungs-
kriteren der Suchmaschine zu überlisten. Das
führt 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 Ihre 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 verändert, 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-
wertungsregel komplett gestrichen. Dies schreibt
Google auf ihren Webseiten für Entwickler klar
und deutlich. Auch das Beispiel unsers Wein-
händlers aus St.Gallen beweist dies: Caratello
Weine kommt ohne einen einzigen Meta-Tag aus
und erscheint trotzdem auf Platz eins bei Google. 

O ptimierer schummeln
Kommen wir wieder auf die Vielzahl von Dienst-
leistern zurück, welche ihnen eine Suchmaschi-
nen-Optimierung für Ihren Internetauftritt ver-
kaufen wollen. Der Autor hat sich schon oft ge-
fragt, wieviele der 2400 Weinhändler bereits
einen solche Dienstleistung in Anspruch genom-
men hat. Wollten die Suchmaschinenoptimierer
seriös arbeiten, könnten sie eigentlich nur zehn
Weinhänder betreuen. Denn es sind ja nur zehn
Plätze auf der ersten Seite von Googles Suchresul-
taten zu vergeben. Rein zahlenmässig ist es also
gar nicht möglich, allen restlichen 2390 Wein-

händlern einen Platz auf der ersten Seite zu ver-
sprechen. Weisen Sie daher solche Optimierer
konsequent ab und kündigen sie Ihre laufenden
Verträge. 

Wie geht es nun?
Bei über 200 Faktoren, welche Google zur Be-
wertung von Websites beachtet, ist diese Frage
nicht einfach zu beantworten. DIE Lösung gibt
es nicht. Jeder Unternehmer möchte gerne vorne
sein und der Konkurrenzkamp um Aufmerksam-
keit im Internet wird hart geführt. 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 natürlich gar
nicht. Google muss sinnvolle Inhalte finden, die
durch die 200 Regeln bewerten werden können.
Je harmonischer und vielfältiger 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, können Sie die In-
halte auf Ihrer Webseite inhaltlich bearbeiten.

Tipps für 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 
• verwenden Sie die Stichworte im Fliesstext
• verwenden Sie die Stichworte als Linktext auf

eine Folgeseite
• verwenden Sie die Stichworte in der Sitemap

Tipps für Webmaster einer 
Website: 
• verwenden Sie die Stichworte im Title-Tag
• verwenden Sie die Stichworte in den Datei-

und Verzeichnisnamen
• verwenden Sie die Stichworte in den Alt-Texten

von Links

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

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

• verwenden sie die Headline-Tags für die Titel
der Texte

• verwenden sie Listen-Tags für die Navigations-
punkte

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

Verlinken sie Ihre Webseite so gut wie möglich mit
dem Rest der Welt. Das Einrichten einer Linksei-
te mit den Partnern und Lieferanten oder zu ande-
ren Webseite mit Fachinformationen hat sich be-
währt. Bitten Sie die Unternehmen und Betreiber
der von Ihnen verlinkten Sites im Gegenzug einen
Link auf Ihre Site zu setzen. Das ist die Grundre-
gel der Bewertungsmethode von Google: je mehr
links auf Ihre Website zeigen, desto wertvoller
muss Ihre Website sein. Zeigen keine Links auf
Ihren Internetauftritt, ist er unwichtig.
Sollten Sie gerade daran denken, einen Dienstlei-
ster zu verpflichten, der diese Verlinkungsarbeit
für Sie macht und Ihnen verspricht, Ihre Websi-
te auf einigen hundert anderen Website zu verlin-
ken, sollten Sie diesen Gedanken schnell wieder
verwerfen. Wie reagiert Google auf Schummler?

*  Roland Köppel endeckt für seine Kunden seit
über 10 Jahren neue Kommunikationsmöglich-
keiten über das Internet. Die von ihm entwickel-
ten Internetmassnahmen werden dabei in beste-
hende Marketingstrategien eingewoben damit
sie die maximale Wirkungskraft entfalten kön-
nen. Benutzbarkeit, Ä sthetik und Funktionalität
fliessen dabei zusammen. Die netz.werk GmbH,
Agentur für Interaktion begleitet die Weinhand-
lung Caratello schon seit 10 Jahren.
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Auch initiative Jungunternehmer, die eine eige-
ne Firma gründen wollen, haben oft die Vor-
stellung, für eine erfolgreiche Unternehmung
müsse man eine Erfindung  machen oder eine
geniale Idee umsetzen. Die Realität sieht nicht
so eng aus, wie  viele erfolgreiche Unternehmen
im Fürstentum Liechtenstein sowie in der Re-
gion  Rheintal und in Vorarlberg zeigen. 

Um die Erfolgschancen eines Unternehmens
abzuschätzen, kann ein Businessplan eine der
wertvollsten Hilfestellungen sein. Der  Busin-
essplan Wettbewerb Liechtenstein Rheintal
2008, der am 15. Januar startete, dient der
Weckung des Unternehmergeistes und der För-
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
für Technik Buchs NTB und der Fachhoch-
schule Vorarlberg durchführt, wendet sich aber
nicht nur an junge Leute, die erstmals die Um-
setzung einer Geschäftsidee planen. Der Wett-
bewerb steht auch Jungunternehmern offen,
deren Betrieb sich in einer Wachstumsphase
befindet und Beratung sowie einen Investiti-
onsschub benötigt.

Von der Planung zum I nvestment 
Der Businessplan Wettbewerb gliedert sich in
drei Phasen. «Plan it» lautete die Aufforderung
an die Jungunternehmer an der Startveranstal-
tung am 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
beschäftigen. 

Die eingereichten Businesspläne werden von
einer Fachjury begutachtet, die auch über 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 für diese zweite
Phase nochmals überarbeiten können. 

Ein erfahrenes Unternehmerteam der IGL In-
novationsgruppe Liechtenstein AG und der St.
Galler Kantonalbank fällt die Entscheidung, in
welche Geschäftsideen investiert wird. Die Un-
terstützung in Liechtenstein besteht in der Be-
reitstellung von 100'000 Franken Eigenkapital
durch die IGL und in Fördergeldern in gleicher
Höhe durch die Regierung des Fürstentums
Liechtenstein. Für Jungunternehmer, die ihre
Geschäftsidee im St. Galler Rheintal realisie-
ren, steht ebenfalls die Eigenkapital-Finanzie-
rung der IGL bereit, die ergänzt wird durch die
Förderung 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 zählen zu den Gewinnern 
Zu Gewinnern zählen alle Teilnehmer am Bu-
sinessplan Wettbewerb. Von der dritten Phase
«Do it» können auch jene profitieren, die nicht
mit der Investment-Förderung bedacht wur-
den. Das KMU Zentrum an der Hochschule
Liechtenstein begleitet die Unternehmen
während der Gründung, in Wachstumsphasen
und auch in Krisensituationen. Die prämierten
Teams können überdies Coachings durch er-
fahrene Experten in Anspruch nehmen und
sind zu den regelmässigen Entrepreneurial
Circles für den unternehmerischen Erfah-
rungsaustausch eingeladen.

Abgabetermin für die Businesspläne 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.

D ü sent rieb  fü r S t art - U ps
Start zum neuen Businessplan Wettbewerb Liechtenstein Rheintal 2008

Wer hat eine gute I dee, mit der man Geld verdienen kann?  Dann unverzüglich ein eigenes Unter-
nehmen gründen. Noch besser ist, am Businessplan Wettbewerb Liechtenstein Rheintal 2008 teil-
zunehmen. Dort steht Coaching bereit, warten Fö rderungsgelder und bestehen Chancen auf I nvest-
Beteiligungen.
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Noch keine 30 Jahre alt, gründete Roland Berger
1967, nur von einer Sekretärin unterstützt, die
Roland Berger International Marketing Consul-
tants in München. Eines der ersten grossen Pro-
jekte des Startups gilt der Lösung eines Marke-
ting-Problems beim Touristik-Unternehmen
Touropa. Roland Berger empfiehlt, auf Charter-
flüge 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 für 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 Gründung – 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 über 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-
sönlicher Führung, betrug der Honorarumsatz
der international führenden Strategieberatung
europäischen Ursprungs 526 Mio. Euro, hätte
also mit 1,028 Mrd. D-Mark zum ersten Mal
die Milliardengrenze in D-Mark überschritten.
Der Honorarumsatz von Roland Berger Stra-
tegy Consultants wuchs zwischen 1970 und
2002 jährlich 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 über 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 können die Berater ihren Ho-
norarumsatz zweistellig auf 526 Mio. Euro
(über 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 Büros in Warschau und
Amsterdam fort. Zum 1. Juli 2003 übernimmt
Berger den Vorsitz im Aufsichtsrat von Roland
Berger Strategy Consultants. Eine neue, fünf-
köpfige Geschäftsführung («Executive Com-
mittee») unter dem Vorsitz von Burkhard
Schwenker leitet fortan die globalen Geschäfte
der weltweit führenden Strategieberatung eu-
ropäischen Ursprungs. Die Chefstrategen set-
zen auf Kontinuität und somit den internatio-
nalen Wachstumskurs fort. So eröffnet das
Team Büros in Zagreb, Manama (Bahrain) und
Hongkong und baut die Präsenz der Firma in
West- und Osteuropa sowie Asien weiter aus. 

1700 Mitarbeiter
Mit 33 Büros in 23 Ländern ist Roland Berger
Strategy Consultants heute erfolgreich auf dem
Weltmarkt aktiv. Die Firma wächst 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 über 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 unabhängige
Partnerschaft im ausschliesslichen Eigentum
von über 150 Partnern. Der Gründer hält wei-
terhin knapp zehn Prozent der Anteile an der
Gruppe, die internationalen Partner gut 90
Prozent. Roland Berger berät international
führende Industrie- und Dienstleistungsunter-
nehmen sowie öffentliche Institutionen. Das
Beratungsangebot umfasst alle Fragen strate-gi-
scher Unternehmensführung – von der strate-
gischen Ausrichtung über die Einführung neu-
er Geschäftsmodelle und -prozesse sowie Orga-
nisationsstrukturen bis hin zur Informations-
und Technologiestrategie und Restrukturie-
rung. In Deutschland gehören 79 Prozent der
Top-100-Industrie- und Handelsfirmen sowie
60 Prozent der Top-20-Finanzdienstleister zu
den Klienten von Roland Berger. Eine ähnliche
Liste von Bluechip-Unternehmen beraten die
Roland Berger-Büros in West- und Osteuropa,
Nord- und Südamerika, Japan und China. Eine
Erfolgsgeschichte, die Seinesgleichen sucht. 

Erfolgsgeschichte Berger

Roland Berger – Referent am Unternehmertag an der Hochschule Liechtenstein – feierte am 22. No-
vember seinen 70. Geburtstag. Die von ihm 196 7 gegründete Beratungsgesellschaft « Roland Ber-
ger Strategy Consultants»  zählt heute als einzige Strategieberatung europäischen Ursprungs zu
den Top-Fünf-Beratungsgesellschaften weltweit in diesem Segment. Seit J uli 2003 hat Roland Ber-
ger den Aufsichtsratsvorsitz des Unternehmens inne.
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Das Motto des dritten Unternehmertags am 9.
April in Vaduz hat eine klare Botschaft: «Neue
Geschäftschancen entdecken und nutzen». Im
vergangenen Jahr besuchten rund 550 Entschei-
dungsträger und Wirtschaftsinteressierte das Fo-
rum.

Geballtes Know how
Fünf hochkarätige Entscheidungsträger gehen
am diesjährigen Unternehmertag mit den Besu-
chern auf eine spannende Entdeckungsreise nach
neuen Geschäftsideen und vermitteln dabei
nicht nur neuestes Wissen, sondern vor allem
auch zahlreiche wertvolle Impulse und Ideen. Re-
ferent Roland Berger zählt zu den bekanntesten
Unternehmensberatern Europas und spricht am
Unternehmertag über die Herausforderungen
für europäische Unternehmungen. Sein Unter-
nehmen, die Roland Berger Strategy Consultants
mit Hauptsitz in München, berät international
führende Industrie- und Dienstleistungsunter-
nehmen sowie öffentliche Institutionen und ist
heute eine der weltweit führenden Strategiebera-
tungsfirmen mit rund 1’ 700 Mitarbeitern in 23
Ländern.

Berater für Siemens und BMW-
Sauber
«The rhythm of life – joy to discover» lautet der
Referatstitel des indischen Motivationstrainer
Jolly Kunjappu. Der ost-westliche (Lebens)-
Künstler ist heute Businesscoach und Motivati-
onstrainer für Manager. Er berät und trainiert
namhafte Unternehmen wie Siemens, Hilti, Bay-
er AG und BMW Group oder das Formel-1-
Team BMW-Sauber. 

Ü ber eine spannende Entdeckungsreise spricht
auch Holger Dahmen am Unternehmertag. Der
Vorstandsvorsitzende der Wolford AG mit
Hauptsitz in Bregenz hat in den vergangenen
Jahren den Ertrag des Luxus-Strumpf- und Wä-
scheherstellers deutlich gesteigert und war früher
Präsident des Unternehmens Swatch USA. Wei-
tere hochkarätige Referenten sind Markus Willi
und Bruno Güntensperger. Markus Willi ist seit
2002 Geschäftsführer der ABC Software GmbH
mit Sitz in Buchs und gleichzeitig Country Ma-
nager von Electronic Arts Schweiz, welche Ei-
gentümer des Werdenberger Unternehmens
sind. Bruno Güntensperger ist Inhaber der
Liechtensteiner Brauhaus AG, welche im vergan-
genen Jahr gegründet wurde.

Die Begrüssungsrede des Unternehmertags hält
Liechtensteins Wirtschaftsminister und Regie-
rungschef-Stellvertreter Klaus Tschütscher.

Zentraler Treffpunkt für Unterneh-
mer
Zielsetzung des Unternehmertags ist es, «best
practice» an Unternehmer und Wirtschaftsin-
teressierte der Region zu vermitteln. «Wir
möchten den Unternehmertag als zentralen
Treffpunkt für Unternehmer aus dem Rheintal
positionieren», sagt Urs Baldegger, Leiter des

Instituts für Entrepreneurship der Hochschule
Liechtenstein. 
Inhaltlich 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 Möglichkeiten, sich vor Ort mitein-
ander zu vernetzen. Neben spannenden
Referaten zählt ein umfassender Networking-
Apé ro zum Programm des dritten Unternehmer-
tags. In den vergangenen beiden Jahren war der
Unternehmertag jeweils ausverkauft.

Träger Regierung und Hochschule
Träger dieser bedeutenden Wirtschaftsplattform
für Unternehmertum sind die Hochschule
Liechtenstein und die Regierung des Fürstentum
Liechtenstein. Als Hauptsponsoren konnten die
Liechtensteinische Post, Zürich Versicherungen
und Ernst &  Y oung gewonnen werden. Zahlrei-
che weitere Sponsorenpartner unterstützen 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 für ihre
Mitglieder einen vergünstigten Ticketverkauf an.

Tickets und Informationen sind unter www.un-
ternehmertag.li erhältlich. Der Unternehmertag
findet am Mittwoch, 9. April, ab 13.30 Uhr an
der Hochschule Liechtenstein statt.

LEADER Januar/Februar 2008 | 51

LEADERUnternehmertag.li | 

E nt dec ku ngsreise nac h neu en 
G esc häft sideen
Der bekannte deutsche Unternehmensberater Roland Berger, der indische Motivationstrainer J olly
Kunj appy, der Vorstandsvorsitzende der Wolford AG Holger Dahmen sowie der Manager Markus
Willi und der Unternehmer Bruno Güntensperger sind Aushängeschilder des dritten Unternehmer-
tags an der Hochschule Liechtenstein. Tickets sind ab sofort erhältlich.

J olly Kunj appy



Im Rahmen des Kompetenzzentrums 

nutzen die Confida Treuhand- und Revisions-AG, 

Marxer & Partner Rechtsanwälte sowie die 

Centrum Bank AG wertvolle Synergien für ihre Klienten. 

Sie erarbeiten massgeschneiderte, generationen-

übergreifende Lösungen in allen Finanz-, Stiftungs-, 

Rechts-, Steuer-, Unternehmensführungs- und 

Immobilienfragen. 

www.kompetenzzentrum.li

Confida Treuhand- und Revisions-Aktiengesellschaft

Zollstrasse 32/34 · Postfach 40 · 9490 Vaduz · Liechtenstein

Telefon +423 235 83 83 · Fax +423 235 84 84

www.confida.li

Das Kompetenzzentrum:

Confida Treuhand- und Revisions-AG · www.confida.li

Marxer & Partner Rechtsanwälte · www.marxerpartner.com

Centrum Bank AG · www.centrumbank.com

CONFIDA

Unsere Kernkompetenzen: 
Gestion.Rechnungswesen. 
Wirtschaftsprüfung. 
Unternehmensberatung. 
Steuerberatung. Immobilien.

www.confida.li 
zeigt Ihnen unser Potenzial.

3
57

7
.0

8



LEADER Januar/Februar 2008 | 53

LEADERPubliReportage | 

Der gewerbsmässige Liegenschaftenhändler hat
Geschäftsvermögen wie jedes andere Personen-
unternehmen. Die Unterscheidung zwischen
Privat- und Geschäftsvermögen ist entscheidend:

• Der Kapitalgewinn einer Liegenschaft des
Privatvermögens unterliegt nur der Grund-
stückgewinnsteuer. 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 Geschäftsvermögens
ist kumulativ zum Kanton Bundessteuer und

AHV geschuldet. Die Endbelastung liegt im
Bereich von ca. 50% .

Die Abgrenzung zwischen schlichter Vermö-
gensverwaltung und Gewerbsmässigkeit ist
fliessend. Es erstaunt somit nicht, dass bei
derart enormen Belastungsunterschieden die
Kriterien zur Abgrenzung arg strapaziert wer-
den und somit Steuerpflichtige, Steuerbehör-
den und Gerichte überfordert. Selbst das
Bundesgericht kämpft mit dieser fliessenden
Grenze. Die Gewichtung von Indizien er-
möglicht die Dehnung der Begriffe, was zu
Widersprüchen führt und in gewissen Ent-
scheiden auch einen fiskalischen Beige-
schmack hinterlässt.

D er gew erb smässige L iegensc haft en-
händler ü b erfo rdert  S t eu erpflic ht ige,
S t eu erv erw alt u ngen u nd G eric ht e

Der gewerbsmässige Liegenschaftenhändler erfährt eine grundlegend andere Besteuerung, als dies
bei der schlichten Vermö gensverwaltung der Fall ist. Hervorzuheben ist der enorme Belastungsun-
terschied bei Kapitalgewinnen. Gewerbsmässiger Liegenschaftenhändler ist, wer eine auf Erwerb
gerichtete Tätigkeit ausübt. Der Gesetzgeber hat die Abgrenzung den Steuerverwaltungen und Ge-
richten überlassen. Die Kriterien werden arg strapaziert. Die Folgen sind Rechtsunsicherheit und
Falschveranlagung. Die Kapitalgewinnbesteuerung bedarf dringender Präzisierung. I m Risikobe-
reich der Gewerbsmässigkeit ist die I mmobiliengesellschaft eine attraktive Lö sung. 

Die Kapitalgewinnbesteuerung bedarf dringen-
der Präzisierung. Die Abgrenzung zwischen Ge-
werbsmässigkeit und schlichter Vermögensver-
waltung ist jedoch unüberwindbar. Es braucht
ein neues Besteuerungssystem. Wir empfehlen
Kapitalgewinne aus Liegenschaften generell,
d.h. ohne Ausnahme mit einem reduzierten Ein-
kommenssteuersatz für Bund und Kanton zu
belasten. Damit wäre die Grundstückgewinn-
steuer ersatzlos aufgehoben, welche aufgrund
der neuesten Rechtssprechung zum interkanto-
nalen Steuerrecht bei Ausscheidungsverlusten
ohnehin an kaum überwindbare Grenzen stösst.

Durch das Halbsatzverfahren zur Besteuerung
von Dividenden (eingeführt in den meisten
Kantonen der Deutschschweiz / Bund je nach
Ausgang der Abstimmung vom 23.2.2008) hat
die Immobiliengesellschaft an Attraktivität ge-
wonnen. Insbesondere wenn die Gefahr der Ge-
werbsmässigkeit besteht, ist die Immobilienge-
sellschaft (GmbH oder AG) in vielen Fällen
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 kön-
nen. Ausserdem sind Abschreibungen, Rück-
stellungen und Verlustverrechnungen möglich.
Ü berdies 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 ungenügend, wenn strategische und struk-
turelle Entscheide zu fällen sind.

Willy Ackermann
dipl. Steuerexperte
awitgroup ag, Arbon
willy.ackermann@awit.ch
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Verbesserungen für Aktionäre

� Teilbesteuerung der ausgeschütte-
ten Gewinne
Bei der direkten Bundessteuer unterliegen
die Gewinnausschüttungen, Liquidationsü-
berschüsse und geldwerten Leistungen neu
nur noch einer Teilbesteuerung. Auf Bun-
desebene werden diese Gewinne des Privat-
vermögens nur zu 60% , bei Gewinnen des
Geschäftsvermögens nur zu 50%  besteuert.
Voraussetzung ist das Vorliegen einer quali-
fizierten Beteiligung, die 10%  des gesamten
Aktienkapitals beträgt;  diese 10%  - Rege-
lung wird in das Steuerharmonisierungsge-
setz aufgenommen und gilt in der Folge
auch für die Kantone, nicht aber die 50%
bzw. 60% -Regelung. Mit der Einführung
der Teilbesteuerung folgt der Bund der
Mehrheit der Kantone, welche dieses so ge-
nannte Halbeinkünfteverfahren bereits ein-
geführt haben. Es ist zu erwarten, dass die
übrigen Kantone, die dieses Verfahren noch
nicht kennen (so z.B. der Kanton Zürich),
nun mitziehen werden.  

� Einführung des Kapitaleinlageprin-
zips
Für die direkte Bundessteuer gilt neu, dass
die Rückzahlung von Einlagen, Agio und
weiteren Kapitalzuschüsse steuerfrei erfolgt,
sofern die Aktionäre diese Kapitalzuschüsse
nach dem 31.12.1996 einbezahlt hatten.
Diese Kapitalzuschüsse werden dadurch
dem Aktienkapital gleichgestellt. Die Aus-
schüttung von Reserven sind beim Aktionär
nach wie vor steuerbarer Ertrag, der jedoch,
wie oben erwähnt, nur teilweise besteuert
wird.

Entlastung für Kapitalgesell-
schaften

� Anrechnung der Gewinnsteuer an
die Kapitalsteuer
Das Steuerharmonisierungsgesetz wird da-
hingehend abgeändert, dass die Kantone
auf eine Kapitalsteuer verzichten können,
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 können die
Gesellschaften den Beteiligungsabzug be-
reits ab einer Mindestbeteiligung von 10%
des Grundkapitals oder bei einem vermö-
gensrechtlichen Anspruch von 10%  auf Re-
serven und Gewinne geltend machen. Be-
trägt die Mindestbeteiligung weniger als
10% , ist der Verkehrswert dieser Beteili-
gung jedoch grösser als CHF 1 Mio., so
kann ebenfalls der Beteiligungsabzug gel-
tend gemacht werden. Bei Veräusserungsge-
winnen muss die Gesellschaft jedoch eine
Mindestbeteiligung von 10%  des Grundka-
pitals gehalten haben. Die Kantone können
diese Regelung übernehmen. 

� Ersatzbeschaffung
Bei der direkten Bundessteuer wurde die
Bedingung der ähnlichen Funktion fallen
gelassen. Die stillen Reserven können auf
ein Ersatzobjekt übertragen werden, wenn
die Güter zum betriebsnotwendigen Anla-
gevermögen gehören. Die Kantone haben
diese Regelung zu übernehmen.

| LEADERPubliReportage

Unternehmenssteuerreform II

Nachdem am 1.1.1998 die Unternehmenssteuerreform I  in Kraft getreten war, haben der National-
und der Ständerat in den Schlussabstimmungen vom 23. März 2007 das Bundesgesetz über die Ver-
besserung der steuerlichen Rahmenbedingungen für unternehmerische Tätigkeiten und I nvestitio-
nen ( Unternehmenssteuerreformgesetz I I )  deutlich angenommen. Ziel der Unternehmenssteuerre-
form I I  ist es, die Kapitalgesellschaften zu entlasten, die wirtschaftliche Doppelbelastung bei der
Ausschüttung der Gewinne an die Aktionäre substantiell zu mildern, sowie die Lage der Personen-
unternehmen bei der Geschäftsaufgabe zu verbessern. 
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� Freibetrag für Sanierungsleistungen
Für offene und stille Sanierungsleistungen
bis CHF 10 Mio. soll keine Emissionsabga-
be mehr geschuldet sein.

Entlastungen für Personenunter-
nehmungen

� Ersatzbeschaffung
Es gilt das bei den Kapitalgesellschaften Ge-
sagte. 

� Liq uidationsgewinne
Wird die selbständige Erwerbstätigkeit in-
folge des Alters (ab dem 55. Altersjahr) oder
infolge Invalidität aufgegeben, so werden
die während der letzten zwei Geschäftsjahre
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 Fünftel des ordentli-
chen Einkommenstarifs. 
Diese Regelung gilt auch für den überleben-
den Ehegatten und die Erben, wenn sie das
Unternehmen nicht weiterführen. Ein
Kreisschreiben mit detaillierten Ausführun-
gen hierzu wird folgen. Diese neuen Be-
stimmungen gelten für die direkte Bundes-
steuer und sind von den Kantonen zu über-
nehmen. 

� Fortführung des Unternehmens
durch die Erben
Wird der Betrieb nicht durch alle Erben
fortgeführt, so können die übernehmenden
Erben einen Aufschub der Besteuerung der
stillen Reserven beantragen. Diese Erben
haben die Buchwerte zu übernehmen. Wird

das Objekt zu einem späteren Zeitpunkt
veräussert, werden diese stillen Reserven
realisiert und voll besteuert. Diese Regelung
gilt neu für die direkte Bundessteuer und ist
von den Kantonen zu übernehmen. 

� Ü bertragung von Liegenschaften
aus dem Geschäfts- ins Privatver-
mö gen
Für 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 übernehmen. 

I nkrafttreten
Sofern das Referendum am 24. Februar 2008
verworfen wird, wird das Bundesgesetz zur Un-
ternehmenssteuerreform II frühestens 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 spürbare Erleichterungen
für die KMU und die Aktionäre. Mit der Ein-
führung des Kapitaleinlageprinzips, der An-
rechnung der Gewinn- an die Kapitalsteuer so-
wie der Teilbesteuerung der Dividenden bei
den Aktionären, wird die Schweiz auch im in-
ternationalen Verhältnis attraktiver. Mit Blick
auf die Aufgabe der selbständigen Erwerb-
stätigkeit sollten sich die betroffenen Unter-
nehmer bereits heute darüber Gedanken ma-
chen und diese, sofern möglich, bis ins 2009 zu
verschieben. 

Autor:
lic. iur. Daniel Dänzer
dipl. Steuerexperte
Bereichsleiter Steuern/Recht

OBT AG 
Hardturmstrasse 120
8005 Zürich

Telefon +41 44 278 45 46 
Fax +41 44 278 47 12 

daniel.daenzer@obt.ch
www.obt.ch
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TEX T: PETER SCHMID UND STEFAN GIEZENDANNER*

BI LD: ARCHIV WWM.

Die Weltwirtschaft ist im Jahr 2006 so stark ge-
wachsen wie noch nie in den letzten 30 Jahren,
nämlich um 5,4% . Davon profitierten auch Fa-
milienunternehmen in der Schweiz. Ihnen geht
es derzeit so gut wie schon lange nicht mehr. Im
günstigen wirtschaftlichen Umfeld verzeichne-
ten 38%  eine signifikant erhöhte Nachfrage nach
ihren Gütern und Dienstleistungen. Die Ein-
schätzung der Marktentwicklung ist ebenfalls
positiv: 34%  der befragten Familienunterneh-
men in der Schweiz gehen von einem Wachstum
und 46%  von gleich bleibend guten Bedingun-

gen aus. Dementsprechend positiv ist auch die
Einschätzung der Wirtschaftsentwicklung ausge-
fallen: Die Mehrheit der befragten Unternehmen
verfolgt für die kommenden Jahre eine Wachs-
tumsstrategie, verbunden mit einer weiteren Er-
höhung der Investitionen. Abzuwarten bleibt,
wie sich die gegenwärtigen Turbulenzen an den
Finanzmärkten entwickeln. Zwar hängen Fami-
lienunternehmen im Allgemeinen nicht direkt
von den Börsen ab, trotzdem würden Rezessions-
ängste früher oder später einen Rückgang der In-
vestitionen bewirken.

Wettbewerbsvorsprung dank
starken Marken
Die Schweiz ist bekannt für ihre Markennamen
und die hohe Produktqualität. 36%  der Unter-
nehmen halten sich für sehr wettbewerbsfähig
und sind überzeugt, mit den Marktführern kon-
kurrenzieren zu können. Zur Besorgnis Anlass
geben sollte, dass bei den befragten Schweizer
Unternehmen kein einziges die Pflege der Kun-
denbeziehungen (Customer Relationship Mana-
gement;  CRM) als Stärke hervorgehoben hat.
Immerhin gaben 52%  der Unternehmen an, in

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: I nsbesondere bei der Regelung der Unternehmensnachfolge besteht in der
Schweiz grosser Nachholbedarf.
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den nächsten 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 grössten externen Her-
ausforderungen nennen schweizerische Famili-
enunternehmen an erster Stelle den Bereich staat-
licher Regulierung und Gesetzgebung (38% )
und den Wettbewerb (14% ). Diese Einschätzun-
gen weichen erheblich von den globalen wie auch
von den europäischen Antworten ab. Dort sehen
die Befragten die externen Herausforderungen
primär in der Wirtschaftsentwicklung (44%  glo-
bal bzw. 43%  in Europa), die zweitgrösste Her-
ausforderung wurde im Konkurrenzkampf iden-
tifiziert (je 39%  global und Europa). Erst an drit-
ter Stelle folgen hier die regulatorischen und
gesetzlichen Rahmenbedingungen. Gemäss ei-
ner Internet-Umfrage des Bundes vom Oktober
2006 ist in der Schweiz vor allem die administra-
tive Belastung für kleine KMU unverhältnismäs-
sig gross. Aber auch aus Sicht der grösseren KMU
sind die Verfahren und Vorschriften für Bauvor-
haben, Mehrwertsteuer, Import und Export, Ar-
beitssicherheit sowie statistische Auskünfte ver-
besserungswürdig. 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 künftig von ver-
besserten Rahmenbedingungen profitieren kön-
nen.

Interne Herausforderungen
Befragt nach den grössten 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 Arbeitskräften
mit Abstand als grösste interne Herausforderung.
Den Schweizer Firmen gelingt es im Vergleich
zum Ausland offensichtlich besser, qualifizierte
Mitarbeitende zu rekrutieren. Einer der Gründe
dürfte in den bilateralen Abkommen und in der
Einführung der Personenfreizügigkeit liegen.

Damit Familienunternehmen, welche als Rück-
grat der schweizerischen Wirtschaft gelten, auch
zukünftig ihre starke Position beibehalten kön-

nen, gilt es insbesondere, auch die langfristige
Fortführung des Unternehmens zu sichern.
Weltweit gesehen wird es gemäss Umfrage bei
rund einem Viertel der befragten Unternehmen
innerhalb der nächsten fünf Jahre zu einem Ei-
gentümerwechsel kommen. Auf die Schweiz be-
zogen rechnen sogar 30%  der befragten Famili-
enunternehmen mit einem Wechsel innerhalb
dieses Zeitraums. Umso mehr erstaunt es, dass
fast die Hälfte der befragten Unternehmen aber
noch keine Nachfolgeplanung in Angriff genom-
men hat. Diese Ungewissheit über die Zukunft
kann Umsatz und Gewinn eines Unternehmens
ernsthaft gefährden oder schlimmstenfalls sogar
die Existenz bedrohen.

Die Gunst der Stunde nutzen
Aus steuerlicher Sicht ist die Ausgangslage für die
Regelung der Nachfolge in der Schweiz so gut
wie schon lange nicht mehr. Während die Mehr-
heit der Kantone die unentgeltliche Ü bertragung
von Anteilen an einem Unternehmen an Nach-
kommen schon seit einiger Zeit von der Schen-
kungssteuer befreit hat, verbesserte der Bund mit
dem Gesetz über dringende Anpassungen bei der
Unternehmensbesteuerung auch wesentlich die
Voraussetzungen für die entgeltliche Ü bertra-
gung eines Unternehmens. Entgegen höchstrich-
terlicher Rechtsprechung (2004) hat das Parla-
ment die Frage der indirekten Teilliquidation in
lobenswerter Eile unabhängig von der übrigen
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 Geschäftsvermögen verkauft
werden und innerhalb von fünf Jahren nach dem
Verkauf unter Mitwirkung des Verkäufers nicht
betriebsnotwendige Substanz der verkauften Ge-
sellschaft ausgeschüttet wird, die im Zeitpunkt
des Verkaufs bereits vorhanden und handels-
rechtlich ausschüttungsfähig war. Damit hat sich
der Gesetzgeber klar für 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 für eine erfolgreiche Nachfolgeregelung
kein Patentrezept. Nachfolgeplanung heisst letzt-

lich, die Stellvertretung konsequent bis über den
Tod hinaus zu regeln. Dies setzt eine systemati-
sche Analyse des Unternehmens und der persön-
lichen und familiären Verhältnisse voraus. Dabei
darf nichts beschönigt werden und Wunsch ist
strikt von Realität zu trennen. Da die Ü bergabe
der Schlüsselpositionen im Unternehmen sowie
das Aufsetzen einer passenden Ü bernahmestruk-
tur für die Nachfolge erfahrungsgemäss 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 Gültigkeit haben.

Die Studie «Family Business Survey 2007/2008»
kann bei PricewaterhouseCoopers kostenlos be-
zogen werden.
E-Mail an: Stefan.Giezendanner@ch.pwc.com

*Autoren:
Peter Schmid
Partner PricewaterhouseCoopers, 
St.Gallen

Stefan Giezendanner
Manager PricewaterhouseCoopers, 
St.Gallen



Die Frage der Nachfolgeregelung stellt man sich als Unternehmer oft zu spät. Oder gar nicht. Dabei verlangen 
gerade Nachfolgelösungen besondere Weitsicht. Eine sorgfältige Planung und die gekonnte Umsetzung der
geeigneten Massnahmen sind der Schlüssel zum Erfolg. Mit unserem Fachwissen begleiten wir Sie gerne durch 
diesen strategisch wichtigen Prozess, bei dem eines von entscheidender Bedeutung ist: Ihre unersetzliche 
Erfahrung. www.pwc.ch

Könnten Sie sich
vorstellen, doch nicht 
unersetzlich zu sein?

PricewaterhouseCoopers AG, Peter Schmid, Neumarkt 4/Kornhausstrasse 26, 9001 St. Gallen, Tel. 058 792 72 00, Fax 058 792 72 10

© 2008 PricewaterhouseCoopers. All rights reserved. PricewaterhouseCoopers refers to the network of member firms of PricewaterhouseCoopers International Limited, each of which is a separate and 
independent legal entity.

«Die Auseinandersetzung mit den Besonderheiten 
der Familienunternehmen hat uns neue 
Perspektiven eröffnet und unser Unternehmens-
verständnis gefördert.
Dass die Familie eine zentrale Ressource für
unser Unternehmen darstellt, ist uns durch 
die Seminare noch bewusster geworden.»

Roman und Ivo Högg, Högg AG C
F

B
-H

S
G

St.Galler Seminare für Familienunternehmen

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

Telefon +41 71 224 71 00

2 Module à 3 Tage

Sept. – Nov. 2008

Detaillierte Infos finden Sie unter:  www.cfb.unisg.ch/wb
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I NTERVI EW: MBA

BI LD: ZVG

Herr Wilhelm, allgemein ist bekannt,
dass sich Unternehmen zu spät mit der
Nachfolgeregelung beschäftigen. Wel-
che Erfahrungen haben Sie hierbei  ge-
macht?
Stefan R. Wilhelm: Für die grosse Mehrheit der
Unternehmen stimmt das in der Tat. Die
Gründe sind vielfältig. Der Unternehmer hat
nach wie vor grosse Freude an seiner Arbeit, hat
sich oft ein ganzes Leben für das eigene Unter-
nehmen eingesetzt. Der Gedanke, plötzlich
nicht mehr gebraucht zu werden, respektive die
Tatsache, dass es ohne ihn auch geht, schmerzt.
Zudem fehlt vielen Unternehmern die Perspek-
tive für «die Zeit danach». Wenn Sie ein Leben
lang tagtäglich Entscheidungen treffen, Mitar-
beitende führen, Kundenkontakte pflegen und
plötzlich mit sich und viel Zeit alleine dastehen
– was dann?  

Bezieht sich die Nachfolgerekrutierung
hauptsächlich auf die Ebene des Ge-
schäftsführers?

Nein. In eine Nachfolgeplanung, gerade in ei-
nem KMU, sollte das Kader einbezogen wer-
den. Diese Personen besetzen Schlüsselpositio-
nen, sind meist seit langem dem Unternehmen
zugehörig. Werden diese in die Nachfolgepla-
nung nicht oder ungenügend miteinbezogen –
sei es als mögliche Kandidaten oder als Ent-
scheidungsträger – führt 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 j emandem angefragt werden?
Eine Nachfolgeplanung stellt hohe Anforde-
rungen an den Berater. Wichtig sind genaue
Kenntnisse über das Unternehmen (meistens ist
dies aus einer früheren 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: Abklären, ob der Unternehmer
wirklich bereit ist, loszulassen und die Führung
in andere Hände zu übergeben?  Sobald der neue
CEO da ist, will und muss er wirken können –
ohne dass noch jemand im Hintergrund kon-
trolliert und mitredet. Verlässt der neue CEO
aus diesen Gründen die Unternehmung, hat das
fatale Folgen: man verliert wertvolle Zeit und
setzt die Glaubwürdigkeit bezüglich 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 primär werden
Nachfolger von KMU regional gesucht. Gera-
de bei uns in der Ostschweiz zählen neben
Fachkompetenz und Persönlichkeit die lokale
Verankerung, ein funktionierendes Netzwerk

etc. Die Suche im benachbarten Ausland, allen
voran Vorarlberg und Süddeutschland, be-
schränkt sich heute auf hochspezialisierte Fach-
kräfte.

Hat der Bedarf an I hrer Dienstleistung in
den vergangenen J ahren zugenommen?
In Bezug auf reine Nachfolgeplanungen hat
sich die Situation kaum verändert. Oft wird die
Rekrutierung zur «Chefsache» erklärt 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 Gefühl. 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 unangenehme können
Sie dabei nicht erwarten. Der Berater enttabui-
siert allgemein das Thema der Nachfolgepla-
nung, achtet ausserdem darauf, den Prozess
professionell und zügig voranzutreiben. 

Wann sollte ich mich mit meiner eige-
nen Nachfolge beschäftigen?
Im Idealfall leitet man die Lösung der  Nachfol-
geregelung zwei bis drei Jahre vor dem geplan-
ten Rückzug aus der Unternehmung ein. Im-
merhin ist auch der worst case einzuberechnen.
Steuerliche oder erbrechtliche Aspekte aber
sollten bereits früher überprüft werden.

« D er G edanke,  plö t z lic h nic ht  mehr 
geb rau c ht  z u  w erden,  sc hmerz t »
I m Gespräch mit Stefan R. Wilhelm von der Werner Wilhelm AG für Kaderselektion

Die Nachfolgeregelung stellt für 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. 
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Vielfältige Aspekte der Emotionen
Zurückgreifend auf den lateinischen Begriff
«emovere» (aufwühlen, heraustreiben), hat «E-
Motion» etwas mit Bewegung, Veränderung und
Lebendigkeit zu tun. Im Nachfolgeprozess kann
beispielsweise das Gegenüberstellen des mit ra-
tionalen Instrumenten berechneten Unterneh-
menswertes mit der Zahlungsbereitschaft oder 
-fähigkeit des Nachfolgers eine solche Irritation
auslösen. Auch die eigentliche Vertragsunter-
zeichnung kann als Akt der fundamentalen Ver-
änderung für den Ü bergeber bezeichnet werden. 

Eine bis dato nicht vorhandene Gefühlsregung
ist plötzlich da. Aus physiologischer Sicht kann
gleichzeitig ein körperliches Element den Emo-
tionen zugeschrieben werden. Eine Veränderung
der Mimik, Körperhaltung, Herzrhythmusge-
schwindigkeit oder des Blutdrucks sowie eine an-
dere Tonlage beim Sprechen sind Anzeichen
dafür, dass bei einer Person eine emotionale Re-
aktion ausgelöst worden ist. Ein weiteres Element
stellt die kognitive Komponente dar. Emotionen
bringen den Geist in Wallung und lösen neue
Denkprozesse aus. Dabei wird der Verstand
durch die emotionale Reaktion geschärft oder ge-
trübt. 

Bereits diese Umschreibung zeigt, dass eine inter-
disziplinäre Betrachtung notwendig ist, wenn wir
uns mit den Emotionen im Nachfolgeprozess
auseinander setzten. Gleichzeitig können keine
eindeutigen Ursache-Wirkungsbeziehungen ab-
gebildet werden. Es handelt sich vielmehr um
eine zirkuläre 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
Für Akteure, die in den Nachfolgeprozess invol-
viert sind, ist es wichtig, dass die verschiedenen
Ebenen und Dynamiken in den Grundzügen
verstanden werden. Nur so lässt sich beispielswei-
se das Nichtunterzeichnen des Verkaufsvertrages
erklären. Die notwendige Unterschrift stellt den
Augenblick dar, in dem sich etwas verändern
wird. Auf der Ebene des Individuums kann kurz-
fristig ein beklemmendes Gefühl der Ohnmacht
hervorgerufen werden, wenn eine Lebensge-
schichte unwiderruflich abgeschlossen wird.
Schlaflosigkeit, unregelmässiger Herzschlag und
ein erhöhter Puls sind physiologische Anzeichen.
Auf der Verhaltensebene kann eine komplette
Zurückgezogenheit oder ein übersteigerter Ak-
tionismus im Vorfeld beobachtet werden. Auf
kognitiver Ebene kann im Vorfeld die Notwen-
digkeit und damit die mehrmonatige Vorberei-
tungsarbeit übersteuert und die Emotionsarbeit
oft verdrängt werden. Gleichzeitig nimmt das
Umfeld dieses Verhalten wahr und interpretiert
es. Entsprechend entfaltet der emotionale Ge-
fühlszustand bereits seine Wirkung – im Unter-
nehmen, gegenüber dem Lebenspartner oder der
Familie und kann auch bei Dritten zur Verunsi-
cherungen führen. 

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

Die Bedeutung der Emotionen im
Nachfolgeprozess
Die q uantitative Bedeutung der Unternehmensnachfolge ist heute unbestritten. Nicht zu unterschät-
zen ist dabei das Bewusstsein, dass es sich um eine komplexe, langfristige und in der Regel einmali-
ge Angelegenheit ohne Erfahrungswerte für eine Unternehmergeneration handelt. Viele Ü bergeber
stellen dabei fest, dass sich dieser Prozess nicht mit rein rationalen Tools bewältigen lässt. Vor diesem
Hintergrund ist ein Grossteil der Managementliteratur kritisch zu betrachten. Noch immer geht die
Mehrheit von einem Menschenbild aus, das von einem rational handelnden I ndividuum geprägt ist. 
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Leader:
Bei vielen KMUs steht in den nächsten Jahren die
Regelung der Unternehmensnachfolge bevor.
Welche Herausforderungen stellen sich dabei in
steuerlicher Hinsicht?

Mathias Oertli:
Unternehmer haben vielfach einen Grossteil ih-
res Vermögens direkt im Betrieb investiert. Die
Nachfolgelösung entscheidet daher oft auch über
ihre persönliche finanzielle Zukunft. Neben be-
triebswirtschaftlichen und rechtlichen Ü berle-
gungen sind die steuerlichen Aspekte für den Er-
folg mitentscheidend. Ob die Ü bertragung einer
Unternehmung Steuerzahlungen auslöst oder
eine steuerneutrale Lösung gefunden werden
kann, hängt von den gesamten Umständen des
Einzelfalls ab.

Leader:
In der Vergangenheit hat insbesondere die steuer-
liche Belastung beim Verkauf von Kapitalgesell-
schaften zu Diskussionen geführt. Haben sich in
diesem Bereich mittlerweile die Wogen geglättet?

Thomas Christen:
Das Gesetz besagt, dass Kapitalgewinne aus der
Veräusserung von Privatvermögen steuerfrei
sind. In der Vergangenheit wurde der Grundsatz
des steuerfreien Kapitalgewinns immer wieder
eingeschränkt. Insbesondere unter dem Titel «in-
direkte Teilliquidation» wurden vermeintlich
steuerfreie Kapitalgewinne in steuerbares Ein-
kommen umqualifiziert. Mit der per 1. Januar
2007 erfolgten Gesetzesänderung können bei ei-
nem Beteiligungsverkauf aus dem Privatvermö-
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 erfüllt sind:

1. Die Beteiligung beträgt mindestens 20%  am
Grund- oder Stammkapital und wird in das
Geschäftsvermögen des Käufers veräussert;

2. die Gesellschaft verfügt im Zeitpunkt des Ver-
kaufs über nicht betriebsnotwendige, handels-
rechtlich ausschüttungsfähige Substanz;

3. die übernommene Gesellschaft schüttet innert
fünf Jahren nach dem Verkauf nicht betriebs-
notwendige Substanz aus und

4. der Verkäufer wirkt bei der Ausschüttung mit.

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

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

Thomas Christen:
Wird eine Personenunternehmung verkauft oder
die selbständige Erwerbstätigkeit aufgegeben, so
werden nach heutiger Regelung alle stillen Reser-
ven auf dem Geschäftsvermögen realisiert und
zusammen mit dem übrigen Einkommen be-
steuert. Nebst der Einkommenssteuer fallen da-
bei auch die Abgaben für AHV/IV/EO an. Im
Rahmen der Unternehmenssteuerreform II, über

welche wir demnächst abstimmen, sollen bei der
definitiven Aufgabe der selbständigen Erwerb-
stätigkeit die in den letzten beiden Geschäftsjah-
ren realisierten stillen Reserven separat und nicht
mehr mit dem übrigen Einkommen besteuert
werden. Zudem soll für den Steuersatz bei der
Direkten Bundessteuer lediglich ein Fünftel des
Liquidationsgewinnes massgebend sein.

Leader:
Was raten Sie Unternehmern in Bezug auf die
Unternehmensnachfolge?

Mathias Oertli:
Eine Nachfolgeplanung und deren Umsetzung
stellen hohe Anforderungen an alle Beteiligten.
Steuern sind ein zu berücksichtigender Faktor.
Bei richtiger Handhabung können Unannehm-
lichkeiten und unvorhergesehene Steuerfolgen
vermieden werden.

Thomas Christen:
Wie für die gesamte Nachfolgeplanung sollte
auch die steuerliche Planung rechtzeitig angegan-
gen werden, damit steuerliche Risiken minimiert
und steuerliche Chancen genutzt werden kön-
nen. 

Leader:
Besten Dank für das informative Gespräch.

U nt ernehmensnac hfo lge –  S t eu erlic hes 
R isiko  o der st eu erlic he C hanc e?

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

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

I n den nächsten fünf J ahren steht in der Schweiz für rund 57' 000 Klein- und Mittelunternehmen ( KMU)
mit ca. 450' 000 Arbeitsplätzen die Nachfolgeregelung an. Leader hat im Gespräch mit Prof. Dr. Ma-
thias O ertli und Thomas Christen, beide geschäftsführende Partner der steuerpartner ag, St. Gallen,
über die sich dabei stellenden Steuerprobleme gesprochen.
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Begrenzung des versicherbaren
Lohnes
Für den versicherbaren Lohn besteht seit In-
krafttreten der jüngsten BVG-Revision eine
über sämtliche Vorsorgeverhältnisse einer Person
hinweg geltende Obergrenze. Andererseits ha-
ben die einzelnen Vorsorgepläne, somit auch der
jeweils versicherbare Lohn samt jeweiligem Vor-
sorgeumfang, vorab den gesetzlich festgelegten
Prinzipien der Angemessenheit, Gleichheit, Kol-
lektivität und Planmässigkeit zu genügen. Die
Steuerbehörden verfügen demnach weiterhin
über selbständige Beurteilungsbefugnisse hin-
sichtlich der Frage missbräuchlicher Verwen-
dung der beruflichen Vorsorge zu Steuer-
zwecken (Steuerumgehung). Dasselbe gilt für
die neu eingeführte grundsätzliche Sperrfrist von
drei Jahren für Kapitalleistungsbezüge aus vor-
angegangenen steuerlich abzugsfähigen Einkäu-
fen. Im Ergebnis sollte folglich eine Erweiterung
des Vorsorgeumfangs mittels Lohnerhöhungen,
namentlich im Hinblick auf die beabsichtigten
nachfolgenden Einkäufe und höheren Vorsorge-
beiträge, sorgfältig vorbereitet respektive von der
zuständigen Steuerbehörde vorgängig geneh-
migt werden.

Einkauf des vorzeitigen Alters-
rücktritts
Bei bestehender reglementarischer Grundlage ist
neu der individuelle Einkauf eines vorzeitigen
Altersrücktritts möglich, wenn Vorsorgelücken
mit früheren Einkäufen von Beitragsjahren be-
reits geschlossen wurden. Durch diese Vorfinan-
zierung kann der Unternehmer das volle regle-
mentarische Leistungsziel, das er im ordentli-
chen Rücktritts- bzw. Pensionierungsalter hätte,
bereits vorzeitig erreichen. Zu diesem Zweck
können freie Mittel der Gesellschaft verwendet
werden. Gleichzeitig wird die Unternehmung
von nicht betriebsnotwendiger Substanz ent-
schlackt und eine spätere Unternehmensüber-
nahme für potentielle Käufer respektive Nach-
folger entsprechend leichter finanzierbar.
Schliesslich entschärft sich die namentlich bei
Ü bertragungen von Kapitalgesellschaften gege-
benenfalls zu beachtende Frage der Kapitalge-
winnbesteuerung (sogenannte indirekte Teil-
liquidation).

Licht und Schatten
Vorsorgeeinkäufe im Hinblick auf den vorzeiti-
gen Altersrücktritt stellen zweifelsohne ein at-
traktives Planungsinstrument dar, bergen ande-
rerseits aber auch gewisse Risiken. Namentlich
bei einem unbeabsichtigten späteren Verzicht auf
frühzeitige Pensionierung, etwa infolge betriebli-
cher Schwierigkeiten oder unerwarteter Famili-
enlasten, kann der Unternehmer möglicherweise
Steuervorteile wie Teile des Rentenkapitals verlu-
stig werden. Einmal getätigte Vorfinanzierungen
dürfen nämlich in der Folge nicht zu wesentlich
höheren Vorsorgeleistungen führen. Mit dieser
Einschränkung soll verhindert werden, dass un-
ter dem Titel des vorzeitigen Rückzugs aus dem
Erwerbsleben auf individueller Basis zusätzliches
Vorsorgeguthaben geäufnet wird.

Konkret ist der betreffende Vorsorgeplan so aus-
zugestalten, dass in derartigen Fällen das regle-
mentarische Leistungsziel höchstens um 5%
überschritten werden darf. Der tiefere Renten-
umwandlungssatz für das beabsichtigte vorzeiti-
ge Rücktrittsalter führt letzten Endes dazu, dass
eine danach fortdauernde Beschäftigung des
Unternehmers rasch zur Ü berschreitung seines
höchstzulässigen Leistungsziels führt. Um un-
liebsame nachträgliche Steuerprobleme zu ver-
meiden, aber auch weil nach bundesgerichtli-
cher Rechtsprechung für die Rückerstattung der
fraglichen Einkaufssummen die Rechtsgrundla-
ge fehlt, sollte folglich der einmal geplante vor-
zeitige Altersrücktritt unbedingt wahrgenom-
men werden.

Genaue Planung erforderlich
Die steuerlich begünstigten Möglichkeiten zur
Verbesserung der späteren Vorsorgeleistungen
lassen sich mit dem Wunsch des Unternehmers
nach Schaffung optimaler Verhältnisse für die
Nachfolgeregelung bestens verbinden. Dies gilt
um so mehr, als mit dem Einkauf in den vorzei-
tigen Altersrücktritt nun ein neues Instrument
zur Verfügung steht und andererseits – trotz di-
verser gesetzlicher Präzisierungen – für die indi-
viduelle Planung weiterhin erhebliche Spielräu-
me bestehen.
Nachhaltige massgeschneiderte Lösungen erfor-
dern gerade auch deshalb eine gründliche Aus-
einandersetzung mit den jeweiligen Gegeben-
heiten und konkreten Bedürfnissen des Unter-
nehmers, die dementsprechend bewusste
Wahrnehmung der bestehenden Optimierungs-
chancen sowie eine zielgerichtete Umsetzung der
im Einzelfall zweckmässigen Vorgehensweise
unter Berücksichtigung der neuesten steuerli-
chen Reformschritte.

| LEADERPubliReportage

V o rso rge u nd N ac hfo lgeplanu ng –  
st eu erlic he C hanc en b ew u sst  nu t z en
Die Praxis zeigt, dass erwirtschaftete Mittel oftmals vorrangig in der Unternehmung selbst verblei-
ben, währenddem die persö nliche Vorsorge des Unternehmers vernachlässigt wird. Mitunter verfügt
die Unternehmung in der Folge über erhebliche nicht betriebsnotwendige Substanz. Der Unterneh-
menswert steigt an und macht die Firma sprichwö rtlich « schwer» , was wiederum deren späteren Ver-
kauf und die Nachfolgeregelung erschwert. Die vorhandenen freien Erträge kö nnten stattdessen zur
Stärkung der Vorsorge mit gleichzeitiger Ausschö pfung des betreffenden steuerlichen Sparpotentials
genutzt werden. Neuerdings hat der Unternehmer die Mö glichkeit, im Bereich der beruflichen Vorsor-
ge ( BVG)  auch Einkäufe für die vorzeitige Erwerbsaufgabe steuerlich privilegiert vorzunehmen.

Dr. William Andrich
Leiter Steuern und Recht, Vizedirektor
BDO Visura St. Gallen
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Täglich werden in der Schweiz über 260 Tonnen
Katzenfutter mühsam nach Hause geschleppt,
oft zwischen Beruf und Freizeit nach Feierabend.
Für ihre 1.5 Mio. Katzen geben 750'000 Schwei-
zerInnen jährlich mehr als CHF 800 Mio. aus -
die Q ualität des Futters bleibt jedoch vielfach auf
der Strecke, und so manch gesundheitsorientier-
ter Katzenliebhaber lässt sich von Etiketten und
„ vermenschlichter“  Werbung täuschen. Viele in-
dustriell hergestellte Katzenfutter sind massiv mit
Konservierungs-, Farb- und Aromastoffen ver-
setzt und enthalten akzeptanzfördernde Substan-
zen wie Zucker – welche bei Katzen zunehmend
zu Zivilisationskrankheiten wie Nierensteinen
und Diabetes führen. KELLAS® will hier Abhil-
fe schaffen.

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

fleischbasierten Ernährung der Katze entspricht
– bequem und kostenlos im praktischen Abo
pünktlich vor die Haustür geliefert;  in einmaliger
Kombination mit einer kostenlosen Krankenver-
sicherung für Katzen». Dass die Umsetzung so
lange auf sich warten liess, hatte gemäss Oliver P.
Künzler mehrere Gründe: «Vor zehn Jahren war
der Markt für ein solches Serviceangebot noch
nicht reif, zudem waren die grossen Hersteller
nicht offen genug für ein derartiges Direktver-
triebskonzept. So liessen wir schliesslich mit Ex-
perten und Tierärzten ein eigenes Futter kreieren
und lassen dieses nun in Eigenmarke unter
strengster Q ualitätskontrolle für 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 über
Jahrhunderte isoliert lebte und sich, nicht durch
den Menschen «verweichlicht», in ihrer natürli-
chen Umgebung unabhängig entwickeln und
ernähren konnte. Auf der Idee dieser Katzen, wel-
che sich in ihrem Lebensraum und Naturell ent-
sprechend als Fleischfresser ernährt haben und
deswegen so vital blieben, basiert das KELLAS® -
Futterkonzept.

Die sorgfältig abgestimmte KELLAS®  Futterli-
nie besteht aus acht Nass- und fünf Trockenfut-
ter-Sorten sowie aus verschiedenen Snacks, wel-
che exklusiv über den KELLAS® Pet Mail Servi-
ce® bezogen werden können. «Mit unserem
ernährungstechnisch ausgewogenen Sortiment
gibt KELLAS® den heutigen gezähmten Haus-
katzen ein Stück Natur zurück und sorgt so für
ein gesundes, langes und natürliches Katzenle-
ben, ohne Chemie und Zusätze», bemerkt Ma-

ciejewski. «Speziell zu erwähnen ist die hervorra-
gende Fleischqualität, auf welchem unser Futter
basiert – Schlachtabfälle, 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 berufstätigen Katzenbesitzern ei-
nen grossen Vorteil gegenüber anderem Katzen-
futter. Dank dem KELLAS® -Aboservice ist
Schleppen nicht mehr nötig – das Futter wird
Monat für Monat pünktlich und gratis geliefert.
Per Internet oder Telefon können die Produkte
bestellt und die Bezugsmengen, die Lieferinter-
valle oder die persönlichen Daten jederzeit und
einfach angepasst werden. Die ins Jahresabo inte-
grierte Krankenversicherung für die Katze rundet
das innovative Paket ab. Es bewahrt Katzenfreun-
de vor bösen Kostenüberraschungen 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 Q ualität der Produkte selbst vergewissern
kann, bietet KELLAS® ein kostenloses Probier-
paket an, welches man über die Info-Hotline
oder Internet unverbindlich bestellen kann.

Ansprechpartner für Pressekontakte:
KELLAS® Natural Cat Food 
Innovation Management AG
Robert Maciejewski / Oliver P. Künzler
Heiligkreuzstrasse 2
9008 St. Gallen
Tel.: 071 555 08 15
Email: rm@kellas.ch

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

V o n der Kat z enlieb e z u r G esc häft sidee
St. Gallen. Drei erfahrene Dialogmarketing-Unternehmer und Katzenfreunde aus der O stschweiz realisie-
ren eine innovative Geschäftsidee in einem der umkämpftesten – aber auch spannendsten – Märkte Eu-
ropas. Sie produzieren und vertreiben naturbelassenes Katzenfutter ohne künstliche Zusatzstoffe, Füll-
und Lockstoffe oder Zucker über ein neuartiges Vertriebskonzept. Das hochq ualitative Katzenfutter, wel-
ches als speziell produzierte Eigenmarke unter dem Namen KELLAS® nur im Direktvertrieb erhältlich ist,
wird im frei konfigurierbaren Monats-Abonnement beq uem und kostenfrei nach Hause geliefert. Das Abo
ist zusätzlich kombiniert mit einer Krankenversicherung für Katzen, welche den J ahresabonnenten von
KELLAS® in Zusammenarbeit mit den Helvetia Versicherungen kostenlos angeboten wird.
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Wenn die Klassenkämpfer
gegen die eigenen Wähler
kämpfen
Die KMU-Steuerreform ist breit abgestützt: Bundes-, National- und Ständerat

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

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

sich für die Reform ein. Breit abgestützt heisst allerdings nicht unbestritten:

Klassenkämpferisch hat sich die Linke dagegen ausgesprochen – und sägt damit

am Ast, auf dem sie sitzt.

Natürlich «übersehen» die Sozis, dass nur Kapi-
tal investiert werden kann, das auch flüssig ist.
Es wäre auch äusserst lästig, im Abstimmungs-
kampf darauf hinweisen zu müssen, dass wohl
die Steuereinnahmen leicht reduziert werden,
im Gegenzug dafür aber wieder investiert wird
und damit Arbeitsplätze geschaffen werden –
die dann sowohl dem angeblich von der SP ver-
tretenen Publikum, dem «Arbeiter», zugute
kommen als auch für mehr Steuereinnahmen
sorgen.

Damit sägt die SP an dem Ast, auf dem sie sitzt:
Mit dem verfehlten Engagement gegen die
Stärkung der Wirtschaft würde sie in letzter
Konsequenz – der Ablehnung der Reform – am
meisten denen schaden, die sie zu vertreten vor-
gibt – den Arbeitnehmerinnen und -nehmern.
Was die Gründe für den hasserfüllten Kampf
sind, kann nur erahnt werden. Wir tippen auf
zwei Faktoren: Neid und prinzipielle Oppositi-
on. Neid darauf, dass die, die Arbeitsplätze
schaffen, Verantwortung übernehmen 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 förderlich. 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.

VON STEPHAN ZIEGLER

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

Nicht ganz so sieht es die Linke: Mit Polemik
gegen «Grossaktionäre» wird massiv Stimmung
gegen die Reform gemacht. Eine eigentliche
Neidkampagne wurde losgetreten, die den klei-
nen Mann, den Büezer, gegen «die da oben»,
die Reichen, aufhetzen soll. Klassenkämpferi-
sche Parolen werden aus der Mottenkiste ge-
holt, die üblichen Verdächtigen wie der berüch-
tigte St.Galler SP-Nationalrat Paul Rechsteiner
laufen zur Höchstform auf. Da wird über Steu-
ergeschenke für Superreiche schwadroniert,
über staatliche Subventionen für Millionäre
und dergleichen Unsinn mehr.

Dass die Linke sich aus dem Paket von zehn
steuererleichternden Massnahmen ausgerech-
net die reduzierte Dividendenbesteuerung her-
auspickt, ist aus propagandapsychologischen
Gründen nachvollziehbar: Bei keinem der an-
deren neun Punke lässt sich so frech behaupten,
dass nur «Kapitalisten» von der Reform profi-
tieren würden. Damit wird beim weniger infor-
mierten Bürger gezielt der Eindruck erweckt,
«die Reichen» würden begünstigt, während
«die Armen» leer ausgingen.



Steuern, Vorsorge, 
Nachfolgeregelung...

...wir machen Ihr Leben leichter!

BDO Visura
Löwenstrasse 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

Treuhand und Immobilien

Wirtschaftsprüfung

Financial Services

Unternehmensberatung und

Informatik

Steuer- und Rechtsberatung

www.bdo.ch
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