
DELUXE

Unabhängig von der
wirtschaftlichen Situa-
tion auf Erfolgskurs:
Frischknecht Juwelier
in St.Gallen

RUSSLAND

Was haben die Russen
mit einem Schweizer
Jassclub gemeinsam:
Russlandkenner Karl
Eckstein im Gespräch
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Das Unternehmermagazin für die Ostschweiz und das Fürstentum Liechtenstein
www.leaderonline.ch

Herbert Sausgruber
Landeshauptmann 
von Vorarlberg
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gewinnbringender 
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Compactus & Bruynzeel AG • Archiv- und Lagersysteme
Zürcherstrasse 350 • CH-8500 Frauenfeld
info@compactus.ch • www.compactus.ch
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Muskelkraft ist künftig nicht mehr nötig für Archiv- und Büro-
arbeiten. Verabschieden Sie sich von mühsamen Suchaktionen
und unnötigem Kräfteverschleiss. Compactus & Bruynzeel
AG, der Spezialist für Archivsysteme, räumt für Sie auf. Mit
Grips statt Bizeps – und erst noch automatisch. Interessiert?
Dann  rufen Sie uns an: 052 724 0 724.
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P R OG N OS EN  S I N D G LÜ C K S S AC H E

Schon oft haben wir den sehr direkten Zusammenhang zwischen der Besetzung der politischen Gre-
mien und dem wirtschaftlichen Wachstum betont. Als Unternehmermagazin das Geschehen in der
Politik nicht zu beachten, können wir uns nicht leisten. Auch in dieser Ausgabe blicken wir diesbe-
züglich zurück und nach vorn. Denn in St.Gallen wartet noch der 2. Wahlgang in die Regierung.

Bei unseren Betrachtungen verzichten wir wohlweislich auf exakte Prozent-Prognosen selbsternann-
ter Wahlexperten. Diese Zahlenspielereien fallen mal besser, mal schlechter aus, doch selbst wenn
Politologen wie Claude Longchamp und Co. schwer daneben hauen, sind sie um ausschweifende
Erklärungen bekanntlich nie verlegen. 

Longchamp ist Sozialdemokrat, und diese haben tendenziell Mühe mit dem Rechnen. Das beste
Beispiel dafür ist «links», die Parteizeitung der St.Galler SP. Dieses ist auf seine Weise ein Sprachrohr,
wie es der LEADER für seine Leserschaft ist. Dass in «links» Anliegen links der Mitte vertreten wer-
den, ist daher mehr als gerechtfertigt. Nicht versuchen sollten sich die Autoren des Parteiblatts aber
als Wahlprognostiker. Denn der jüngste Versuch, für einmal muss diese Formulierung einfach sein,
ging gründlich in die Hosen.

Mitte Februar leitartikelte in «links» ein Autor oder eine Autorin vorausschauend zur Wahl und
meinte, für die SP liege «einiges drin». Das stimmte dann sogar auf eine gewisse Weise: Es lag eini-
ges drin für die SP, und zwar eine historische Niederlage. 

Die Fehlprognose kam wohl zustande, weil die SP neben Lehrern auch viele Historiker in ihren Rei-
hen weiss, die gerne munter im Archiv wühlen. Bei den Nationalratswahlen hatte es eine Schlappe
für die Partei abgesetzt, aber nationale Wahlen seien kein verlässlicher Gradmesser für Kantonsrats-
wahlen, hiess es im «links». Und weiter: «Die SP konnte in den letzten 20 Jahren bei den kantona-
len Wahlen stets nochmals zulegen.» Daraus leitete die SP ab, dass das wieder gelingen könnte.
«links» wusste es sogar noch genauer: Insgesamt ergebe die Prognose «22 Sitze, die auf sicher zu ge-
winnen sind.» Mit etwas Proporzglück, so das Parteiblatt, seien sogar 25 Sitze möglich. 

Heute wissen wir: Es wurden letztendlich 16 Sitze im 120-köpfigen Parlament. Das sind stolze 6
weniger, als laut Prognose «auf sicher» waren und 9 weniger als erhofft. Nicht nur die Wahlnieder-
lage der SP ist also auch historisch, auch die Fehlerquote in der Voraussage.

Wichtiger für die Wirtschaft als solche eher amüsanten Betrachtungen ist allerdings, dass aus diesen
Wahlen die bürgerliche Seite gestärkt hervorging. Was das Parlament mit dieser Ausgangslage nun
tut, bleibt abzuwarten. Wir werden es beobachten.

PS: Euregio Bodensee, Grenznähe, Dreiländereck: Das sollten für die Ostschweiz mehr sein als nur
Schlagworte. Deshalb widmen wir einen Teil dieser Ausgabe unserem direkten Nachbarn, dem Vor-
arlberg. Unternehmen und Unternehmer, Persönlichkeiten aus Politik, Wirtschaft und Tourismus
sowie die wichtigsten Eckdaten in der Übersicht vermitteln den Eindruck eines prosperierenden
Bundeslandes.  Vorarlberg ist mal Konkurrent, mal Partner – aber nützen wir die Erfolge unseres
Nachbarn doch einfach auch als Inspiration für uns. 

Natal Schnetzer 
Verleger
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Lösungen so vielfältig
     wie die Anforderungen

Rhomberg Bau GmbH

Mariahilfstrasse 29, 6900 Bregenz

Tel.: +43 5574 403-0

Fax: +43 5574 309

E-Mail: info@rhombergbau.at
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Familientradition

Gegründet wurde Rhomberg Bau bereits 1892. Inzwischen befi ndet sich das Unternehmen in vierter Gene-

ration. Familientraditionen prägen unser Unternehmen. Erfolg ist die schönste Bestätigung. Doch Wachstum

alleine steht bei Rhomberg nicht im Vordergrund. Verbunden sind die Generationen durch ihre Vision:

Langfristig am Markt zu bestehen mit ressourcenschonendem Bau und Betrieb.

Für unsere Kunden

Zufriedene Kunden sind wichtig für einen langfristigen Erfolg. Wir bieten unseren Kunden ein Angebot aus

einer Hand. Ob Verkehrswegebau, Neubau einer Bahnstrecke oder Dachbodenausbau in einem Einfamili-

enhaus – Rhomberg ist ein zuverlässiger Partner, der sein Handwerk beherrscht.

Soziale Gesichtspunkte prägen unseren Erfolg. Die Steigerung der Lebensqualität unserer Kunden,

Mitarbeiter Innen und Netzwerkpartner ist wesentlicher Teil unserer Philosophie. Zentrales Element ist eine

zukunftsorien tierte Perspektive mit einer nachhaltigen Strategie, die ökologische, ökonomische wie auch

soziale Aspekte umfasst.

Die Rhomberg Gruppe ist Ihr Ansprechpartner bei allen Leistungen im Hoch- und Tiefbau, in Spezialbe-

reichen wie Bahntechnik, Facility Management, Wohnbau oder Ressourcenmanagement. In mehreren

Bereichen sind wir inzwischen Marktführer. Unser Erfolg bestätigt uns und ist Ansporn, dies in weiteren

Feldern zu forcieren.

Die Rhomberg-Gruppe in Zahlen

Gründung: 1892, Mitarbeiter: 550, Umsatz im Wirtschaftsjahr 2006/2007: € 269 Mio.

Geschäftsbereiche:

Bau: Projektentwicklung, GU/TU, Wohnbau, Hochbau, Tiefbau, Facility Management, Sanierung

 Bau, Systembau

Bahntechnik: Gewerblicher/Maschineller Gleitbau, GU/TU Bahn, Feste Fahrbahn, Sanierung Bahntunnel,

Logistik, Elektromechanische Ausrüstung, Lärmschutz, Fachtechnisches Consulting

Ressourcen: Rohstoffversorgung, Beton, Asphalt, Energie-Contracting

Rhomberg – Ideen die bestehen

Rhomberg Bau AG 
Poststrasse 17, CH- 9001 St. Gallen
Tel.:  +41 (0)71 228 63 73 
Fax.: +41 (0)71 228 63 59 
E-Mail: info@rhombergbau.ch

L ö s u n g e n  s o  v i e l f ä l t i g
w i e  d i e  A n f o r d e r u n g e n
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Ihre Jobangebote.
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A R B E I T S R A U MEinzigartig, ästhetisch, innovativ 

Das Projekt W1 in Wil wird zukünftig zweifellos 
zur ersten Adresse für moderne und qualitäts-

bewusste Dienstleistungsanbieter werden.

Die grossen und hellen Räumlichkeiten eignen 
sich für jegliche Art von hochwertiger Nutzung.

Sichern Sie sich Ihren neuen Wirkungsraum!

M I E T R A U M

www.w-1.ch
Max Büchler, Telefon 052 234 97 20, max.buechler@colliers.ch
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Nach einer ersten Bilanz sind im vergangenen
Jahr die Exporte Vorarlbergs neuerlich kräftig um
15 Prozent angestiegen. Zum Vergleich: Gesamt-
österreich konnte um elf Prozent zulegen. Be-
trachtet man die Zahlen für 2007  genauer, dann
fällt vor allem eines auf: Nach den östlichen Bun-
desländern profitiert jetzt erstmals auch der äus-
serste Westen trotz der vergleichsweise grösseren
Distanz signifikant von der Osterweiterung der
EU. Die Exporterlöse in diese Staaten wuchsen
um ein Drittel. Der Wert der allein in Polen abge-
setzten Waren stieg um mehr als 7 2 Prozent ( sie-
he unten angeführte Tabellen) .

« Osteuropa-T urbo»
Dabei haben die traditionell starken Export-
märkte der Vorarlberger durch den «Osteuropa-
Turbo» mit Ausnahme von Frankreich nicht
nachgelassen. Das Geschäft mit den vier wichtig-
sten Exportpartnern lag auch 2007  deutlich im
Plus, vor allem mit der Schweiz. Wer darüber be-

stens Bescheid weiss, ist Roland Gander, Direk-
tor der Regionalleitung West bei Gebrüder Weiss
in Lauterach, dem grössten Speditions- und Lo-
gistikunternehmen Ö sterreichs. «Wellpappe,
Plastikflaschen», beginnt er aufzuzählen, welche
Gruppen besonders grosse Anteile haben, «die
gesamte Metallindustrie, traditionell mit Blum
und Grass vorneweg, aber auch die Baubranche
mit Leimbindern von Schertler und Kaufmann
sind starke Faktoren.» Der Anteil des Schweiz-
Verkehrs ( auf dem Landweg)  macht beim Markt-
führer Gebrüder Weiss an die 20 Prozent aus. 
Darin enthalten sind auch jene Waren, die aus
anderen Teilen Ö sterreichs in Vorarlberg für die
Schweiz umgeschlagen werden und umgekehrt.
«Der Verkehr hinüber ist allerdings viel stärker»,
sagt Gander. Das wird auf absehbare Zeit so blei-
ben, wenngleich immer mehr Unternehmen aus
den neuen EU-Staaten ihre Importe über Wol-
furt abwickeln, ergänzt Gerhard Amann, Ge-
schäftsführer der Sparte Verkehr bei der Wirt-

schaftskammer Vorarlberg. Die Etablierung des
Gemeinschaftszollamts am Güterbahnhof Wol-
furt vor fünf Jahren sei jedenfalls «ein ganz wich-
tiger Schritt» gewesen, sagt Gander: «Da sitzt der
Schweizer Zoll auf fremdem Gebiet, das ist ein-
zigartig. Bregenz und St.Gallen haben hier sehr
gut zusammengearbeitet, die Abwicklung ist viel
einfacher geworden und schreckt keinen mehr.» 

Wolfurt lö ste B uchs ab
Wolfurt hat jene führende Bedeutung im Rhein-
tal übernommen, die früher einmal Buchs als
Knotenpunkt hatte. Gander erinnert sich: «Da
lief alles bei Danzas zusammen, Buchs war das El-
dorado für alles aus dem Westen. In Buch wurde
konsolidiert und in Sammelladegemeinschaften
verfrachtet, weil das Aufkommen für den Einzel-
nen natürlich noch viel geringer war als heute.
Seit Anfang der 197 0er ist der Warenverkehr ex-
plodiert, und heute gehen Direktverkehre in alle
Richtungen.» 

LEADERPortrait | 

Prosperierendes Ländle

M it einem Wirtschaftswachstum von 4 , 1  P rozent war Vorarlberg 2 0 0 6  der P rimus in Ö sterreich. Die
Konj unktur ist ex portgetrieben. Der LEA DER beleuchtet das Umfeld,  in dem Vorarlberg kontinuier-
lich sehr gute wirtschaftliche Kennzahlen schreibt.

VORARLBERG
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Die Entscheidung für Solitas ist immer auch
eine Entscheidung für mehr Sicherheit und
Transparenz, für mehr Zuverlässigkeit und Ef-
fizienz. Denn führend im Markt für Enterprise
Document Management zu sein, bedeutet, et-
was von der Sache zu verstehen. 
900 Kunden der Solitas und deren internatio-
naler Partner setzen auf Investitionssicherheit.
Unterschiedliche IT-Umgebungen, ERP-Sy -
steme oder hochspezialisierte Branchenlösun-
gen – Solitas integriert ihre Lösungen und pas-
st diese an Ihre individuellen Anforderungen
an. Damit bietet sich den Unternehmen mehr
als eine deutlich effizientere Verwaltung: 
Mit Solitas sowie dem ausgeprägten Partner-
netzwerk in der Schweiz, Ö sterreich und
Deutschland sichern Sie die Infrastruktur Ihrer
Informationsprozesse. 

Galex is A G realisiert mit P roduk-
ten der Solitas I nformatik A G un-
ternehmensweites elektroni-
sches A rchiv- und Dokumen-
tenmanagement
Von Daten aus dem ERP-Sy stem über Doku-
mente aus der Office-Welt bis hin zu ausge-
wählten geschäftsrelevanten E-Mails überspielt
die Schweizer Galexis AG jetzt Daten aus dem
gesamten Unternehmen in das Archivsy stem.
Seit inzwischen mehr als sieben Jahren archi-

viert die Galexis AG Rechnungen und Liefer-
scheine aus dem firmeneigenen ERP-Sy stem.
Die Erfahrungen, die die in der Schweiz aktive
Pharmagrossistin mit dem Archivsy stem der
Solitas Informatik AG sammelte, waren ausser-
ordentlich positiv. IT-Sy stembetreuer Werner
Leutenegger wörtlich: «Für die Datenarchivie-
rung aus dem ERP-Sy stem ist InfoStore das Be-
ste, was man haben kann.» 
Als das Management von Galexis im Jahr 2005
beschloss, die Archivierung «unternehmens-
weit» auszubauen, musste sich die Solitas Infor-
matik AG noch einmal der Konkurrenz stellen.
Die IT-Fachleute bei Galexis sahen sich «diver-
se Tools für die unternehmensweite Archvieri-
ung» an, so Projektleiter Christian Mey er. Den-
noch fiel die Entscheidung zugunsten von So-
litas «aufgrund der guten Erfahrungen, aus
Kostengründen und weil wir bereits über
Know-how verfügten», erklärt Mey er. 
Galexis und ein in der Schweiz tätiger Solitas-
Partner, die Five Informatik AG, teilten sich die
Projektarbeit. In enger Abstimmung zwischen
Galexis und FIVE entstand das Pflichtenheft.
FIVE wirkte sodann insbesondere an der fir-
menspezifischen Anpassung, an den Einstel-
lungen im Programm, der Gestaltung der Ein-
gabemasken, der leichten Wiederauffindbar-
keit archivierter Dokumente sowie an der
Auslegung des Berechtigungssy stems mit. 

A uch E-M ails werden archiviert!
Unternehmensführung sowie Verkauf, Marke-
ting, Human Resources, Finanzen und Con-
trolling, SCM, Immobiliendienst und – last
but not least – die IT-Abteilung können heute
wichtige, langfristig benötigte Unterlagen ins
Archiv zur revisionssicheren Aufbewahrung
überspielen. Archiviert werden bei Galexis jetzt

auch E-Mails. Jeder Mitarbeiter entscheidet
selbst, welche Mails er als «geschäftsrelevant»
einstuft. Nach manueller Indizierung kann ein
E-Mail zum Geschäftsfall zugeordnet und ar-
chiviert werden. 
Christian Mey er resümiert: «Das Projekt wur-
de innerhalb der geplanten Zeit abgeschlossen,
auch die Kosten hielten sich innerhalb des Bud-
gets.»

Kontakt: 

Solitas I nformatik A G

B ahnhofstrasse 2 1 b

9 4 7 1   B uchs –  Switzerland

E-M ail: info@ solitas.com

WEB : www.solitas.com

T elefon: + 4 1  8 1  7 5 5  5 5  0 0

Fax : + 4 1  8 1  7  5 5  5 5  0 1

| LEADERPubliReportage

Ob Sie es Document-,  C ontent- oder Knowledge-M anagement
nennen,  ob für Workflow oder A rchivierung –  die Solitas I nforma-
tik A G sorgt mit ihrem P rodukt- und Dienstleistungsspektrum für
schnelle P rozesse. Suchen,  Finden,  Z usammenstellen kompletter
Vorgänge,  kurzfristige A naly sen von Geschäftsprozessen –  die
Lö sungen überzeugen.

Roland B ö hme 

Geschäftsführer Solitas 

S O LI T A S  I nf orm at ik  A G  –  
D oc u m ent s u nlim it ed
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Deutschland 30%

Schweiz 13%

Italien 10%

Ver. Königreich 4%

Frankreich 4%

Liechtenstein 4%

USA 4%

Andere 4%

Exporte nach Ländern

Neben den klassischen Speditionen, die in Vor-
arlberg seit jeher eine grosse Rolle spielten, etab-
lierten sich viele Paketdienste im Rheintal. Mit
ihnen ist das Verkehrsaufkommen stark an-
gewachsen. «Das hat dazu geführt, dass die War-
tezeiten für unsere Lkw-Fahrer beim Zoll gestie-
gen sind. Es gibt immer noch zu wenig Abferti-
gungspersonal», übt Amann Kritik.

Hohe Sachgütererzeugungsrate
Der Dienstleistungssektor, zu dem auch die Pa-
ketdienste zählen, steht auch in Vorarlberg in der
Blüte. Nichtsdestotrotz ist eine der wirtschaftli-
chen Stärken Vorarlbergs der überdurchschnittli-
che Anteil an Personen, die in der Sachgüterer-
zeugung beschäftigt sind: 26,1 Prozent (Öster-
reich: 18,3). Die Vorarlberger gelten allgemein
als fleissig und engagiert. Für die Erfüllung des
nirgendwo sonst in der Alpenrepublik so ausge-
prägten Traums vom Eigenheim oder der Eigen-
tumswohnung wird in der Regel hart gearbeitet,
der Zuverdienst durch den Partner ist die Regel,
denn die Lebenshaltungskosten in Vorarlberg be-
wegen sich ebenfalls deutlich über dem Durch-
schnitt.
Die «Hüslebouer»-Mentalität hat freilich auch
ihre Schattenseiten. Die Gemeinden sind zersie-
delt, die Pkw-Dichte und der hausgemachte
Ziel- und Quellverkehr sind dem entsprechend
hoch. Wenigstens sind die grössten Produkti-
onsbetriebe und Arbeitgeber einigermassen
über das Rheintal beziehungsweise den Walgau
verteilt, und so verhält es sich auch mit dem In-
dividualverkehr. Am Wachstum bestimmter

Gemeinden wie Schwarzach, Gaissau oder Lu-
desch lässt sich klar festmachen, wie Bodenver-
knappung, Arbeitswege und das Immobilien-
Preisgefüge korrelieren.

Positive Geburtenbilanz
Aus demografischer Sicht wächst die Bevölke-
rung Vorarlbergs in erster Linie durch eine po-
sitive Geburtenbilanz, dem Saldo aus Geburten
und Sterbefällen. Betrachtet man die Bevölke-
rungsentwicklung über die letzten zehn Jahre,
so fällt auf, dass seit 2002, dem Jahr mit dem
höchsten Wert, der jährliche Bevölke-
rungszuwachs von rund 3150 Personen auf we-
niger als die Hälfte gesunken ist. Der Einwoh-
nerzuwachs konzentriert sich fast ausschliess-
lich auf die Region Rheintal. In dieser Region
wurden im Jahresabstand netto 1772 zusätzli-
che Hauptwohnsitze gegründet. Leicht positiv

ist die Entwicklung im Walgau. Hingegen ist in
allen anderen Regionen die Zahl der Einwoh-
ner mit Hauptwohnsitz im Jahresabstand
zurückgegangen. 
Das ist keineswegs eine neue Entwicklung. Die
Landesregierung bemüht sich bereits seit meh-
reren Jahren aktiv mit allen möglichen Mas-
snahmen die Landflucht zu stoppen. Von 2000
bis 2006 war der ländliche Raum als Ziel-2-Ge-
biet durch die EU förderbar. Das neue EU-
Strukturfondsprogramm «Regionale Wettbe-
werbsfähigkeit Vorarlberg 2007–2013» erfasst
nun im Gegensatz zu den Vorgängerprogram-
men ganz Vorarlberg als Fördergebiet. Bis zu
rund 35 Millionen Euro sollen dafür in diesem
Zeitraum von Brüssel nach Bregenz fliessen.
Neben der Fortschreibung laufender Program-
me liegt der Schwerpunkt dabei bei «Investitio-
nen in Innovationen». 

Die 15 wichtigsten Exportländer Vorarlbergs

Exportländer Exporte 2006 Veränderung 
Exporte 2007 in %1)

Deutschland 1990,9 Mio. € 3,4
Schweiz 820,8 Mio. € 11,7
Italien 642,4 Mio. € 5,2
Vereinigtes Königreich 286,5 Mio. € 6,3
Frankreich 254,1 Mio. € -4,8
Liechtenstein 246,9 Mio. € 10,9
USA 242,4 Mio. € 34,7
Spanien 206,5 Mio. € 43,3
Niederlande 101,6 Mio. € -0,9
Polen 100,8 Mio. € 71,2
Schweden 99,7 Mio. € -1,5
Belgien 87,4 Mio. € -3,4
Tschechien 83,7 Mio. € 35,8
Japan 79,0 Mio. € 1,8
Ungarn 79,0 Mio. € -9,0
1) bestätigt liegen erst die Daten für Januar bis August vor, die Veränderung
bezieht sich auf den Vergleichszeitraum 2006

Der Vorarlberger Arbeitsmarkt 2007

Frauen Männer Gesamt Veränderung
zum Vorjahr in %

Unselbstständig
Beschäftigte 63.947 79.982 143.929 1,9
Darunter Ausländer 10.311 17.280 27.592 2,8 
Arbeitslosenquote 6,4 % 5,1 % 5,7 % -7,9
Arbeitslose 4.366 4.280 8.646 -6,6
Darunter Arbeitslose
unter 24 Jahre 806 778 1.584 -8,0 
Darunter Arbeitslose
über 50 Jahre 688 931 1.619 -7,4
Gemeldete
offene Stellen 1.514 21,4
Gemeldete
offene Lehrstellen 127 -45,3
Lehrstellensuchende 130 140 270 -5,8
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« V iel w irk lic h  I nt eressant e sind u ns nit
v ersc h lof f a… »
Dr. Herbert Sausgruber,  Landeshauptmann von Vorarlberg,  im LEA DER-Gespräch

Der 6 1 -Jährige steht seit 1 9 9 7  an der Spitze des westlichsten B undeslandes von Ö sterreich. Er
gehö rt der Ö sterreichischen Volkspartei ( Ö VP )  an,  die traditionell als wirtschaftsfreundlich gilt. Von
Herbert Sausgruber wollte der LEA DER unter anderem wissen,  wie stark seine P olitik Einfluss auf
den wirtschaftlichen Hö henflug Vorarlbergs hat und wie es nach dem A us der Schnellstrasse in die
Schweiz in der Verkehrspolitik weitergeht.
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I NT ERVI EW: ARNO MILLER

B I LDER: BODO RÜEDI 

Herr Landeshauptmann,  Sie kommen aus
Hö chst,  einem Dorf direkt an der Grenze
zur Schweiz. Wie haben Sie als Kind die-
se Nachbarschaft erlebt,  was hat sich seit-
her geändert?
Herbert Sausgruber: Kindheitserinnerungen…
Dass wir baden gegangen sind in die «Bädi» in St.
Margrethen, das war ein Schwimmbad am Alten
Rhein mit einem Becken, das hat es bei uns nicht
gegeben. Da habe ich das Schwimmen gelernt.
Dann Schlitten fahren drüben am Berg. Auf den
Strassen!  Und dann der Wohlstandsunterschied,
den hat man schon gespürt, der war beachtlich.
Das war in den 1950ern…   unsere Schlitten wa-
ren ein Glump gegenüber denen der Schweizer.
Heute ist der Wohlstandsunterschied auch noch
da, aber die Dy namik hat sich gedreht. Wenn ich
gesund bleibe, dann erlebe ich noch den Augen-
blick des Überholens. 

Wann rechnen Sie damit?
Je nach Kriterien in zehn, fünfzehn Jahren.

Die Schweizer Nachbarn sprechen vom
Rheintal gerne als C hancen-T al. A uf unse-
rer Seite scheint vieles schon als erledigt
abgehakt zu sein. Die Wirtschaft brummt
und das seit Jahren. Spricht man mit hei-
mischen Unternehmern über Stärken des
Wirtschaftsstandorts Vorarlberg,  dann
heisst es unisono,  die Z usammenarbeit
mit den B ehö rden sei « relativ gut»  bis
problemlos. Das wird Sie freuen zu hö ren. 
Sicher, es ist erklärtes Ziel, die Dy namik aufrecht
zu erhalten. Obwohl natürlich auch in der Nach-
barschaft Dy namik vorhanden ist, das soll man
nicht übersehen!  Wir bemühen uns, den Vorgang
zu begleiten – durch einen brauchbaren Rahmen
an Infrastruktur, und dort, wo man etwas ma-

chen kann, das weiterzuentwickeln. Zum Bei-
spiel bei den Ausbildungsstätten: Wir haben in-
zwischen einen wesentlichen Engpass bei qualifi-
zierten Leuten;  da gibt es einen Zustrom aus
Deutschland, der uns seit einigen Jahren hilft.
Aber man muss schauen, dass unsere  Ausbil-
dungsmöglichkeiten entsprechend sind, und
zwar nicht nur an der Spitze mit der FH Vorarl-
berg und den HTLs, sondern auch im Bereich
der Lehre. 

Was die Wirtschaft interessanterweise
nie betont,  ist der politisch stabile Z u-
stand im Land. Sehen Sie da einen Z usam-
menhang,  weil es eben gut läuft in der
Wirtschaft? Gibt es weniger soziale Span-
nungen –  und ist dadurch auch weniger
Handlungsbedarf gegeben als in anderen
Regionen?  
Es gibt sicher einen Zusammenhang insofern,
als dass eine klare Mehrheit die Möglichkeiten
schafft oder jedenfalls stark verbessert,
langfristige Entscheidungen zu treffen und
nach einer klaren Konzeption vorzugehen.
Man ist nicht so sehr abhängig von kurzfristi-
gen Mehrheitsüberlegungen. Das heisst nicht,
dass man nicht auch Mehrheitsüberlegungen
haben muss – vor allem, um die Mehrheit zu
erhalten. Aber man kann eher eine solide Fi-
nanzpolitik machen, die nicht nur angenehme
Seiten haben muss. Man kann anders verhan-
deln und gestalten, als wenn man überall fünf-
mal fragen muss. Die Handlungsfähigkeit, vor
allem in der Ordnung der Finanzen, das ist
natürlich ein Vorteil.

Wie gross schätzen Sie I hren Einfluss auf
die Vorarlberger Wirtschaft ein? Was
kann der Landeshauptmann real tun? 

Der Hauptrahmen wird natürlich grossräumig
gesetzt, durch den Eintritt in die Europäische
Union, die ganze Steuergesetzgebung und so wei-
ter. Der regionale Anteil konzentriert sich auf drei
Bereiche: Das ist die allgemeine Atmosphäre, die
kann man in einem gewissen Umfang beeinflus-
sen, ist schwer messbar;  dann Investitionsfreund-
lichkeit, Dienstleistungsgesinnung und zügige
Entscheidungen. Das kann man schon trainieren
und das pflegen wir auch bewusst. Und drittens
ist es das weite Feld von Ausbildung – von Bil-
dung überhaupt. Dort konzentrieren wir be-
wusst viele Ressourcen, weil wir wissen: Wettbe-
werbsfähigkeit hat auch stark mit Motivation
und Ausbildung zu tun.
Aber der Hauptvorteil ist, dass wir auf Basis der
EU-Mitgliedschaft gute Unternehmensführun-
gen haben, überwiegend mittelständisch, mit ho-
her Identifikation – die schauen nicht nur aufs
nächste Q uartal. Und gut ausgebildete, motivier-
te Arbeitnehmer. Das ist der eigentliche Kern.

A n vielen Ecken und Enden des Rheintals
wird in den I ndustrie- und Gewerbezo-
nen eine Halle nach der anderen hochge-
zogen. Wie lange wird der P latz noch rei-
chen oder: Wann wird die B odenverknap-
pung zum Wachstumsproblem?
Die Diskussion wird immer dann intensiver,
wenn aufgrund einer guten Wachstumsentwick-
lung die Verfügbarkeit und der Preis sich ent-
sprechend verändern. Das beobachten wir per-
manent seit Jahrzehnten. Wir fahren eine Poli-
tik, die vernünftig dosiert, und sind auch im
engen Kontakt mit der Wirtschaft: Widmungs-
zurückhaltung und eine strenge Regelung.
Trotzdem haben wir den Bedarf an Unterneh-
menserweiterungen und -gründungen im We-
sentlichen befriedigen können, mit wenigen
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Ausnahmen, wo es uns auch gar nicht so unrecht
war, weil es Anfragen gab, die doch sehr
flächenintensiv waren. Wir haben das pragma-
tisch bisher ganz gut hingekriegt.

A ber drohen über kurz oder lang nicht
doch weitere Nutzungskonflikte wie vor
einigen Jahren in Fussach,  als es um den
B au eines neuen A lpla-Werkes ging?
Es gibt noch einiges an verfügbaren Flächen, so
ist ja es nicht!  Aber sicher haben wir im Unter-
schied zu anderen Ländern kein Übermass an ge-
widmeten, verfügbaren Flächen. Wir haben aber
immer Lösungen gefunden, ausser es braucht je-
mand gerade 3 0.000 Q uadratmeter Grund.

Eine neue Skoda-Fabrik würde nicht hier-
her passen…
Nein. Viele wirklich Interessante sind uns aber
nicht «verschloffa» ( durch die Lappen gegangen,
Anm. d. Red.) !

Es gibt das gemeinsame P roj ekt « Vision
Rheintal»  des Landes mit 2 9  Vorarlberger
Gemeinden. Welche Rolle spielt dabei die
andere Seite des Rheins? Sind die Schwei-
zer Nachbarn in irgendeiner Form einge-
bunden?
Wir bemühen uns, den Prozess so zu gestalten,
dass die Information fliesst. Aber eine Gesamt-
planungsmöglichkeit ist noch nicht in Sicht. Es
ist ein Informationsaustausch. Einen Gesamtpla-
nungsaustausch gibt es beim Alpenrhein, dort
macht es auch Sinn. 

Sie haben vor ein paar Jahren einmal pla-
kativ dargestellt was wäre,  gäbe es die
Staatsgrenze nicht,  dann würde als B ei-
spiel sicher nur auf einer Seite des Rheins
eine A utobahn führen. Wird das Rheintal
als gemeinsamer Raum zusammenwach-
sen oder hängt es allein an der EU-Frage?
Schwer zu sagen. Wir beobachten, seit wir seit
rund zehn Jahren in der EU sind, wie langsam in
manchen Bereichen – dafür wieder wie schnell in
anderen – die juristische Grenze in vielen Berei-
chen fällt, in den Köpfen bleibt sie noch länger.
Da, wo die Grenze tatsächlich, sogar als EU-Aus-
sengrenze, besteht, da rechne ich damit, dass der

Austausch zunimmt. Aber auch diese Grenze
wird in den Köpfen noch stark bleiben.

Das wird Generationen brauchen?
Ja. Weil die Prägungen intensiv sind. Aber man
arbeitet daran, die Nachbarschaft ist gut. Die Zu-
sammenarbeit ist eigentlich vielfältig. 

Neben der angesprochenen B odenver-
knappung sehen Vorarlbergs Wirt-
schaftstreibende vor allem den Verkehr
als grö sste Herausforderung. Was ist von
der Verkehrspolitik in absehbarer Z eit zu
erwarten?
Die Infrastrukturen sind nationalstaatlich ge-
plant. Es gibt in der Schweiz eine Eisenbahn, die
aus deren Blickwinkel natürlich am Rand ihres
Gebietes fährt, eine Autobahn, die am Rand
läuft, und das Ganze gibt es auch bei uns. Mit den
Verbindungen ist es so eine Sache: Bei der Eisen-
bahn gibt es eine alte, aber die entspricht in vie-
lem nicht mehr dem Standard, weder nach Buchs
noch nach St.Margrethen, da müsste man inves-
tieren. Die prinzipielle Bereitschaft ist da, es gibt
Abmachungen – aber es könnte schneller gehen.

Bei der Strasse ist es eine spezielle Situation: Hier
fehlen sechs Kilometer. Wir haben ein Projekt
( siehe S. 18 )  nach langem Bemühen erarbeitet,
das wurde von einem Gericht gekippt. Jetzt müs-
sen wir von vorne anfangen. Das ist ein Prozess,
der gerade anläuft und nicht einfach zu handlen
sein wird. Das Durchfahren von 4 0 Tonnern
durch besiedeltes Gebiet ist kein Zustand, das
gehört nicht in ein Dorf. Weder nach Höchst
noch nach Lustenau. Die Schweiz hat das gerin-
gere Problem, es betrifft am ehesten Diepoldsau,
aber unsere Bevölkerung hat den Hauptschmerz.

Glauben Sie,  die Korridorvignette wird
Entlastung bringen?
Wir haben diese Konzeption von der Landesre-
gierung aus nicht betrieben. Das war ein kom-
munaler Wunsch, vor allem von Bregenz. Man
kann mit dem Pkw unter Vermeidung der öster-
reichischen Vignette von Deutschland durch
Bregenz in die Schweiz reisen – von einem Dritt-
staat in einen anderen Drittstaat, diese spezielle
Situation gibt es in ganz Ö sterreich sonst nicht.

Die Schwierigkeit bei der Korridorvignette ist die
Verlagerung: Was bedeutet sie für Lustenau, was
für Hohenems und Diepoldsau?  Das ist schwer
vorauszusehen, da hilft kein Philosophieren, das
kann man nur ausprobieren.

Die Z ahl der A rbeitslosen ist im Jänner
und Februar im zweistelligen B ereich zu-
rückgegangen. Ein Strohfeuer oder Z ei-
chen für einen weiteren anhaltenden
T rend?
Vorauszusehen, was sich abspielt, ist schwierig,
weil die Hauptfrage das wirtschaftliche Wachs-
tum ist, das war die letzten Jahre sehr gut. Nach
allem, was wir wissen, verflacht es sich etwas. Die
Wirkung auf den Arbeitsmarkt wird dadurch
nachlassen. Das muss aber noch keine Trend-
umkehr bedeuten. Und dann kommt dazu: Wo
wächst es?  Wir haben eine gewisse Höhe an Ar-
beitslosigkeit bei einfachen Tätigkeiten und
gleichzeitig Mangel bei technischen Q ualifika-
tionen. Die Frage ist: Wie hoch ist die Umschul-
barkeit, auch mit Hilfe der öffentlichen Hand?
Das funktioniert ein Stück weit, hat aber auch
Grenzen. Das hängt allerdings nicht nur am An-
gebot…  Das heisst: Eine gewisse Problematik
wird uns begleiten, aber wir sind doch nahe der
Vollbeschäftigung.

Nicht dass es den Leuten im B regenzer-
wald oder M ontafon schlecht ginge,  aber
in allen Regionen mit A usnahme der B al-
lungsräume Rheintal und Walgau war die
B evö lkerungszahl zuletzt rückläufig.
A larmiert Sie das?
Das wäre übertrieben. Aber es zeigt, dass das Ziel,
gleichwertige Lebensverhältnisse und keine Ab-
wanderung zu haben, massive Anstrengungen
braucht, weil die industrielle und gewerbliche
Produktion in den Bergtälern an natürliche
Grenzen stösst. Wir hätten niemals die ausgewo-
gene wirtschaftliche Struktur erreichen können,
wenn nicht der Tourismus die Eigenschaft hätte,
gerade in solchen Gebieten Wertschöpfung zu
organisieren. Da müssen wir schauen, dass wir
Impulse bewilligungsmässig begleiten, dass uns
dort nicht die Dy namik einbricht. Zum Beispiel
im Grosswalsertal: Weil dort die topografischen
Verhältnisse besonders schwierig sind, versuchen
wir, die dörflichen Strukturen auch von Bregenz
aus mit Hilfestellung zu versehen, so dass auch
junge Leute bestärkt werden, dort zu bleiben.
Das gelingt uns nicht perfekt, aber doch besser als
in anderen Regionen mit vergleichbaren Struk-
turen. Wenn man den Markt durchmarschieren
lässt, dann spielt sich natürlich ganz anderes ab!
Denn wenn die Absiedelung einmal eine gewisse
Geschwindigkeit hat, dann ist sie praktisch nicht
mehr zu stoppen.

Sie sind fast auf den T ag genau seit elf Jah-
ren Landeshauptmann. Wie fällt I hre B i-
lanz für diese Z eit aus und was steht noch
unter « unbedingt»  auf I hrer A genda?

| LEADERHintergrund
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Erstens eine gute Gesamtentwicklung des Lan-
des. Es ist uns gelungen, die wirtschaftliche Dy -
namik hoch zu halten und gleichzeitig sozialen
Ausgleich weiter zu entwickeln. Dann im Bereich
der Chancen über Q ualifikation das Angebot
ebenfalls zu stärken. Das sind so die Grund-
zielsetzungen. Kurz: Wirtschaftliche Dy namik
mit menschlichem Gesicht. Und dann das The-
ma der räumlichen Verteilung der Chancen-
gleichheit, auch das konnten wir relativ erfolg-
reich bewältigen, aber die Herausforderung wird
stärker. 

Zur Agenda: Ein Schwerpunkt ist die demogra-
fische Entwicklung, und die ist wie überall in un-
seren Breitengraden. Die Kinderfreundlichkeit –
von der Atmosphäre bis zu den Strukturen – ist
darum ein ganz wichtiges, langfristiges Ziel.
Ohne die Einbildung, man könne die Welt um-
drehen, setzen wir uns bewusst das Ziel, die kin-
derfreundlichste Region rundum zu sein. Wir
tun in allen Bereichen etwas dafür, in Raumpla-
nung und Wohnbau, in Kinderbetreuung, Fami-
lienförderung, Ermutigung von jungen Eltern
oder mit den Projekten «Kinder in die Mitte»
und «Miteinander der Generationen»…  Neben
den anderen Zielsetzungen ist das ein neuer Ak-
zent.

LEADER P olitik | 

Zur Person

H erb ert S ausgrub er wurde am 24 . J uli 1 9 4 6  in B regenz geb oren,  leb t in H ö chst
und ist verheiratet mit I lga S ausgrub er. Das P aar hat zwei S ö hne und eine T och-
ter. N ach der M atura am B undes- G y mnasium in B regenz studierte S ausgrub er
R echtswissenschaften an der Universitä t I nnsb ruck und promovierte 1 9 7 0 zum
Dr. j ur. 

1 9 7 2 trat er in den Landesdienst ein,  arb eitete drei J ahre b ei der B ezirkshaupt-
mannschaft und war Leiter des J ugendamtes. 

1 9 7 5 wurde H erb ert S ausgrub er in die G emeindevertretung H ö chst gewä hlt,
1 9 7 8 in den G emeindevorstand und 1 9 7 9  in den V orarlb erger Landtag. Dort
üb ernahm er 1 9 81  die Führung des Ö V P - Landtagsklub s. S pä testens seit der
W ahl zum Ö V P - Landesparteiob mann 1 9 86  war klar,  dass hö here W eihen auf
ihn warten. 1 9 89  in die V orarlb erger Landesregierung b erufen,  wurde er b e-
reits ein J ahr spä ter Landesstatthalter,  also S tellvertreter des Landeshauptman-
nes. Die S pitze der R egierung üb ernahm H erb ert S ausgrub er als N achfolger von
M artin P urtscher am 2. April 1 9 9 7 .

I n den vergangenen eineinhalb  J ahrzehnten war der ausgewiesene Finanzex -
perte mehrmals als V ertreter der Ö V P  b eziehungsweise der B undeslä nder in
B udget-  und Einsparungskommissionen auf B undeseb ene nach W ien b erufen
worden. S ein finanzpolitisches C redo richtet sich am S prichwort « S pare in der
Z eit,  dann hast du in der N ot»  aus.

Wir sind hier,
direkt an 

Ihrer Seite.
Wir unterstützen Sie mit 
intelligenten, innovativen

und besonders 
wirtschaftlichen 

Laserlösungen
zum Drucken,

Faxen, Kopieren 
und Scannen.

Brother.  
At your Side.

Die neue Farblaser-Generation.
Farbstark. Funktional. Zuverlässig. Schnell. 
Und erstaunlich günstig. 
Infos unter www.brother.ch

Anzeige
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Herr Riedmann,  dieses M agazin hat auch
den Z weck,  den Schweizer Führungs-
kräften näher zu bringen,  warum die
Wirtschaft in Vorarlberg so gut läuft…
Kuno Riedmann: In dem Fall haben sie es auch
erkannt über der Grenze ( lacht) . Vorarlberg als
Grenzland war immer darauf angewiesen, dass es
Verbindungen sucht und Geschäfte mit seinen
Nachbarn macht. Wenn man noch weiter in der
Geschichte zurück geht, ist der Beginn der Texti-
lindustrie eigentlich sehr stark von der Schweiz
befruchtet worden – dass sich die Vorarlberger
emanzipiert haben, hat ihnen natürlich nicht so
richtig gepasst. Vorarlberg hat aufgrund seiner
Kleinheit und Abgeschiedenheit zu Ö sterreich
eine internationale Ausrichtung, für die Vor-
arlberger Unternehmen war das immer eine Fra-
ge des Überlebens, und das ist ihnen geblieben
bis heute. Vorarlberg ist nach wie vor das Land
mit der höchsten Exportquote pro Kopf. 

Worauf beruht der Erfolg?
Der Hauptfaktor ist nach wie vor die Verbun-
denheit der Unternehmen mit dem Land und
seinen Menschen, damit auch verbunden Ver-
antwortung mit der Gesellschaft, da gibt es vie-
le Beispiele. Es sind Vorarlberger Unternehmen
geblieben, weil es Familienunternehmen sind,
die langfristig handeln. Weitere wichtige Punk-
te sind, dass die Möglichkeiten, die der inter-
nationale Markt bietet, ausgeschöpft werden,
und es wird im Bereich Ausbildung überdurch-
schnittlich viel gemacht. Ohne Zweifel gibt es
da gute Beispiele für Sozialpartnerschaft, aber
auch mit dem Land Vorarlberg. Vieles ist öster-
reichweit gar nicht möglich, etwa die Ausbild-
nerakademie. Weil wir wissen, dass neben gut

Ausgebildeten die Q ualifizierung der Ausbild-
ner einen ganz wichtigen Bereich darstellt. Es
ist immer wieder überraschend, dass Ausbild-
ner aus Ö sterreich zu uns kommen, weil sie sich
mangels Möglichkeiten im eigenen Land ihre
Q ualifizierung bei uns holen.

Die Wirtschaftskammer Vorarlberg
nimmt viel Geld in die Hand und inves-
tiert es in die Schulen. Warum?
Die aktuelle Anpassung im schulischen Bereich
ist ein wichtiger Punkt, vor allem im berufs-
schulischen Bereich. Gerade ist die Wirt-
schaftsingenieursausbildung von der HTL Bre-
genz zur HTL Dornbirn verlagert worden, weil
aber dort noch keine Maschinen zur Verfügung
stehen, findet der praktische Werkstättenunter-
richt in der Zwischenzeit im Wifi statt. Auf das
Modell sind wir sehr stolz. Ich bin überzeugt,
dass dieser Art von Zusammenarbeit weitere
Beispiele folgen. Wir müssen den Schulen die
Bedeutung der Wirtschaft näher bringen!  Sehr
intensiv haben wir uns in das Problem einge-
klinkt, den Lehrern schon während der Ausbil-
dung Praxisbereiche in der Wirtschaft zu ver-
mitteln. Nicht zu vergessen sind auch die Ku-
ratorien, eigentlich beginnend mit den
Berufsfachschulen, die wir initiiert haben und
die sehr gut funktionieren, und von uns und
dem Land gut ausgestattet werden. Mit der
Fachhochschule Vorarlberg sind wir intensiv
dabei, deren Möglichkeiten in gemeinsamen
Projekten noch mehr für die Wirtschaft zu nut-
zen. Und mit der Initiative «Wif-zack» kom-
men wir hinunter bis auf die Stufe der Kinder-
gärten. Es reicht nicht aus, in die letzten zwei
Abschlussklassen zu gehen, sondern man muss

viel früher beginnen. Heuer gibt es erstmals die
«Schaffertage», wo Volksschüler in Betriebe
eingeladen werden und Freude am Handwerk-
lichen vermittelt wird.

Sie haben bereits zweimal lobend das
Land erwähnt. I st die Z usammenarbeit
denn so ganz anders als in den übrigen
Ländern?
Wir dürfen ohne Zweifel stolz darauf sein, dass
es viele gemeinsame Projekte zwischen den Soz-
ialpartnern gibt und das Land als dritter Part-
ner einerseits dafür sorgt, dass entsprechende
Rahmenbedingungen vorhanden sind, und an-
dererseits mit finanzieller Hilfe dafür sorgt,
dass sie umgesetzt werden. Der Bildungszu-
schuss ist etwas, was auch genau auf dieser Ach-
se entstanden ist, für Leute, die bereits im Be-
rufsleben sind. Weil Weiterbildung oft auch
mit zeitlichem Aufwand verbunden ist, man
nicht voll in der Firma arbeiten kann und des-
halb Lohnausfall hat, sorgt der Bildungszu-
schuss dafür, dass einem das zu einem gewissen
Teil ausgeglichen wird. Oder nehmen wir den
Ausbildungsverbund: Nachdem sich auch
kleinere Betriebe spezialisieren müssen, gibt es,
gefördert durch die Kammer und das Land,
Kooperationen: Ein Karosseriespenglerbetrieb
tut sich mit einem Lackierer zusammen, die
Lehrlinge lernen in beiden Betrieben. Auch im
Bereich Verpackungstechnik werden Lehrlinge
untereinander ausgetauscht, damit zum Bei-
spiel ein Lehrling bei Rondo, der in erster Linie
die Papierverarbeitung lernt, in einen Kunst-
stoffverpackungsbetrieb geht oder zu Müroll,
wo Klebebänder hergestellt werden. So bekom-
men die Lehrlinge ein umfassendes Wissen.

| LEADERPolitik

« J enseit s v on G u t  
u nd B ö se»

Der ranghö chste Vertreter der Vorarlberger Wirtschaft ist stolz auf die Leistungen seiner Unterneh-
merkollegen. Es wäre eigentlich alles mehr oder weniger im Lot,  gäbe es nicht die aktuelle A usein-
andersetzung mit der Schweiz. I m Vordergrund des Gesprächs stand das « Erfolgsmodell Vorarlberg»
und wie die I nteressensvertretung an den Rädchen dreht,  damit der Konj unkturmotor brummt. 

Kuno Riedmann,  P räsident der Vorarlberger Wirt-
schaftskammer,  im LEA DER-Gespräch

VORARLBERG
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I st die aktuelle Regierung besonders
wirtschaftsfreundlich oder gab es diese
Z usammenarbeit schon immer? 
In Vorarlberg weitestgehend traditionell seit je-
her. Da kommt die Kleinheit des Landes als
grosser Vorteil zum Tragen. Weil es überschau-
bar ist und sich die handelnden Personen ken-
nen, ist der Ansatz zur Problemlösung nie wei-
ter entfernt als das nächste Telefon. Das ist ganz
sicher ein Teil unseres Erfolges.

Vorarlberg wird immer wieder wegen sei-
ner kurzen B ewilligungsverfahren gelobt.
Da steht Vorarlberg sicher sehr gut da, das be-
weisen auch die Benchmarks. Ich höre aber von
Unternehmen, die sich in der Schweiz nieder-
gelassen haben, dass die auch keine grösseren
Probleme haben. Ganz im Gegenteil. Aufgrund
der Tatsache, dass die Schweizer weniger Regu-
lative haben, sind sie in der Verwaltung noch li-
beraler.

I m Streit um A rbeitsgenehmigungen für
Vorarlberger Handwerker hö rt sich das
aber ganz anders an!
Bekanntermassen hat die Schweiz einen bilate-
ralen Vertrag abgeschlossen. In dessen Rahmen
waren auch die Dienstleistungsfreiheiten der
freien Berufsausübung unserer Handwerker.
Interessanterweise war die gesamte Geneh-
migungspraxis vorher kantonale Angelegenheit
und wurde immer zur beiderseitigen Zufrie-
denheit abgewickelt. Jetzt wurden eine Bundes-
behörde in Bern errichtet und auf dem Verord-
nungsweg Rahmenbedingungen geschaffen,
die jenseits von Gut und Böse sind, die eigent-
lich einer liberalen Marktwirtschaft und einem
freien, offenen Europa Hohn sprechen.
Zugegebenermassen handelt es sich um ein
Vorarlberger Problem, und Bemühungen auf
Ebene der Bundesregierung in Wien haben
kaum zu Reaktionen geführt, so dass uns nur

der Weg nach Brüssel blieb. Und der hat in der
Zwischenzeit schon Erfolge gezeigt. 

Welche?
Die EU-Kommissarin Ferrero-Waldner hat
sich des Problems angenommen und es gegen-
über der Schweiz angesprochen, mit ganz kon-
kreten Feststellungen, wo die Schweiz mit ihrer
Praxis gegen den Vertrag verstösst. Das wird im
Rahmen der offenen Punkte zwischen der
Schweiz und der EU alles miteinander verhan-
delt. Hauptproblem ist diese Acht-Tage-Rege-
lung: Da ist die EU auch der Meinung, dass die
Schweizer eine Anmeldefrist haben können,
aber diese lange Zeit entspreche nicht dem EU-
Recht. Zweiter Punkt: Vergleich der Stunden-
löhne. Die Schweiz kennt den 13 . und 14 . Ge-
halt nicht und erkennt diesen nicht als Lohn-
bestandteil an. Einen fairen Wettbewerb zu
verlangen, ist richtig. Aber das ist er derzeit
nicht. 

Welche Herausforderungen kommen in
Z ukunft auf die Vorarlberger Wirtschaft
zu?
Wir haben das Problem, dass Industriegründe
immer rarer werden, dass das zu einer Verknap-
pung und damit verbunden negativen Preisent-
wicklung führt. Das muss man sehen. Wir ha-
ben mehr Interessenten, die sich in Vorarlberg
niederlassen möchten, als dafür verfügbare
Grundstücke. Bei uns bekommt man mit etwas
Glück einen Industriegrund für 200 Euro – 4 0
Kilometer weiter, im Allgäu, bekommt man es
um 4 0 Euro fast nachgeworfen. 

A ber nicht mit dieser I nfrastruktur.
Richtig.

M it den Herausforderungen beschäftigt
sich das Kammerproj ekt « Wirtschaft2 1 » .
Was ist der Stand der Dinge?

Seit einem Jahr haben elf Arbeitsgruppen gear-
beitet, die sich mit allen Aspekten der Wirt-
schaft befassten. Dieser Prozess ist beendet. Die
Ergebnisse sind da, jetzt ist der nächste Schritt,
diese Forderungen unserer Mitglieder umzu-
setzen. Es geht sehr viel um Nachhaltigkeit und
Regionalentwicklung, aber auch Ausbildung ist
nach wie vor ein Thema. Es wurde darauf ge-
achtet, dass ein gesellschaftlicher Konsens vor-
handen ist. Wahrscheinlich noch im April gibt
es eine Pressekonferenz, um die Ergebnisse vor-
zustellen. Wir hoffen, dass die Impulse weiter-
gehen und sich entwickeln. Als Interessensver-
tretung ist es unsere Aufgabe und Verantwor-
tung, Vordenker zu sein, Leitlinien und
Vorgaben für die nächsten 15, 20 Jahre anzu-
denken. Es ist wichtig im Leben, ein Ziel zu ha-
ben, an dem man sich ausrichten kann. 

I st « Wirtschaft2 1 »  das Vermächtnis des
Kuno Riedmann? I ch nehme an,  dass Sie
in 1 5 ,  2 0  Jahren gar nicht mehr Kammer-
präsident sein wollen.
Das sehen Sie richtig ( lacht) . Natürlich wird
diese Arbeit über meine Funktion hinaus Be-
deutung haben. Die nächste Wahl ist 2010.
Das Kammergesetz sieht maximal drei Perio-
den vor, die habe ich erreicht, damit wird es zur
entsprechenden Veränderung im Präsidium
kommen, das ist klar vorgegeben.

Sie kommen aus dem Handel. Gibt es ein
ungeschriebenes Gesetz,  dass sich die
Sparten an der Spitze der Wirtschafts-
kammer abwechseln?
Nachfolger zu finden ist Sache der wahlwer-
benden Gruppen. Bis zu meinem Amtsantritt
war es immer ein Vertreter der Industrie. Inso-
fern wars etwas Neues, inzwischen ist es für al-
le offen. Mit der Kammerreform sind alle im
Präsidium vertreten. Das war in Vorarlberg auf
freiwilliger Basis übrigens schon immer so.

LEADERPolitik | 

PubliReportage

Sitz zahlreicher Weltmarktführer
Vorarlberg verfügt über eine Vielfalt an hochmo-
dernen Unternehmen, die mit der Entwicklung
von Spezialprodukten führend in ihren Berei-
chen sind. Heimische Konzerne wie Alpla, Blum,
Doppelmay r, Rauch, Wolford und Zumtobel
sind wichtige Impulsgeber für die Region: Sie
forschen und entwickeln nicht nur in Vorarlberg,
sondern produzieren auch aufgrund des hohen
technologischen Niveaus im Land.

Kreativ in die Z ukunft
Die Bregenzer Festspiele am Bodensee ziehen mit
ihren renommierten Opern- und Musicalinszenie-
rungen auf der weltweit größ ten Seebühne inter-
nationales Publikum an. Im Bereich Architektur
gilt Vorarlberg gar als Architektur-Mekka in Euro-
pa. Das Vorarlberger Architekturinstitut ( VAI)
tourt mit der hauseigenen Ausstellung «Konstruk-
tive Provokation» durch Europa. Auch das Vorarl-
berger Handwerk geniesst einen hervorragenden
Ruf. Es zeichnet sich durch seine Designorientie-
rung aus und wird international durch die Institu-
tion «werkraum bregenzerwald» repräsentiert. 

WISTO-Services:
- Standortsuche
- Innovations- &  Förderberatung
- Technologie- &  Patentrecherche
- Wissens- &  Technologietransfer
- Aufbau von Kooperationen

Wirtschafts-Standort Vorarlberg GmbH
( WISTO)
Stadtstrasse 3 3
A-68 50 Dornbirn
www.wisto.at

« V orarlb erg  –  die U nt erneh m enssz ene sprü h t  v or V it alit ät »
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I n Vorarlberg ist die Z ahl der A rbeitslo-
sen zuletzt um 1 1 , 1  P rozent zurückge-
gangen,  die A rbeitslosenq uote sank auf
5 , 6  P rozent. Sind Sie als oberster A rbeit-
nehmervertreter zufrieden?
Hubert Hämmerle: Der Trend geht momentan
in die richtige Richtung, da bin ich zufrieden.
Das Ziel kann freilich nur Vollbeschäftigung sein.

B ei welchem P rozentsatz würden Sie
davon sprechen –  und wie ist er zu errei-
chen?
Bei drei Prozent. Generell, und das ist ganz
wichtig, müssen wir sicherstellen, dass die Q ua-
lifikation stimmt, nur so haben Sie heute eine
Chance, am Arbeitsmarkt zu bleiben. Die
Anforderungen werden immer höher, die Leu-
te, die Arbeit haben wollen, müssen sich dort-
hin qualifizieren. 

Wie sehen Sie die mittelfristige B eschäf-
tigungssituation in Vorarlberg?
Wir haben eine Studie machen lassen. Die Ein-
schätzung besagt, dass es eher wieder einen
Knick gibt. Dem müssen wir mit Q ualifikation
der Arbeitnehmerinnen und Arbeitnehmer
entgegentreten, das ist Teil der Aufgabe der Ar-
beiterkammer.

Für unsere Schweizer Leser,  denen eine
A rbeiterkammer nicht vertraut ist: Was
tut sie genau?
Wir sind die gesetzliche Arbeitnehmervertre-
tung, unsere drei Schwerpunkte sind die Bera-
tung und Vertretung in rechtlichen Fragen, der
Konsumentenschutz – da sind wir im Land der
einzige Anbieter – und natürlich der Bereich
Bildung, wo wir schauen, dass wir zu günstigen
Preisen Bildung bereitstellen. Und wichtig:

Dass wir auch die interessenspolitische Vertre-
tung der Arbeitnehmer sind. 

Sind Sie da nicht der natürliche Feind der
Wirtschaft?
Ich möchte mit der Arbeitnehmervertretung
kein Verhinderer sein!  Es gibt zwei Linien: Wir
arbeiten an konstruktiven Lösungen für den
Standort Vorarlberg mit, auch mit Partnern,
etwa dem Land oder der Wirtschaftskammer.
Da gibt es mehrere Beispiele, etwa den Ausbil-
dungsverbund, den Bildungszuschuss oder
EDV-Ausstattungen für Pflichtschulen, da
nehmen wir auch Geld in die Hand. Wir sind
auch eine ganz wichtige Kontakteinrichtung
zur Unterstützung der Betriebsräte. Der natür-
liche Gegenspieler sind wir, wenn ein Mitglied
zu uns kommt und ein Problem mit seinem Ar-
beitgeber hat. 

I n der Schweiz macht das die Gewerk-
schaft,  und die gibt es in Ö sterreich j a
auch noch.
Ja. Der Unterschied: Die Gewerkschaft ist ein
freier Verein, und ihre Hauptaufgabe ist das
Ausverhandeln von Kollektivverträgen. Die Ar-
beiterkammern in den Ländern erfüllen hinge-
gen einen Gesetzesauftrag. Das hat uns unter
anderem auch in die Lage versetzt, ein sehr gu-
tes Expertennetz aufzubauen, weil es aus den
Mitgliedsbeiträgen finanziert werden kann. 

Wie wirken Sie auf die Wirtschaft ein? 
Indem wir gehört werden, auch wenn es um so-
ziale Dinge oder beispielsweise um die Verein-
barkeit von Familie und Beruf geht. Durch die
Kombination von Arbeitnehmervertretung
und Interessenspolitik und mit Einsatz in vie-
len Projekten in Vorarlberg und in den Betrie-

ben glaube ich, wir sind sehr wohl mitbeteiligt
daran, dass es Vorarlberg so gut geht. 

Die A rbeiterkammer als soziales Gewis-
sen der Wirtschaft?
Schon. Die Handelskammer, heute Wirt-
schaftskammer, hatte es bei der Gründung der
Arbeiterkammer ja schon gegeben. So ist der
logische Gegenpart entstanden, durch den sich
ein Ausgleich ergibt.

Die Vorarlberger A rbeiterkammer mach-
te sich zuletzt für eine Steuerreform
stark,  die vor allem den B eschäftigten zu-
gute kommen soll. Was ist schlecht am
ö sterreichischen Sy stem?
Die letzte Steuerreform ist ganz klar in Rich-
tung Unterstützung der Unternehmen gegan-
gen. Da habe ich auch kein Problem damit,
weil es auch darum ging, den Standort zu un-
terstützen und dadurch Arbeitsplätze zu erhal-
ten. Aber jetzt fressen die Inflation und die kal-
te Steuerprogression die Lohnerhöhungen weg.
Es muss einfach mehr im Sack bleiben!  Wenn
ich mehr ausgeben kann, dann kurbelt das wie-
der den Konsum an und sichert damit Arbeits-
plätze. Inzwischen haben sogar viele Wirt-
schaftstreibende das Gefühl, dass mit der Teue-
rung den Arbeitnehmern zu wenig bleibt. Da
ist auch ein soziales Gewissen bei den Unter-
nehmern zu spüren.

Die Schweizer zahlen weniger Steuern
als die Ö sterreicher. Das ist meist das Ers-
te,  was man bei uns zu hö ren kriegt. Was
fällt I hnen spontan zur Schweiz ein?
Dass drüben ein etwas höherer Lebensstandard
herrscht. Die Schweiz hat natürlich auch ein
ganz anderes Sy stem. Die Schweizer, so habe ich
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« W ir w erden u ns nic h t  nu r g eg enseit ig
dienst leist en k ö nnen»

Vieles ist anders bei uns. M it den A rbeiterkammern hat Ö sterreich eine B esonderheit im Wirt-
schaftsbereich: B eschäftigte –  ausser j ene im ö ffentlichen Dienst und der Landwirtschaft –  sind au-
tomatisch M itglieder der A rbeiterkammer ( A K)  des j eweiligen B undeslandes. Der M itgliedsbeitrag,
die so genannte Kammerumlage in Hö he von 0 , 5  P rozent des B ruttoeinkommens,  wird ihnen auto-
matisch am Lohnzettel abgezogen. Dafür hat die A rbeiterkammer eine Reihe von gesetzlichen A uf-
trägen zu erfüllen.

Hubert Hämmerle,  P räsident der Vorarlberger A rbeiterkammer,  im I nterview

VORARLBERG
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das erlebt, sind immer nach den teureren Desti-
nationen in den Urlaub gefahren oder in die teu-
reren Hotels. Gemerkt hat man den Unterschied
auch beim Essen, in der Schweiz war das Lebens-
mittelangebot wesentlich vielfältiger. Der Unter-
schied ist aber geringer geworden, seit wir in der
EU sind.

Würden Sie das Rheintal als gemeinsa-
men Raum sehen? Wenn nicht: Wird er
das j emals werden?
Ich würde es irrsinnig gerne als gemeinsamen Le-
bensraum sehen!  Die Ö ffnung der Grenze zu
Deutschland empfinde ich als gute Entwick-
lung. Die Schweiz wird zur EU kommen, ich
würde das begrüssen, aber den Zeitraum kann
ich nicht einschätzen. Die Leute auf beiden Sei-
ten des Rheins sind sich näher, als sie glauben,
weil der Rhein früher ja anders verlaufen ist.
Wenn in Diepoldsau an einem Stammtisch alte
Leute zusammensitzen, erkennen die Jungen am
Dialekt nicht, ob es Diepoldsauer oder Lusten-
auer sind.

Z urück nach Vorarlberg: Was ist die grö ss-
te Herausforderung für das Land als Wirt-
schaftsstandort? 
Dass im Bildungsbereich die Integration funk-
tioniert beziehungsweise über die Bildung die
Integration funktioniert. Wenn jemand die
deutsche Sprache in der Schule nicht be-
herrscht, hat er vom Start weg ein Handicap fürs
ganzes Leben. Wir können uns als Hochlohnre-
gion nur halten, wenn wir einen ganz hohen
Anspruch an die Q ualifikation stellen. Die nie-
derqualifizierte Arbeit hat auf Sicht hier keinen
Platz mehr. Es ist weiters wichtig, dass Vorarl-
berg auch ein Produktionsstandort bleibt, und
zwar im obersten Segment. Damit es so bleiben

kann, müssen wir einen ausgeglichenen Q uali-
fikationsmix haben: Menschen, die theoretisch
ausgebildet aus dem schulischen Bereich kom-
men und für Forschung und Entwicklung, für
Innovation zuständig sind, und auf der zweiten
Seite dual ausgebildete Leute auf dem höchsten
Niveau, damit diese die Hightech-Maschinen
bauen, bedienen und instandhalten können.
Wir werden uns nicht nur gegenseitig dienstlei-
sten können.

Sie waren,  bevor Sie vor zwei Jahren zum
A K-P räsidenten gewählt wurden,  A ssis-
tent der Geschäftsleitung T echnik beim
Hö chster B eschlägehersteller B lum. Was
haben Sie aus ihrem ursprünglichen B e-
ruf mitnehmen kö nnen?
Das Wichtigste war, dass ich im Betrieb gelernt
habe, wo die Bedürfnisse der Arbeitnehmer
sind. Ein grosser Vorteil war, dass es eine Firma
ist, bei dem die Unternehmenskultur sehr hoch
ist. Über den Erfolg entscheidet auch, wie gut
die Mitarbeiter motiviert sind. Es ist eine Win-
win-Situation – wenn der Arbeitnehmer sehr
gerne schaffen geht, nimmt er eine hohe Le-
bensqualität mit nach Hause. Es gibt nichts
Schlimmeres, als wenn jemand nicht gerne ar-
beiten geht. 

Sie sind j etzt B erufspolitiker,  eine nicht
unbedingt angesehene Kaste. Wie gehen
Sie persö nlich damit um?
Der AK-Präsident wird nicht als Berufspolitiker
gesehen, weil die wesentliche Aufgabe die Inter-
essenspolitik ist. Da ist doch ein anderes Bild in
der Ö ffentlichkeit. Ich habe also kein Problem
damit, sondern Freude an der Arbeit, etwas zu
gestalten, mit zu entwickeln und auch selber et-
was dabei zu lernen.

Wie würden Sie I hren Führungsstil be-
zeichnen? 
Kooperativ. 

Wenn es über dem Rhein kein P endant
zur A rbeiterkammer gibt und damit
auch keinen A K-P räsidenten –  wer sind
denn j enseits der Grenze I hre A nsprech-
partner und wie schaut die Z usammen-
arbeit interessenspolitisch aus?
Wir hatten einmal ein Treffen mit Gewerk-
schaften von drüben, das war aber eher ein all-
gemeiner Austausch, dass man sich vorher ein-
mal gesehen hat, wenn man etwas brauchen
würde. 

Das klingt,  als ob das wieder einge-
schlafen wäre…  
( Zögert)  Ja. Es wäre im Grunde genommen ein
Netzwerktreffen gewesen. Ich denke aber, dass
der Austausch von Gewerkschaften zu Ge-
werkschaften eher am Leben ist.

Die Vorarlberger,  die in der Schweiz,
aber auch in Liechtenstein und
Deutschland als Grenzgänger arbeiten,
haben keinen A nspruch auf Vertretung
durch die A rbeiterkammer. Warum ei-
gentlich nicht? 
Das ist durch das Arbeiterkammergesetz so ge-
regelt, es gilt für das ganze Bundesgebiet. Im
Osten war, als es lange vor dem Fall des Eiser-
nen Vorhangs beschlossen wurde, der Druck
natürlich gering. Grenzgänger sind doch mehr
ein Spezifikum unserer Region. Für sie wäre es
sicher von Vorteil, wenn sie sich an uns wen-
den könnten, aber vom Gesetz her kann eben
nur der Mitglied sein, der in einem Vorarlber-
ger Betrieb beschäftigt ist. 

LEADERPolitik | 



1 8 | LEADER April 2008

| LEADERGeschichte

Beinahe ein Menschleben lang liegt das Ende des
Zweiten Weltkriegs schon zurück. Es ist deshalb
auch wenig verwunderlich, dass die Wirtschafts-
stelle Vorarlberg-Schweiz der Vergessenheit an-
heim gefallen ist. Nicht einmal bei Wikipedia fin-
det sich ein Hinweis darauf. Dabei: Noch bevor
über den Marschall-Plan moderne Textilmaschi-
nen nach Vorarlberg kamen, war es diese Wirt-
schaftsstelle, die ab 194 6 massgeblich für den
Wiederaufbau des Landes verantwortlich war.
Dass die Vorarlberger Textilunternehmen für
Schweizer Firmen als verlängerte Werkbank
dienten, ist nur der eine Teil der Geschichte. Die
Intention der französischen Besatzer, die diese
Clearingstelle initiiert hatten, war nämlich, mit
einem Teil des Geldes, das zuerst auf einem Kon-
to in der neutralen Schweiz landete, Lebensmit-

tel und auf dem internationalen Markt Rohstof-
fe für Vorarlberg einzukaufen.
Zusammen mit den modernen Textilmaschinen,
die aus amerikanischen Beständen in Vorarlberg
– und eben nicht woanders in Ö sterreich – auf-
gestellt wurden, verschaffte sich das Vorarlberg
einen lange anhaltenden Vorsprung. 

Lange T radition der Hilfe
Es war nicht das erste Mal, dass die Schweizer
ihren Nachbarn unter die Arme griffen. Die wirt-
schaftlichen Verbindungen gehen weit vor den
Beginn der Industrialisierung zurück. «Viele Vor-
arlberger waren für Schweizer Kaufleute als
Lohnarbeiter tätig», berichtet Christian Feur-
stein, Leiter des Vorarlberger Wirtschaftsarchivs
in Feldkirch: Sie verdienten sich in Textilverarbei-

tung und Stickerei ein dringend nötiges Zubrot.
Veredelungsverkehr würde man das heute nen-
nen. Die Ostschweizer hatten die Mittel und die
Möglichkeiten, an den Rohstoff Baumwolle zu
kommen.
Erst gegen Ende des 18 . Jahrhunderts hatte auch
eine Handvoll Vorarlberger begonnen, Baum-
wolle selbst in grösserem Stil zu besorgen und zu
verarbeiten. Der junge Carl Ganahl zum Beispiel
hatte seine Textillehre in der Schweiz absolviert
und damit Know-how ins Land transferiert.
Auch Maschinen kamen von dort, und bis in die
erste Hälfte des 19. Jahrhunderts, erklärt Chris-
toph Volaucnik vom Stadtarchiv Feldkirch, «wa-
ren die Fachleute in der Vorarlberger Textilindu-
strie Schweizer». 
Der Rhein war – abgesehen von den Kriegsjah-
ren – «eigentlich nie eine Grenze», so Volaucnik:
Die Schweizer seien seit der Neuzeit nach Vorarl-
berg gekommen «und waren immer gute Kun-
den auf den Viehmärkten. Andererseits hatten
die kleinen Bauern aus dem Bregenzerwald und
dem Rheintal nie genügend Futter im Winter
und stellten deshalb ihre Kühe oft bei den
Schweizern ein, vor allem im Appenzell. Bezahlt
wurde mit Geld oder noch öfter mit der Milch.»
Die grosse geschichtliche Zäsur kam Mitte des
19. Jahrhunderts, als die österreichische Monar-
chie begann, ihre noch junge Industrie mit
Schutzzöllen zu belegen. Es setzte eine Entwick-
lung ein, die wir heute unter Globalisierung ein-
ordnen würden: Die Schweizer nutzten das nied-
rige Lohnniveau und begannen in Vorarlberg,
das ihnen auch geografisch am nächsten lag, ei-
gene Fabriken zu bauen.
Eine der ersten war die Escher-Dy nastie aus Win-
terthur, die einen Betrieb auf dem Gelände des
heutigen Hotels Illpark in Feldkirch errichtete.
Jenny  und Schindler aus Glarus, die aufwändigen
Textildruck betrieben, kamen nach Kennelbach.
Das Dorf ist heute noch vom architektonischen
Erbe dieses Unternehmens mit Schweizer Wur-
zeln geprägt. Die Firmen wurden damals in ei-
nem Marken- und Musterregister eingetragen,
das heute im Wirtschaftsarchiv Vorarlberg aufbe-
wahrt wird. Hier befinden sich zahlreiche Ori-
ginalquellen, die die Ostschweizer-Vorarlberger
Beziehungen bis in die Frühindustrialisierung
zurück dokumentieren.
Um 18 90 folgte eine zweite Gründerwelle, und
dieses Mal waren es in erster Linie Konsumgüter,
mit denen die Monarchie versorgt werden sollte:

Von der Einbahnstrasse 
zum Gegenverkehr

Um der Wahrheit gleich zu B eginn die Ehre zu erweisen: Vorarl-
berg hat im Laufe der Geschichte der Schweiz viel zu verdanken
gehabt. Wie gut das kleine B undesland im Westen Ö sterreichs zu
gewissen Z eiten aufgestellt war,  lag auch an aktiver Nachbar-
schaftshilfe. Friktionsfrei war das Verhältnis trotzdem nicht im-
mer. Ein kleiner T rip durch die Jahrhunderte entlang einer Staats-
grenze,  die sich fast immer als durchlässig erwiesen hat.

Q uelle: Wirtschaftsarchiv Vorarlberg,  Feldkirch
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Suchard liess sich in Bludenz nieder und besteht
als überaus erfolgreicher Teil des Konzerns noch
heute ( die 3 00-Gramm-Milka-Tafeln werden
hier zentral produziert, ausserdem jeden Tag weit
mehr als 200.000 Naps) . Die zweite Schweizer
Grossinvestition dieser Zeit war das Maggi-Werk
in Bregenz, das seinen Betrieb allerdings schon
vor mehreren Jahrzehnten einstellte.
Verweilen wir noch kurz bei den Lebensmitteln.
Teil der Vorarlberger Identifikation ist sein Berg-
käse, der von der EU als originär eingestuft wur-
de und täglich zigtausende Gaumen entzückt.
Die «Technologie» dahinter ist freilich eine
Schweizer: Einige Grossbauern hatte beein-
druckt, was ihre Nachbarn mit der Milch anstel-
len, und Schweizer Sennen ins Land geholt, um
sich von ihnen die Produktion von Fettkäse zei-
gen zu lassen.

Vorarlberger bauen in der Schweiz
In der Gegenrichtung fällt die Wechselbeziehung
eigentlich mager aus, allerdings bescherte sie den
Schweizern viele ihrer schönsten Bauten. Um
17 00 zählten die Bauhandwerker aus Vorarlberg
zu den gefragtesten im gesamten mitteleuropäi-
schen Raum. In dieser Ä ra entstanden unter ih-
rer Federführung das Kloster Einsiedeln und an-
dere Sakralbauten, aber auch zahlreiche kunstvoll
geschmückte Bürgerhäuser. Im armen Vorarlberg
hatten die geschickten Baumeister zu wenig Ar-
beit und boten ihre Dienste erfolgreich in der
Schweiz und in Süddeutschland an. In ihrem Ge-
folge fanden vor allem Vorarlberger Stuckateure,
aber auch weitere Handwerker Beschäftigung.
Dass auch später noch «viele Vorarlberger Hand-
werker über der Grenze ihre Lehre gemacht ha-
ben oder als Gesellen ihre Wanderschaft in der
Schweiz machten», zählt für Christoph Volauc-
nik zu den weiteren Belegen reger Beziehungen. 
Auf einer höheren Ebene ist die Internationale
Rheinregulierung jedoch ein singuläres Zeugnis
von Zusammenarbeit geblieben: Zwischen 18 67
und 18 7 9 wurden zehn gedeckte Holzbrücken
über den Rhein errichtet und ersetzten die
Fähren. Die Bauwirtschaft auf beiden Seiten leb-
te mehrere Jahrzehnte von der Uferbefestigung,
den Brücken und Regulierungen. 
Wir sind den heutigen Verlauf des Rheins ge-
wohnt, vor etwas mehr als 100 Jahren stellten der
Fussacher Durchstich und die Begradigung bei
Hohenems und Diepoldsau jedoch eine Pionier-
tat in vielerlei Hinsicht dar. Das gemeinsame

Mammutprojekt hat das Rheintal auf beiden Sei-
ten der Grenze nachhaltig verändert. Ohne die
Sicherheit, die dem Rhein abgerungen wurde,
wäre die wirtschaftliche Prosperität hüben wie
drüben nicht denkbar. 
Die Gründung der EFTA 1960 sorgte für eine
Vertiefung der wirtschaftlichen Beziehungen. Als
einer der ersten ging der Dornbirner Leuchten-
pionier Walter Zumtobel mit einer eigenen Nie-
derlassung in die Schweiz, andere folgten seinem
Beispiel, berichtet Christian Feurstein: «Die Be-
deutung der Exporte nach Deutschland ging zu-
rück, der Anteil der Exporte in die Schweiz ver-
doppelte sich innerhalb weniger Jahre.» Konkret
von 13 .8  Prozent im Jahr 1963  auf 28 .8  Prozent
in 197 0.

Der kleine Grenzverkehr
Im kleinen Grenzverkehr hatten sich hinge-
gen beide Seiten immer schon zu helfen ge-
wusst, da brauchte es keine Europäische Frei-
handelsassoziation EFTA. Dass im Rheindel-
ta die Höchster ihr Brot in St.Margrethen
holten, war ebenso selbstverständlich wie der
Gemüseanbau von Bauern aus Au und Heer-
brugg im nicht umsonst so genannten
Schweizer Ried bei Lustenau. Diese Flächen
werden auch heute noch von Schweizern be-
wirtschaftet. Und Vorarlberger Grenzgänger
im klassischen Sinn gehören nach wie vor
zum Rheintal wie früher die Nudeleinkäufe
bei der Migros. Durch den EU-Beitritt Ö ster-
reichs drehte sich diese jahrzehntelange Ein-
bahnstrasse im Einzelhandel um: Heute kom-
men Schweizer nach Vorarlberg zum Einkau-
fen, sorgen für Frequenz im Messepark und
Reservierungen in der Vorarlberger Gastro-
nomie, oder packen allein in Lustenau bei
sechs Diskontern die Einkaufswagen voll, die
vor allem des Franken wegen dort in den letz-
ten Jahren hingebaut wurden.
Doch so preissensibel wie die Vorarlberger all die
Jahrzehnte eingekauft haben, tun es jetzt auch die
Schweizer. Seit dem Teuerungsschub spüren die
Vorarlberger Händler seit November massive
Rückgänge bis zu 20 Prozent im Geschäft mit
den Schweizer Kunden. Geht der Trend in dieser
Richtung weiter, könnte der eine oder andere
Diskontladen in Grenznähe bald wieder leer ste-
hen und nur noch als Relikt wechselhafter wirt-
schaftlicher Beziehungen zwischen Ostschwei-
zern und Vorarlbergern dienen.

D er « K ant on Ü b rig »

An der Anschlussb ewegung zur
S chweiz nach Ende des Ersten W elt-
kriegs kauen die V orarlb erger noch
heute. B ereits am 1 8. Oktob er 1 9 1 8
hatte der S chweizer B otschafter in
W ien in einem B rief an seinen Aus-
senminister erstmals darauf hinge-
wiesen,  dass sich im Fall des Ausei-
nanderb rechens der Donaumonar-
chie in V orarlb erg eine S timmung für
den Anschluss an die S chweiz ab -
zeichne. Auslö ser war die katastro-
phale V ersorgungslage des Landes.
Die S chweizer R egierung half auch
ohne B ewilligung der Entente- M ä ch-
te und b egann am 1 7 . N ovemb er mit
der 1 4 - tä gigen Lieferung von M ehl
und Leb ensmitteln. 
Drei T age zuvor hatte der S chweizer
B undesrat mit der so genannten C a-
londer- K onklusion b eschlossen,  sich
b ezüglich des Anschlusswunsches der
V orarlb erger nicht in die inneren V er-
hä ltnisse Ö sterreichs einzumischen.
S ollte ab er Ö sterreich der Ab spaltung
seines westlichsten B undeslandes zu-
stimmen,  würde die S chweizer R egie-
rung die B estreb ungen V orarlb ergs
zur V erwirklichung seines S elb stb e-
stimmungsrechts unterstützen. 
Die P ropaganda für einen B eitritt
V orarlb ergs zur S chweiz war von
dem Lustenauer Lehrer Ferdinand
R iedmann b egonnen worden,  der b is
zum J anuar 1 9 1 9  Unterschriften von
rund der H ä lfte der V orarlb erger
S timmb erechtigten für die Einlei-
tung einer entsprechenden V olksab -
stimmung sammelte. Auf S chweizer
S eite gründete der S t.G aller K an-
tonsrat und Arzt Ulrich V etsch 1 9 1 9
ein Aktionskomitee P ro V orarlb erg,
das den B eitritt V orarlb ergs zur Eid-
genossenschaft propagierte. Die
V orarlb erger B evö lkerung stimmte
schliesslich am 1 5. M ai 1 9 1 9  mit rund
80 P rozent für die Aufnahme von
V erhandlungen mit der S chweizer
B undesregierung.
Die am 1 0. S eptemb er unterzeichne-
ten Friedensverträ ge von S t.G ermain
mit Ö sterreich und V ersailles mit
Deutschland b ereiteten j edoch all
diesen S eparationsb estreb ungen ein
Ende. Die alliierten S ieger des Ersten
W eltkrieges verb oten einen An-
schluss Ö sterreichs an Deutschland
oder andere S taaten.
I n Ostö sterreich sind die V orarlb erger
ihr I mage vom « K anton Ü b rig»  j e-
doch b is heute nicht losgeworden.
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Menschen und ihr Wohlbefinden in Wohn- und
Arbeitsräumen stehen im Mittelpunkt der Ge-
schäftstätigkeit des Unternehmens, das mit rund
160 Mitarbeitern über 7 4  Millionen Euro jähr-
lich erwirtschaftet. Mittlerweile gehört ZIMA
mit ihren Standorten in Dornbirn, Röthis, Inns-
bruck, Bozen und neuerdings auch St.Gallen zu
den grössten und erfolgreichsten Bauprojekt-
Unternehmen Westösterreichs. Der Kauf der
4 52 BIG-Wohnungen ( Wohnungen der Bun-
desimmobilienliegenschaft)  in Vorarlberg und
Tirol, die Errichtung des komplett neuen Stadt-
teils «Tivoli» in Innsbruck mit einem gesamten
Projektvolumen von 120 Millionen Euro und die
Entwicklung des zukunftsweisenden Bürokon-
zeptes « element» in Dornbirn sind nur ein paar
Highlights der ZIMA-Erfolgsgeschichte.

A lex ander Nussbaumer,  was ist genau
I hre Kernkompetenz als B auproj ektent-
wickler? Wie kö nnen Sie sich in dieser
heiss umkämpften B ranche abheben?
Unser wesentliches Know-how ist die Gabe, die
Komplexität und die Kompliziertheit aus den
Projekten herauszunehmen, den Fokus auf das
Wesentliche zu legen und dann eine Lösung da-
für zu finden. Ein Projekt wird mit der Zeit ohne-
hin kompliziert genug, aber am Anfang, wenn es
darum geht, dass überhaupt eine Lösung zustan-
de kommt, hilft uns diese Kernkompetenz.

Wie schaffen Sie es,  in einem schwierigen
wirtschaftlichen Umfeld trotzdem erfolg-
reich am M arkt zu agieren?
Der Schlüssel liegt in der maximalen Kunden-
orientierung – wir denken nicht in Q uadratme-
tern und Kubikmetern – wir denken in Kunden-
lösungen. Zudem sind unsere Mitarbeiter mit
ihrer jahrelangen Erfahrung und ihrem Enga-
gement wesentlich am Erfolg des Unternehmens
beteiligt. Da in unserer Branche die Mitarbeiter
das Kapital sind, die den Unterschied ausma-

chen, haben wir das moderne Bürokonzept ele-
ment entwickelt, bei dem ausschliesslich das
Wohlbefinden der Mitarbeiter in den Mittel-
punkt gestellt wird.

Nun wird dieses B ürohaus an der Dorn-
birner Lustenauer Strasse erweitert. Was
steckt dahinter?
Das zukunftsweisende Bürokonzept, das wir mit
dem ersten element-Bauabschnitt im Jahr 2003
realisierten, war ein voller Erfolg. Das einzigarti-
ge Arbeitsumfeld im grössten Palmengarten Vor-
arlbergs, der verkehrstechnisch optimale Stan-
dort direkt an der Autobahnabfahrt und die aus-
geklügelte Haustechnik, die für perfekte
Arbeitsbedingungen sorgt, sind für sämtliche ele-
ment-Mitarbeiter enorme Motivations- und
Wohlfühlfaktoren geworden.

Was macht dieses Konzept so besonders?
Neben der modernsten Ausstattung ist die Flexi-
bilität der Raum- bzw. Nutzungsstrukturen das
Aussergewöhnliche dieses Gebäudes. Im element

passt sich das Büro den Mitarbeitern an und
nicht umgekehrt. Durch die schnelle Adaptier-
barkeit der Raumstrukturen wird ein reibungslo-
ser Übergang zwischen verschiedenen Arbeitssi-
tuationen ermöglicht. So kann der Wechsel von
einem Team zum anderen, von der Einzel- zur
Gruppenarbeit, vom konzentrierten zum kom-
munikativen Arbeiten einfach und rasch erfol-
gen. Durch diese Flexibilität ergeben sich ver-
schiedenartige Möglichkeiten der Raumauftei-
lung, die von 25 bis 600 m2 reichen. Wer also das
optimale Umfeld für seine Mitarbeiter sucht, der
findet im element die passende Lösung.

element, Lustenauer Strasse 64 , 
A-68 50 Dornbirn, Tel. + 4 3 ( 0) 557 2-3 8 3 8 -0
www.zima.at, www.element-dornbirn.at

F lex ib le B ü ros,  die sic h  den 
B edü rf nissen der M it arb eit er anpassen

Das renommierte B aumanagement-Unternehmen Z I M A  konnte seit seiner Gründung 1 9 7 1  einiges
durch seine unkonventionellen I deen und Lö sungsansätzen zur M odernisierung des regionalen
Wirtschafts- und Lebensraumes in Westö sterreich beitragen. M ag. A lex ander Nussbaumer,  Vor-
stand der Z I M A -Unternehmensgruppe,  berichtet im LEA DER-I nterview über deren Erfolgskonzept
und die Erweiterung des B ürohauses element in Dornbirn.

A lex ander Nussbaumer,  Z I M A  Vorstand Lichtdurchflutete Räume sorgen im element für ein

freundliches A rbeitsumfeld.
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Es wird kein klassisches Interview über Förder-
programme und Fördermittel. Das steht gleich
einmal fest, als die Eingangsfrage nach dem Er-
folg des Wirtschaftsstandorts Vorarlberg ge-
stellt ist. Helmut Steurer steht an diesem Tag
noch unter dem frischen Eindruck des Treffens
mit den Kollegen des Bodenseeumlands, wo
13  Manager die jeweils anderen Regionen un-
ter Führung einer Moderatorin zu bewerten
hatten. «Durchgängig in der Beurteilung war:
Ihr habt den Strukturwandel wirklich ordent-
lich hingekriegt», zitiert Steurer, «ihr habt euch
von einer textilen Monokultur hin zu einer
vielfältigen Industrieregion entwickelt.»

Das sei natürlich wie Balsam, lasse sich aber
trotzdem mit harten und soften Argumenten
untermauern. «Wir wollen ja nicht die Über-
g’ scheiten sein», relativiert Steurer, der nicht
der Einzige ist, dem die wohlwollende Mei-
nung zu Vorarlberg angetragen wird. Diese
Erfahrung machen seit einiger Zeit auch an-
dere aus der Wirtschaft, ebenso wie Politiker
und Normalsterbliche, die ihre Herkunft of-
fenbaren. Also muss etwas dran sein. 

«Wenn wir bei den Fakten anfangen», holt
Wisto-Chef Steurer aus, «haben wir seit länge-
rer Zeit ein kontinuierlich gutes Wachstum
geschafft, und das ohne Ausreisser.» Kontinui-
tät habe durchaus zwei Bedeutungen: Als «je-
der» auf IKT und auf Finanzplätze gesetzt hat-
te, wechselte Vorarlberg als Ganzes nicht seine
Pferde und blieb auf seinem gewohnten Weg.
«Mit unseren Ansätzen sind wir nicht wirklich
in Mode gewesen», schmunzelt Steurer, man
habe das Land aber vor dem Zerplatzen der ei-
nen oder anderen Unternehmensblase be-
wahrt. «Was uns hilft, dass die Unternehmen
einfach gut unterwegs sind. Nicht nur regio-
nal, sondern in internationalen Märkten.
Man kennt inzwischen Zumtobel, Blum,
Doppelmay r, Rauch und wie sie alle heissen.

Sie sind einfach Imageträger und geben den
Zahlen eine bestimmte Sichtbarkeit.»

A rchitektur und Kultur
Für die Aussenwirkung eines kleinen Landes
wie Vorarlberg sei gerade dessen Architektur
von unschätzbarem Wert: «Es muss nicht bis
zur letzten Hütte alles durchdesignt sein, aber
die viel beachteten Objekte werden als gut,
mutig, clever oder einfach auch elegant emp-
funden. Wenn jemand in der Frankfurter All-
gemeinen hinten über die Architektur bei uns
etwas liest, ist es derselbe, der vorne auch den
Wirtschaftsteil studiert. Und wenn man sagt:
Die Region hat 4 ,4  Prozent Wachstum, dann
hat man die Bilder dazu im Kopf.»

Was in den Kreisen der wirtschaftlichen Ent-
scheidungsträger weiters als positiv wahrge-
nommen werde, erklärt Steurer mit Überzeu-
gung, sei der Kulturbereich Vorarlbergs. «Das
Kunsthaus Bregenz ist ein Hammer!  Es ist ein
Dokument nach aussen, wie eine Region wie
die unsere an diese Sache herangegangen ist.»
Mit einem Schweizer Architekten, nota bene.
Die gleiche Kompromisslosigkeit treffe auch
auf die Schubertiade zu. Sicher, die bediene
nur einen bestimmten kleinen Kreis, aber der
sei wichtig. «Und es ist ebenfalls nicht alle
Welt: Aber unser hohes kulinarisches Niveau
wird mit Prosperität und Lebensfreude in Zu-
sammenhang gebracht. Das sind alles Felder,
die man miteinander in Verbindung setzen
muss. Man hat Bilder im Kopf, durch die eine
Grundmeinung bestimmt wird. Von aussen
werden wir jedenfalls als viel urbanere Region
gesehen als noch vor 20 Jahren.»

Steurer hält inne und überlegt, ob berufsbe-
dingt vielleicht nicht doch der Verkäufer in
ihm zu sehr durchgegangen sein könnte.
Nein, doch nicht. Denn darstellerischer
Selbstzweck ist nicht die Sache der Vorarlber-

ger: «Die Kreativszene ist keine Schicki-
Micki-Szene», und was in der Kultur und in
der Industrie an Dy namik passiere, «das ist
auch im Handwerk anzutreffen». Eine breite
Reihe an hervorragend aufgestellten und in-
novativen Gewerbetreibenden, die nicht viel
Wind um sich machen. Wenn er beispielswei-
se an die Branche denke, die sich mit Energie-
effizienz und Energiesparen beschäftigt,
«dann ist es eher eine gesellschaftliche Leis-
tung, von sich aus Investitionen abzufordern,
um besser gerüstet zu sein.» Selbst für kleine
Unternehmen ist es selbstverständlich, bei
Neu-, Um- oder Erweiterungsbauten zu kli-
matechnisch und architektonisch anspruchs-
vollen Lösungen zu kommen.

Und die Schweiz?
Wie von selbst ergibt sich an diesem Punkt
des Gesprächs der Bogen zur Schweiz. Das
Kapitel grenzüberschreitende Zusammenar-
beit müsse differenziert in zwei Teilen be-
trachtet werden, sagt Steurer. «Man versucht
seit Jahrzehnten, einen institutionellen Dia-
log herzubekommen. Es hat nie funktioniert.
Was aber tadellos funktioniert, ist die Zusam-
menarbeit zwischen den grossen Unterneh-
men. Aber da haben wir genau den Gegen-
satz: Dass sie ( die Schweizer, Anm.)  drüben
die Arbeit der Handwerker derart blockieren,
das stört die gut nachbarschaftliche Zusam-
menarbeit ungemein. Die Handwerker sind
zornig!  Die Schweiz hat ein Freizügigkeitsab-
kommen unterschrieben, interpretiert es aber
auf ihre Art.» 

Da seien sich ein Unternehmer und ein Ge-
werkschafter darüber einig, dass mit dem Lohn
des Vorarlberger Arbeiters das Niveau eines
Schweizer Arbeiters unterschritten werde, und
dann sage der Vertreter der Verwaltung als
Dritter dieser Kommission einfach: Ja dann…
«Das grenzt an Schikane!  Ist das ein Zeichen

| LEADERZukunft

Zu den Zahlen kommen 
die Bilder im Kopf

Warum brummt die Wirtschaft in Vorarlberg? Wer sich von B erufs wegen mit den Hin-
tergründen zu dieser Frage beschäftigen muss,  ist Dr. Helmut Steurer,  Geschäftsfüh-
rer der Wirtschaftsstandort Vorarlberg Gesellschaft ( Wisto) . Neben den klassischen
Fö rderinstrumenten einer Region spielt für ihn vor allem auch das I mage der Region
eine entscheidende Rolle.

VORARLBERG

Dr. Helmut Steurer
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von Stärke, wenn man so mit den Nachbarn
umgeht? » fragt Steurer unverblümt. «Damit
verderben sich die Schweizer sehr viel.»

Auf der anderen Seite des Rheins
Zurück zum Kerngeschäft der Wirtschaftsstan-
dort Vorarlberg Gesellschaft: Von der Beratung
von Unternehmen bei Forschung und Entwick-
lung über die Pflege von Netzwerken und Kon-
zeptionen für Komptenzzentren bis hin zur spe-
zifischen Betriebsansiedelung beackert sie ein
breites Feld. Die Unterschiede zu anderen Stan-
dortgesellschaften sind mitunter nur graduell.
«Was bei uns wirklich anders ist», erläutert Steu-
rer, «wir haben eine viel intensivere F+ E-Förde-
rung. Es ergibt sich eine organisierte Zusam-
menarbeit zwischen Wirtschaft und Wissen-
schaft durch den Finanzierungsschlüssel 4 0
Prozent Bund, 20 Prozent Land und 4 0 Prozent
Unternehmen…  Diese Gruppe muss ein For-
schungsprogramm formulieren und durch ei-
nen Wettbewerb durch, hat dann aber ihre For-
schung und Entwicklung für fünf Jahre finan-
ziert. Das ist ein Konstrukt, das es in der
Schweiz in dieser Form nicht gibt.»

Was daraus heraus entstehen kann, illustriert
das Beispiel Ledon. «Das war ursprünglich
ein Kompetenzzentrum, in dem die LED-
Technologie weiterentwickelt wurde. Am
Ende des Prozesses ist die Gründung von Le-
don, einer Tochtergesellschaft von Zumtobel
Licht in Lustenau, erfolgt. Seit etwa zwei Jah-
ren wird die Kommerzialisierung umgesetzt,
und das sehr erfolgreich. Ledon wächst und
musste bereits zusätzlichen Raum anmieten.»

Obwohl auf beiden Seiten des Rheins die po-
sitiven Eigenschaften des Standortes heraus-
gestrichen werden, komme es in der Praxis zu
keinem Konkurrenzkampf, meint Helmut
Steurer: «Wer sich in der Schweiz ansiedeln
will, entscheidet sich für den Franken, ein an-

deres Arbeitsrecht, ein anderes Steuerrecht
und für einen anderen politischen Raum.» Es
könne durchaus sein, dass sich ein Investor
beide Seiten zuerst kurz anschaut, «aber der
weiss schon, was er am Ende des Tages will.»

Zum Beispiel die optimale Verknüpfung von
Produktionsschritten wie im Fall Rexam. «In
einem Dorf namens Nüziders ist eine Koope-
ration von drei weltweit erfolgreichen Her-
stellern gelungen: Red Bull, Rauch und Rex-
am als weltgrösster Hersteller von Dosen.
Rauch hat als Abfüller schon davor sehr
erfolgreich mit Red Bull zusammengearbei-
tet, jetzt ging es darum, dort auch gleich die
Dosen zu produzieren. Da redet man nicht
nur darüber, sondern da haben alle drei eine
Fabrik hingestellt. Damit wurde hier im Land
eine Wertschöpfungslücke geschlossen.» Das
Verdienst für die Rexam-Ansiedlung neben
der ebenfalls noch jungen Abfüllanlage stehe
Roman Rauch zu, der dieses Projekt weitsich-
tig und konsequent betrieben habe. Zur Rea-
lisierung waren einige bürokratische Brocken
wie Grundumlegungen aus dem Weg zu räu-
men, aber die Behörden spielten in schnellem
Tempo mit. 

Auch wenn die Wisto in dieser Causa keinen
Beitrag leisten musste, hält Steurer Rexam für
exemplarisch bei einem Kriterium, das eine
Standortentscheidung beeinflussen kann: «Es
stimmt die Q ualität einer Verwaltung, wenn
es nicht 20 Interventionen braucht.» Dass
Vorarlberg eines der wenigen Bundesländer
ist, wo sich immer noch neue Produktionsun-
ternehmen niederlassen, spreche für sich.
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Moderne Logistik ist intelli-
gentes Management von
Waren- und Datenströmen,
optimal und individuell
auf die Kundenbedürfnisse
abgestimmt.

In enger Zusammenarbeit
mit unseren Kunden
entwickeln wir innovative
Logistik-Lösungen für alle
Bereiche. Die wichtigste
Voraussetzung dafür ist die
nahtlose Kommunikation
aller am Prozess beteiligten
Partner.

Fangen Sie heute damit an.
Fordern Sie uns.
Anruf genügt:
+43 (0) 5 9001- 0
Oder senden Sie uns
eine E-Mail:
office@delacher.at

Ein Unternehmen der Thiel-Gruppe
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Gäste goutieren grüne Riedlandschaften, kra-
xeln in den Bergen umher oder gelangen mit
Dutzenden Seilbahnen zum Höhepunkt. In den
Köpfen von Nachbarn und Gästen wird Vorarl-
berg auf Skilaufen, gute Gastronomie und Fest-
spiele reduziert. Worauf sich der Wohlstand zwi-
schen Bodensee und Arlberg begründet, wird
kaum wahrgenommen. 
Einen Aha-Effekt gibt es am ehesten bei jenen,
die im Norden des Rheintals das Land queren,
um in die Schweiz bzw. umgekehrt nach
Deutschland zu fahren. Hier, im Bregenzer All-
tagsstau, taucht mitten im Wohnviertel Vorklo-
ster ein Fabrik auf, deren Name der eine oder
vielmehr: die eine oder andere kennt – Wolford.
Wolford macht Strümpfe, teure Strümpfe, be-
treibt  Shops rund um den Erdball in den besten
Einkaufsmeilen. Ein Luxus-Label, wie das Neu-
deutsch heisst. 
Wolford ist einer letzten Vertreter der einst
mächtigen Textilindustrie Vorarlbergs, die über
Jahrzehnte in mehreren Sparten weltweit den
Ton angab. Die beiden anderen «Saurier» sind
der Wäschehersteller Huber Tricot, Mutter der
in der Schweiz übernommenen Hanro, und die
Getzner-Gruppe in Bludenz, die man an der
Weltspitze bei technischen Geweben findet, bei-
spielsweise zur Schalldämmung im Eisenbahn-
verkehr. Viele andere bekannte Textilunterneh-
men sind in den letzten drei Jahrzehnten ver-
schwunden, zuletzt der Wäschehersteller Wolff,
und damit auch tausende Arbeitsplätze. 

M ade in Vorarlberg
Dass sie ersetzt werden konnten, ist das kleine
Wirtschaftswunder Vorarlbergs: Unabhängig
voneinander entwickelten sich parallel gleich
mehrere Familienunternehmen in ganz anderen
Branchen derart hervorragend, dass der Über-
gang kontinuierlich verlief. Ein rundes Dutzend
Firmen ist in lukrativen Nischen Weltmarktfüh-
rer. Für ein kleines Land mit gerade mal 3 60.000
Einwohnern eine beachtliche Dichte.
Den Ton gibt mittlerweile die Metallindustrie
an. Doch zuerst zu geläufigeren Dingen made in
Vorarlberg: Red Bull ist ein auf den zweiten Blick

Vorarlberger Produkt. Was Halbstarken angeb-
lich Energie und Flügel verleiht, brachte dem
Saftproduzenten Rauch in Rankweil ungeahnte
Wachstumsschübe: Für den Weltmarkt wird ein
Grossteil des Energy drinks bei Rauch gemixt
und abgefüllt. Und weil der Bedarf an den blau-
silbernen Dosen gewaltig ist, baut der britische
Dosenhersteller Rexam zur Zeit für diesen
Zweck neben einer der Rauch-Fabriken ein eige-
nes Werk. 
Auch Rauchs Hauptkonkurrenten Pfanner aus
Lauterach kennen die Konsumenten ausserhalb
Vorarlbergs: Keiner verkauft den Deutschen
mehr Eistee als er. Und weil wir gerade beim
Trinken sind: Der globale Siegeszug der PET-
Flasche hängt eng mit den Kunststoffingenieu-
ren und Werkzeugbauern der Alpla-Werke in
Hard am Bodensee zusammen. Mit knapp zwei
Milliarden Umsatz und 10.000 Mitarbeitern in
119 Fabriken rund um die Welt ist Alpla das mit
Abstand grösste Unternehmen Vorarlbergs.
Auch wenn es praktisch nur Insider kennen, je-
der von uns greift täglich zu einer der Ver-
packungen, die Alpla gross gemacht haben: Ob
Duschgel, Motorölflasche, Ketchup-Tube oder
eben PET. 
Als Exporteur steckt Vorarlberg alle seine Nach-
barn in die Tasche: «Bei der Pro-Kopfquote lie-
gen wir weit vor der Schweiz, vor Deutschland
und sogar vor Bay ern und Baden-Württem-
berg», erklärt Werner Schallert, Leiter der Abtei-
lung Aussenwirtschaft bei der Wirtschaftskam-
mer Vorarlberg. Jeder Beschäftigte bringt es
statistisch auf 17 .7 3 0 Euro pro Jahr, in Baden-
Württemberg nur auf 13 .220 Euro. 

Vereinigte Spitzenleistungen
Möglich macht solche Spitzenwerte ein Zusam-
menspiel mehrerer Faktoren: 
• Der Branchenmix ist ausgewogen und da-

durch relativ krisenfest. Noch in den 1960ern
waren sieben von zehn Schillingen mit Textili-
en erwirtschaftet worden. Heute werden 55
Prozent im Maschinen-, Metall- und Elektro-
bereich erlöst. Die Hauptdarsteller: Der
Leuchtenhersteller Zumtobel in Dornbirn

beherrscht den Weltmarkt bei Lichtlösungen;
Blum ist weltgrösster Produzent von Möbel-
beschlägen und steckt in vielen Marken-
küchen, aber auch in Ikea-Möbeln;  dessen
Nachbar und Konkurrent Grass holt wieder
auf, seit ihn vor drei Jahren die deutsche
Würth-Gruppe gekauft hat;  Doppelmay r ist
seit der Fusion mit der Schweizer Garaventa
unbestrittener Weltmarktführer bei Seilbah-
nen, baut ausserdem Skilifte und Mono-Rail-
Sy steme, um etwa in Las Vegas die Vergnü-
gungstempel zu verbinden.

Und wer sich wundert, dass am Weg durch den
Walgau plötzlich zig Meter hohe Schiffs- und
Hafenkräne auftauchen: Liebherr baut in sie
Nenzing.
• Mental sind die Vorarlberger die Schwaben

Ö sterreichs: fleissig, sparsam, motiviert. Kli-
schees können durchaus zutreffen. Und dieses
hören sie viel lieber als jenes, eigentlich seien
die Vorarlberger Schweizer, nur weil sie so
klingen und einmal der Eidgenossenschaft
beitreten wollten.

• Bei der Stromversorgung ist Vorarlberg nicht
nur autark, sondern liefert den Überschuss als
teuren Spitzenstrom ins Ausland. Die Gewin-
ne erlauben dem Land grossen Spielraum für
eine aktive Wirtschaftspolitik.

• In keinem anderen Bundesland hat die Lehr-
lingsausbildung einen derart hohen Stellen-
wert wie hier: Die Fachkräfte konnten in der
Vergangenheit zum überwiegenden Teil aus
den eigenen Reihen rekrutiert werden.

Doch das langt heute nicht mehr, und die demo-
grafische Veränderung macht auch vor Vorarl-
berg nicht Halt. Konzepte, die rund 10.000
Grenzgänger zurückzuholen, haben früher
schon nicht funktioniert, dazu zahlen die
Schweizer und Liechtensteiner im Vergleich im-
mer noch zu gut. Der Bedarf muss deshalb mit
immer mehr Leih- und Leasingkräften – speziell
aus Ostdeutschland – gedeckt werden. «Ich sehe
das offen», sagt sogar Gewerkschaftspräsident
Norbert Loacker. «Durch die EU-Zugehörigkeit
ist ganz klar, dass man mit Nachbarländern eng
kooperiert und ein Austausch stattfindet.» 

Das kleine Wirtschaftswunder

Es sind durchwegs unscheinbare B ranchen,  die die wirtschaftliche Stärke Vorarlbergs ausmachen. T rotz
der Kleinheit des Landes ist die Dichte an  B etrieben hoch,  die am Weltmarkt eine führende Rolle ein-
nehmen.

VORARLBERG
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Es ist schon ein kleines Kunststück, wie es Blum
geschafft hat, dass sich die Vorarlberger derart mit
dem Höchster Beschlägehersteller identifizieren.
Ein Mitarbeiter braucht seinen Arbeitgeber gar
nicht dem Namen nach zu nennen, das Gegenü-
ber weiss sofort Bescheid, wenn «im Werk 3 » oder
mit einer anderen Zahl die Frage nach dem Ar-
beitsort beantwortet wird. Fällt hingegen nur der
Name Blum, dann kommt fast zwingend die
Nachfrage: «Wo, in Werk 4  oder … ? » 

M akelloses I mage
Dieses Verhalten wäre einmal eine eigene sozio-
logische Studie wert. Es hängt mit dem makello-
sen Image des Unternehmens zusammen, das es
in  Vorarlberg hat. Selbst wer nicht dort arbeitet,
bringt den Namen Blum mühelos mit Begriffen
wie Pionier bei der Lehrlingsausbildung oder
hervorragende Unternehmenskultur in Zusam-
menhang. Pflegt Gerhard Blum, Sprecher der
dreiköpfigen Geschäftsleitung ( gemeinsam mit
seinem Bruder Herbert und Hubert Ploner)  ei-
nen besonderen Managementstil?  «Das ist die
schwierigste Frage, weil man sich immer falsch
einschätzt … », grübelt er und meint schliesslich:
«Ich versuche, den Leuten möglichst viel Spiel-
raum durch Vertrauensvorschuss zu geben.» 
Wie auch immer, was am Ende herauskommt,
ist für ein Unternehmen, das am 1. März 1952
von Julius Blum als kleiner Hersteller von Huf-
stollen gegründet wurde, beeindruckend. Heute
zählt Blum 5000 Mitarbeiter, davon 4 000 in
Vorarlberg. Die Blum-Gruppe legte im letzten
Geschäftsjahr ein Wachstum von 12,6 Prozent
hin und überschritt erstmals die Grenze von ei-
ner Milliarde Euro Umsatz. Blum ist im B2B-
Geschäft, beliefert vorwiegend grosse Möbelher-
steller und Handwerker. Das Blum-Scharnier

gibts nicht im Baumarkt am Stadtrand zu kau-
fen. Einen gewissen Nachfragedruck der End-
verbraucher, denen ausserhalb Vorarlbergs der
Name Blum nichts sagt, erzeugen die Höchster
indirekt, aber höchst effizient durch ihre Ge-
samtlösungen: Nicht der Beschlag steht im Vor-
dergrund, sondern dass sich beispielsweise
Schubladen durch leichtes Antippen automa-
tisch öffnen, sich mit einer kleinen Verzögerung
schliessen, Klappen der Oberschränke in jeder
Position stoppen und es für all das keine Griffe
mehr benötigt. 
«Uns ist wichtig, Innovation in guter Q ualität zu
liefern, um die Lebensqualität der Leute zu er-
höhen», nennt Gerhard Blum den Ansporn der
Firma. 

Nicht in der B illigliga
Die Unterschiede zwischen den Märkten wer-
den geringer und hängen in erster Linie von der
Kaufkraft eines Landes ab. Blum spielt nicht in
der Billigliga. Interessant wird ein Land, wenn
der Lebensstandard einer kritischen Grösse an
Bewohnern die Investition in eine Küche euro-
päischen Zuschnitts ermöglicht. So geht Blum
erst jetzt intensiver Richtung Asien, nach Russ-
land und in die neuen EU-Staaten. Dazu wurde
in Polen 2006 ein Logistik- und Verpackungs-
zentrum eröffnet. In den USA ist Blum bereits
seit 197 7  mit eigener eigenen Produktion vertre-
ten, die wie das später in Sao Paulo eröffnete
Werk jeweils spezifische Produkte für die nörd-
lichen bzw. südlichen Teile des amerikanischen
Kontinents herstellt.
Buchstäblich nahe liegend, dass Firmengründer
Julius Blum schon 1964 , als sich immer mehr
die Konzentration auf Beschläge für Küchenmö-
bel abzeichnete, erste Exportgeschäfte mit der

Schweiz abwickelte. Ab 1969 war Blum mit ei-
ner selbstständigen Vertretung in der Eidge-
nossenschaft tätig. «Die Schweizer Kunden sind
zum grossen Teil Kenner und haben einen ho-
hen Q ualitätsanspruch – und dadurch können
wir sehr viel lernen», sagt sein Sohn Gerhard.
Die Schweiz verfügt noch über eine ausgeprägte
Handwerkerstruktur, das Feedback ist für Zulie-
ferer wie Blum intensiv und direkt. Fünf Aussen-
dienstmitarbeiter haben ihr Ohr am Schweizer
Markt und berichten nach Vorarlberg.

Neubau trotz Grundknappheit
Als grösste Herausforderungen sieht Gerhard
Blum «die Grundknappheit und damit die
Grundstückspreise sowie die Verkehrsanbin-
dung bei Strasse und Schiene – diese Frage wird
vieles entscheiden». Für das Unternehmen selbst
sei die grösste aktuelle Unsicherheit, «wie es mit
den Währungen und den Materialpreisen
weitergeht. Das ist schwierig geworden.» 
Blum ist mit seinen Lagerkapazitäten, Versand-
flächen und Verladerampen an den bestehenden
Auslieferungsstandorten an seine Grenzen ge-
stossen. Deshalb wurde im Industriegebiet
Dornbirn-Wallenmahd ein Grundstück erwor-
ben, auf dem bis Herbst nächsten Jahres das
neue Logistikzentrum von Blum mit einem au-
tomatischen Hochregallager mit 3 5.000 Palet-
tenplätzen entsteht. Geplant sind auch neue
Produktionsflächen für die Beschlagsmontage.
Insgesamt werden 15.000 Q uadratmeter ver-
baut, 4 2 Millionen Euro investiert und 60 neue
Arbeitsplätze geschaffen. 
Die Bezeichnung des neuesten Blum-Standortes
wird Werk 7  lauten. Und nach kurzer Zeit wer-
den die Vorarlberger gelernt haben: Aha, das ist
das Werk in Dornbirn. 

LEADERUnternehmen | 

W erk  1 ,  2 ,  3 …  7
Gerhard B lum schätzt wie andere Vorarlberger I ndustrielle die « engagierten M itarbeiter»  und die
« relativ guten Z ustände» ,  was den Kontakt mit den B ehö rden anbelangt. Von diesen erhofft er sich
für das aufstrebende I ndustriegebiet Dornbirn-Wallenmahd eine bessere A nbindung an die A uto-
bahn. Denn der mit A bstand grö sste A rbeitgeber in Vorarlberg errichtet nach Hö chst,  Gaissau und
B regenz j etzt auch dort ein eigenes Werk. 

B lumwerk 3 ,  Hö chst
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Diesen Monat findet in Frankfurt die
Light+ Building statt, die wichtigste Messe der
internationalen Lichtbranche. Die Marken der
Dornbirner Zumtobel-Gruppe werden dort
mit insgesamt sieben Ständen vertreten sein.
Wie man es sich von einem weltweit agieren-
den und führenden Unternehmen erwarten
darf, folgt Zumtobel nicht nur den Trends,
sondern setzt sie auch mit den Neuheiten, die
präsentiert werden: Die Richtung ist mit mehr
Effizienz und damit geringeren Betriebskosten
klar abgesteckt, die LED-Technologie ist der
Schrittmacher der Branche. 
Innovation ist das Schlüsselwort in der Konzern-
Philosophie: Seit den Anfängen 1950 hat das Un-
ternehmen die Konkurrenz immer wieder über-
rascht. Dem Massenmarkt ist Zumtobel relativ
früh entflohen: «Ein wesentliches Differenzie-
rungsmerkmal ist unsere Anwendungskompe-
tenz », erklärt die Verantwortliche für Corporate
Communication Astrid Kühn-Ulrich zum USP
von Zumtobel, «das heisst den Einsatz und die
Planung der Beleuchtung in gewerblichen Bau-
ten, ausserdem unser Fokus auf Design und
Kunst.» 

Unternehmerfreundliches Klima
Hierbei treffen sich Vorarlberg und sein «leuch-
tendstes» Unternehmen. Auch die Bevölkerung
zwischen Bodensee und Arlberg hat ein ausge-
prägtes Interesse für zeitgenössische Kunst und
Architektur. Wechselbeziehungen finden durch-
aus statt. Daneben schätzt Zumtobel-CEO And-
reas Ludwig ein insgesamt unternehmer-
freundliches Klima, unkomplizierte Wege in die
Verwaltung, die hohe Lebensqualität und die en-
gagierten, gut ausgebildeten Mitarbeiter.

Unterm Strich stellt Ludwig dem Standort
Vorarlberg also ein hervorragendes Zeugnis
aus. Auch seine Arbeit verdient gute Noten:
Nach der Krise, als sich Zumtobel mit der
Übernahme der britischen Thorn beinahe
übernommen hat und auf die Hilfe eines ame-
rikanischen Investors angewiesen war, holte er
als neuer Chef den Konzern wieder auf den
Wachstumskurs zurück. Das abgelaufene Ge-
schäftsjahr bilanzierte die Zumtobel-Gruppe
einen Umsatz von 1,2 Milliarden Euro ( rund
65 Millionen kamen aus der Schweiz, wo die
Gruppe 104  Mitarbeiter beschäftigt) . Der Zu-
wachs betrug sechs Prozent, und in dieser Ton-
art soll es auch in den kommenden Jahren wei-
tergehen. 
Weniger als ein Drittel der Mitarbeiter, näm-
lich 2120 von rund 7 500, sind noch in Vorar-
lberg bzw. Ö sterreich beschäftigt. Mitsamt
Töchtern wie TridonicAtco und Ledon finden
aber nicht nur Forschung und Entwicklung in
Vorarlberg statt, sondern nach wie vor auch
Teile der Produktion. Neue Werke werden frei-
lich der Globalisierungstheorie folgend in an-
deren Ecken der Welt positioniert, in Fernost
oder gegen Ende dieses Jahres in Nordengland.
8 0 Prozent seiner Erlöse erwirtschaftet Zum-
tobel zur Zeit noch in Westeuropa. Doch ist
der asiatisch-pazifische Grossraum auch für
den Lichtkonzern neben dem Mittleren
Osten, Russland und den neuen EU-Staaten
der Zukunftsmarkt schlechthin. Ludwig:
«Dieser Markt hat eine ganz andere Dy namik.
Die Finanzkrise, die ja von Amerika ausgeht,
beeindruckt die überhaupt nicht, da wird ganz
selbstverständlich von Wachstumsraten im
zweistelligen Bereich ausgegangen.»

Kurs nach oben
Die Finanzkrise hat auch der Zumtobel-Aktie
Kollateralschaden zugefügt: «Das ist manch-
mal schon frustrierend, wenn die Zahlen
stimmen und operativ alles so läuft, wie man
es sich vorgenommen hat», gesteht Andreas
Ludwig. «Aber Aktienkurse muss man lang-
fristig betrachten, und ich bin jemand, der
daran glaubt, dass die Börse langfristig die
Performance eines Unternehmens widerspie-
gelt.» Deshalb werde der Kurs auch wieder
nach Norden zeigen, wo er hingehöre.

A ndere P ublizität
Der Gang an die Börse im Frühling 2006
habe im Unternehmen selbst nicht viel verän-
dert, meint Ludwig: «Der Druck, sich konti-
nuierlich zu verbessern, das hängt börsenko-
tierten Gesellschaften als Klischee an, aber
das ist auch bei Eigentümer-geführten Fir-
men nicht anders.» Jeder vernünftige Unter-
nehmer sei bestrebt, sich nachhaltig abzusi-
chern. «Nehmen wir das Beispiel LED-
Leuchten: Da müssen wir längerfristig
investieren, das kostet uns im Moment mehr
Geld, als es uns bringt.» Die Weichen in
Richtung Zukunft durch Leuchtdioden wa-
ren in Dornbirn schon lange vor dem Börse-
gang gestellt worden. «Jetzt muss man halt
vierteljährlich auch argumentieren, warum
wir hier investieren», erklärt Andreas Ludwig
den Unterschied. Weil es die Anleger wissen
wollen und jene, die für sie darüber schrei-
ben. «Als Aktiengesellschaft hat man eben
eine ganz andere Publizität, man ist sehr viel
öffentlicher als vorher. Das ist der wesentliche
Effekt.»

| LEADERUnternehmen

VORARLBERG

Mehr Licht

Der Dornbirner Leuchtenkonzern

Z umtobel ist das zweitgrö sste Un-

ternehmen Vorarlbergs und als ei-

nes der ganz wenigen seit zwei

Jahren an der B ö rse. Dort hat das

Unternehmen bisher ein Wechsel-

bad genommen. A ktuell spiegelt

der Kurs keineswegs wider,  wie

gut Z umtobel aufgestellt ist. C EO

A ndreas Ludwig erklärt,  warum er

trotz Frustrationsmomenten gut-

er Dinge ist.

C EO A ndreas Ludwig
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«Natürlich unterscheidet sich die Schweiz in
einem ganz speziellen Punkt von anderen
Märkten: Wir verstehen den Schweizer Dia-
lekt sehr gut, und unser Vorarlberger Dialekt
wird auch sehr gut verstanden! » Michael
Doppelmay r, Vorstand der Doppelmay r Hol-
ding, weiss spätestens seit 2002 um die Vor-
züge der gemeinsamen Sprache: Damals fu-
sionierten sein Unternehmen und die
Schweizer Garaventa zur internationalen
Gruppe. In Goldau ist das Kompetenzzen-
trum für Pendelbahnen und Standseilbah-
nen, in Wolfurt das für Umlaufbahnen. Ins-
gesamt beschäftigt die Gruppe 3 10 Mitarbei-
ter in der Schweiz und etwas mehr als 1000 in
Vorarlberg. «Die Schweiz und Ö sterreich sind
die Heimmärkte der Gruppe und für einen
grossen Anteil unseres Gruppenumsatzes ver-
antwortlich», erläutert Doppelmay r.

Komfort,  Komfort,  Komfort
Unterschiedliche Kundenpräferenzen gebe es
eigentlich nicht: «Auch in der Schweiz sind
die drei wichtigsten Trends Komfort, Komfort
und noch einmal Komfort.» Eine Besonder-
heit sind oder vielmehr waren sehr viele klei-
ne Skiliftgesellschaft in den Tourismusorten.
Dies hatte vor allem geschichtliche Hinter-
gründe. In jüngerer Vergangenheit kam es al-
lerdings zu zahlreichen Zusammenschlüssen,
die nun «zu besseren Investitions- und Markt-
möglichkeiten» für die Schweizer geführt hät-
ten. An der grossen Erfahrung der Nachbarn

mit Aufstiegshilfen war das Vorarlberger Un-
ternehmen nicht unbeteiligt. «Den ersten
Lift, den wir in die Schweiz geliefert haben,
war ein Schlepplift für Bad Ragaz auf den Pi-
zol. Diesen Auftrag haben wir im Jahre 1953
ausgeführt;  das war auch gleichzeitig der erste
Exportauftrag unserer Firmengeschichte», be-
richtet Michael Doppelmay r.

Mittlerweile liefert Doppelmay r in alle Teile
der Welt, baut nicht nur Skilifte beziehungs-
weise klassische Seilbahnen für Bergtouri-
sten, sondern ist in mehreren anderen Ge-
schäftsfeldern unterwegs: Mit – laienver-
ständlich ausgedrückt – Seilbahntechnologie
werden in einem Werk der VW-Gruppe Au-
tos transportiert, wird bei Tunnelbauten Aus-
hubmaterial beiseite geschafft, Cable Cars
bringen auf mehreren grossen Flughäfen die
Passagiere von Terminal zu Terminal oder
Glücksspieler in Las Vegas von Hotel zu Ho-
tel. Hingegen wurde die Sparte Aufzüge vor
einigen Jahren an Schindler abgestossen.

Das Werk Wolfurt ist mit der markanten, ei-
nen Viertel Kilometer langen Halle an der L
190 der grösste Produktionsstandort der
Gruppe. Daneben gibt es sieben weitere Pro-
duktionsstätten in Nordamerika, Europa und
Asien. «Für uns als sehr stark exportorientier-
tes Unternehmen ist dies ungemein wichtig.»
Weltweit stehen 24 7 9 Menschen auf der Pay -
roll der Doppelmay r/ Garaventa-Gruppe. Sie

setzte im Geschäftsjahr 2006/ 07  659 Millio-
nen Euro um, 4 ,4  Prozent mehr ein Jahr zu-
vor.

A bsolute Kundenorientierung
Befragt nach der Unternehmensphilosophie
und der Unique Selling Proposition hinter
diesem Erfolg, hat Michael Doppelmay r «so
meine Schwierigkeiten: Philosophie klingt
für mich sehr abgehoben. Lassen sie es mich
so ausdrücken: Ä rmel aufkrempeln und das
Bestmögliche für unsere Kunden leisten so-
wie durch permanente Innovation die Zu-
kunft des Unternehmens sichern – und das
alles ohne Kompromisse in Bezug auf Q ua-
lität und Sicherheit. Das ist unsere Kultur.»
Auf beiden Seiten des Rheins sei unbedingte
Kundenorientierung und verantwortungsvol-
les Kostenbewusstsein ausgeprägt. «Ich sehe
insgesamt eine sehr ähnliche Kultur und ein
sehr ähnliches Wertesy stem: gerade das hat
bewirkt, dass wir unsere Fusion sehr erfolg-
reich durchgeführt und alle gesetzten Ziele
erreicht haben.» Den USP will er so verstan-
den wissen: «Wir haben die beste Seilbahn-
technologie, sind weltweit tätig und sehen
uns als Partner und nicht nur als Lieferant un-
serer Kunden.»

« Ä rm el h oc h z u k rem peln
ist  u nsere K u lt u r»

Die emotionale Verbundenheit mit dem Standort und den hier le-
benden M enschen bezeichnet M ichael Doppelmay r als « sehr eng»
–  das weltweit führende Seilbahnunternehmen geht schliesslich
bis auf das Jahr 1 8 9 2  zurück und ist sehr tief in der Region verwur-
zelt. 2 0 0 2  fusionierte es mit der Schweizer Garaventa.

Doppelmay r-Seilbahn M atterhorn
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Das Bild von den Bierbaronen trifft auf die Fami-
lie Huber, die in sechster Generation die Moh-
renbrauerei führt, nicht wirklich zu. Dazu fehlt
ihr das  aristokratische Gehabe. Natürlich sind
die Mitglieder fest in der Gesellschaft verankert,
aber das Tagesgeschäft geht vor. Das ist hart ge-
nug, es ist schliesslich ein insgesamt rückläufiger
Markt. 

Neue P remiumprodukte
Unter diesem Gesichtspunkt ist der zuletzt erziel-
te Umsatz von 18  Millionen Euro bemerkens-
wert. Die Mohrenbrauerei schloss nämlich mit
einem Plus von 2,3  Prozent ab. Dafür gab es vor
allem zwei Gründe. Es kamen neue Premium-
produkte auf den Markt – das «Kellerbier» in der
nostalgischen Bügelflasche traf offensichtlich Ge-

schmack und Zeitgeist und verkauft sich wirklich
gut. Da bleibt auch mehr hängen. «Es ist der Be-
weis, dass die Konsumenten durchaus bereit
sind, mehr für Q ualität auszugeben», freut sich
Marketingleiter Thomas Pachole. Der zweite
Grund war, dass 2007  als neuer Absatzmarkt
Schweden hinzukam. 
Das liegt ja nicht wirklich um die Ecke, schon gar
nicht wenn man sich vor Augen hält, dass sich die
Mohrenbrauerei auf das Vorarlberger Unterland
als Kerngebiet konzentriert, sonst gerade noch
bis Innsbruck tätig ist und sich darüber hinaus
nur noch im Grossraum Wien engagiert. Ach ja,
in der Schweiz stehen gerademal zwei Gross-
händler auf der Kundenliste sowie etwa zehn
Gastronomiebetriebe, darunter das Cinedome in
St.Gallen. Aber offensiv wird der Schweizer
Markt nicht angegangen.
Schweden, das kam auch für die Dornbirner
überraschend. Die staatliche Monopolgesell-
schaft für den Vertrieb von Alkohol in Schweden
lädt einmal pro Jahr auf einer Messe interessierte
Zulieferer zu Blindverkostungen ein. Die Dorn-
birner habens gewagt. «Unter 16 europäischen
Brauereien sind wir Erster geworden», berichtet
Pachole, «jetzt sind wir mit unserem «Pfiff» in
den 4 00 Monopolgeschäften in Schweden geli-
stet.» Das macht immerhin einen Absatz von zir-
ka zwei Millionen spezieller Einwegflaschen pro
Jahr aus.

Erfolg mit « P fiff»
Das «Pfiff» markiert einen Meilenstein in der Fir-
mengeschichte und war die wichtigste Marktein-
führung der letzten Jahrzehnte. Damit gelang es
in den 1990ern der Mohrenbrauerei, sich im
Heimmarkt Bier in der 0,3 3 -Liter-Flasche zu eta-
blieren. Die Skepsis unter den Befürwortern der
Halbliterklasse war anfangs gross, der Erfolg gab
der Brauerei recht, und alle machten es ihr nach.
Noch mutiger war der Schritt, das «Pfiff» alterna-
tiv zur Glasflasche auch in der PET-Flasche auf
den Markt zu bringen. «Allein in Vorarlberg ha-
ben wir letztes Jahr 1,3  Millionen Flaschen davon

verkauft», sagt Pachole und merkt an, es habe
jetzt sechs Jahre gebraucht, um diese Akzeptanz
zu finden.
Dieser lange Atem ist ty pisch für das Familienun-
ternehmen, das seinen USP in der Innovations-
freude sieht. Die erweiterte Geschäftsleitung be-
steht aus vier Personen. «Wir haben sehr flache
Strukturen», erklärt der Marketingleiter, «und
sind deshalb sehr, sehr schnell. Das sorgt auch für
entsprechenden Druck im Unternehmen.» Sich
gemeinsam gegen die internationalen Brauriesen
zu wehren, wird als grösste Herausforderung be-
trachtet. 

Letztes Jahr wurde der fünf Millionen Euro
teure Neu- und Zubau eröffnet. Der darunter
liegende und über viele Jahre vernachlässigte
hauseigene Braukeller wurde restauriert und
ist Teil einer multimedialen Erlebniswelt für
Bierfreunde, füt verschiedenste firmeneigene
und fremde Events. Dass der Ort «Zum Moh-
ren» getauft wurde, ist eine Reminiszenz an
die Firmengründung vor fast genau 17 5 Jah-
ren. 18 3 4  hatte Anton Huber das gleichnami-
ge Gasthaus am Marktplatz von dessen Ei-
gentümer und Namensgeber Josef Mohr ge-
kauft. 
Beim heutigen «Zum Mohren» sind auch die
Bier-Pralinen und andere Kuriositäten rund
ums Bier im «Lädele» zu kaufen. 

M arktführer mit 4 3  P rozent
Von den 109 Litern Bier, die jeder Vorarlber-
ger statistisch gesehen pro Jahr trinkt, entfällt
ein grosser Teil auf die acht Stammsorten, die
in Dornbirn gebraut werden. Wie viel es ge-
nau ist, lässt sich nicht exakt sagen, da es für
den Gastronomiebereich keine verlässlichen
Zahlen gibt. Für den Einzelhandel hingegen
schon, und die Mohrenbrauerei darf sich des-
halb Marktführer nennen. Denn 4 3  Prozent
aller verkauften Bierflaschen tragen das Eti-
kett mit dem unverwechselbaren Mohren-
kopf. 

| LEADERUnternehmen

Vom Rheintal in den schwedischen 
Monopolladen

VORARLBERG

Schon mal B ier-P ralinen versucht? Oder Sonnenlotion auf B ierbasis? Nichts scheint unmö glich in der
Welt von M ohrenbräu. Die Dornbirner B ierhersteller haben sich ein modernes I mage verpasst,  ste-
hen wirtschaftlich ausgezeichnet da und sind stolz darauf,  für viele Vorarlberger ein Stück Heimat-
identität zu sein. Ein B lick hinter die Kulissen des T raditionsunternehmens.
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Europa3 000 gibt es schon seit 198 8 . Über
zehntausend Kunden in der Schweiz, in
Deutschland, Ö sterreich und Liechtenstein
nutzen die modular aufgebaute Business-Soft-
ware, deren Zielgruppe KMU-Betriebe mit bis
zu 100 Usern sind. Der Anwendungsbereich
der Software reicht von der Adressverwaltung
über die Fakturierung bis zur Lohnbuchhal-
tung und lässt sich daher für alle relevanten
Aufgaben eines Unternehmens einsetzen. 
Die einzelnen Software-Module lassen sich in-
dividuell auswählen und zusammenstellen –
zugeschnitten auf die Bedürfnisse des Unter-
nehmens. Nachträgliche Erweiterungen sind
jederzeit problemlos möglich.
Bei europa3 000 handelt es sich um eine inte-
grierte Business Software. Das heisst sie bildet
sämtliche Arbeitsschritte logisch ab und bildet
die Basis für effizientes Arbeiten und sinnvolle
Unternehmensführung. In den 20 Jahren euro-
pa3 000 sind viele Branchenlösungen entstan-
den, die in vielen gleichartigen Unternehmen
im Einsatz sind. 

A npassungen selber vornehmen
Europa3 000 ist sehr flexibel. Die Anpassbar-
keit auf Kundenbedürfnisse ist hoch und ein-
fach umzusetzen. Die Software ist technisch so
entwickelt, dass die Kunden vieles selber anpas-
sen können. Mit ein paar Klicks schafft man
sich z. B. eine zusätzliche Adresszeile oder eige-
ne Parameter für die Artikelbeschreibung. 
Die Einstiegsversion von europa3 000 heisst
«easy  business». Easy  Business beinhaltet
Adressverwaltung, Lagerverwaltung, Finanz-
buchhaltung, Kreditoren- und Debitorenver-
waltung sowie Fakturierung und kann von drei
Personen genutzt werden. Wächst das Unter-
nehmen, können Zusatzmodule bestellt wer-
den. Dafür ist lediglich eine Lizenzierung not-
wendig. 

LEADERPubliReportage | 

S c h rit t  f ü r S c h rit t  
du rc h  die B u sinessproz esse

Die I nnovatis ist Servicepartner für « europa3 0 0 0 » ,  eine Schweizer B usiness-Software für KM U,  die
heuer ihr 2 0 -j ähriges B estehen feiern kann. I nteressierte kö nnen die Software online testen. 

« europa3 0 0 0 »  –  eine integrierte und flex ible Software zur Unternehmensführung

B usiness-Software mieten
Wenn sich ein Unternehmen für die Nutzung ei-
ner spezifischen Business-Software entscheidet,
entsteht meist eine Kettenreaktion: Die Lei-
stungsfähigkeit des Servers ist ungenügend, also
muss ein neuer angeschafft werden, was Kosten
verursacht. Deshalb bietet europa3 000 auch die
Mietlösung an: Die Software muss nicht auf den
Firmen-PCs installiert werden, sondern ist auf
einem Rechenzentrum über das Internet abruf-
bar. Das hat nicht nur den Vorteil, dass man sich
über eine bessere Rechenleistung als auf dem ei-
genen Server freuen kann, man ist auch nicht rä-
umlich gebunden. Da der Zugang über das In-
ternet erfolgt, kann von jedem Computer aus
auf die Software zugegriffen werden: Im Büro,
zu Hause oder unterwegs. Die Daten werden
täglich gesichert, was nicht in jedem Büro selbst-
verständlich ist, weshalb die Mietlöung mehr Si-
cherheit bietet. Die Zusammenarbeit mit dem
Kundentreuhänder ist so optimal gelöst, da die-
ser direkt im Kundensy stem arbeiten kann.

Kostenlos online testen
Wer sich für europa3 000 interessiert, kann auf
der Homepage www.innovatis.li einen Zugang
zu innovatis-online anfordern oder die Ein-
stiegsversion Easy  Business herunterladen und
3 0 Tage lang kostenlos testen. 
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Ende Februar hat sich der Landesver-
band Vorarlberg T ourismus nach 1 1 5
Jahren B estehen als Verein aufgelö st;
seine A genden werden j etzt von einer
Vorarlberg T ourismus GmbH ausge-
führt. Sie sind der alte und neue Ge-
schäftsführer –  was empfinden Sie
nach dieser Umwandlung?
Christian Schützinger: Es ist ein gutes Gefühl,
weil ein wichtiger Schritt gemacht worden ist.
Er ist nur die formale Abwicklung von etwas,
was sich in der Strategieausarbeitung heraus-
kristallisiert hat: Es ist ein Meilenstein, davor
lag ein intensiver Weg, und von diesem Punkt
aus wird neu gemessen. 

I st dies ein internationaler T rend,  dem
der Vorarlberger T ourismus folgt?
Der alpine Tourismus kommt ja eher aus den
Dörfern und ist sehr klein strukturiert, an-
ders als in den Regionen am Meer, die oft
durch grosse Reiseveranstalter dominiert
sind. Durch den Wettbewerb verstärkt sich
aber der Druck, sich in Strukturen zu organi-
sieren, die einen schneller handeln lassen,
weil mit den grösseren Gebilden auch mehr
Mittel abzudecken sind. Dazu kommt die
Professionalisierung der Aufgaben, dazu
kommt mehr wirtschaftliche Verantwortung.

Heisst das,  die GmbH hat zur Gäste-
werbung auch mehr Geld zur Verfü-
gung als der ehemalige Verband?
Ja, wir hatten vor drei Jahren ein Innovations-
netzwerk ins Leben gerufen: Was werden die

Trends sein und was kann davon Vorarlberg
abdecken?  Das mündete in eine
Tourismusoffensive seitens des Landes, das
war der politische Part. Die GmbH erhält
500.000 Euro mehr, es gibt daneben eine Ver-
doppelung der Destinationsförderung und
der Kleinunternehmerförderung auf der be-
trieblichen Ebene. Dadurch sind die Aufwen-
dungen des Landes für den Tourismus um 50
Prozent erhöht worden.

Was ändert sich für Sie als Geschäfts-
führer der neuen Gesellschaft? 
Die Entscheidungen werden einfacher: Der
Geschäftsführer hat ein Alleinbefugnisrecht.
Vorher brauchte es für alles über 4 000 Euro
eine zweite Unterschrift, jetzt können Ent-
scheidungen auch über grössere Investitionen
auf kurzem Weg getroffen werden. Wir leben
in einer Zeit, in der grosse Projekt auf uns zu-
kommen, um effektiv arbeiten zu können. 

B rauchte es grosse Ü berredungskün-
ste,  um bei der P olitik die neue Struk-
tur durchzusetzen?
Null!  Wir haben dieselben Ziele verfolgt, so-
wohl die Funktionäre, das Land und wir. 

Welche Rolle spielt die Schweiz für
den Vorarlberger T ourismus?
Es gibt auf jeden Fall einen sehr engen Bezug
durch viele historische Verbindungen. Für
uns ist der Markt Schweiz eigentlich ein
Heimmarkt: Wir haben gleich viele Schwei-
zer Gäste wie österreichische – und wir schät-

zen die Schweizer Gäste auch sehr, weil sie
unser Angebot als sehr preiswert betrachten. 

B edanken sich die Schweizer Gäste
denn ex plizit?
Sie bringen es auch zum Ausdruck, ja, das
wissen wir aus Gästebefragungen, es wird
aber tatsächlich auch einmal spontan ausge-
sprochen – trotz aller alemannischen Zurück-
haltung. Das tut natürlich auch den Vorarl-
berger Anbietern gut, wenn eine Wertschät-
zung da ist gegenüber den Gastgebern.

Unterscheidet sich für Sie als T ouristi-
ker der Schweizer M arkt in einer spe-
ziellen Form von anderen,  sind die P rä-
ferenzen der Kunden andere?
Die Schweizer sind sehr wellnessorientiert, ja
noch ein Stück weiter: gesundheitsorientiert.
Das Zweite ist die Küche, auf die sie grossen
Wert legen, und sie schätzen unsere Mitarbei-
ter im Service.

Wohl auch,  weil zuhause nur noch sel-
ten einheimisches P ersonal anzutref-
fen ist,  in Vorarlberg hingegen schon. 
Ja, aber wir stehen hier vor denselben Heraus-
forderungen. Auch wir würden uns wünschen,
mehr Arbeitskräfte, und vor allem aus dem ei-
genen Land, zu haben. Aber der Anteil ist sicher
noch grösser als in den Schweizer Betrieben.

Sie haben die P ersonalsituation als Her-
ausforderung genannt,  vor welchen
steht der T ourismus in Vorarlberg noch?

| LEADERTourismus

Der T ourismus in Vorarlberg trägt j edes Jahr rund 2 , 1  M illiarden Euro zur Wertschö pfung bei. Die
Schweizer sind nach Deutschen und Ö sterreichern sowohl im Sommer als auch im Winter die dritt-
stärkste Gästegruppe. Das Geschäft mit den Urlaubern hat Vorarlberg organisatorisch auf neue B ei-
ne gestellt. Dafür hat sich C hristian Schützinger schon 2 0 0 3  stark gemacht,  als er die Stelle des ober-
sten T ouristikers antrat.  

I m Gespräch mit C hristian Schützinger,  Geschäftsführer der Vorarlberg T ourismus GmbH

« E s ist  ein M eilenst ein»

VORARLBERG
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Die zweite grosse Herausforderung liegt si-
cher im Sommerangebot: Können wir in den
Alpen die Berge attraktivieren?  Das ist nicht
nur ein Vorarlberger Problem. Es gab früher
den Begriff Sommerfrische, die ein aktives
Erholen und Regeneration anbietet. Der
Berg, die Höhe und die Luft, verbunden mit
dem regionalen Produkt, also den Lebensmit-
teln, dem Wasser, das tut dem Menschen gut.
Die Frage ist: Wie schaffe ich es, das auch
noch mit einem Urlaubsreiz zu verbinden?
Der Trend geht in Mitteleuropa in Richtung
aktive Regeneration, davon bin ich fest über-
zeugt. Für den Winter ist das etwas anders, da
werden die Berge automatisch mit Skifahren
verbunden. Beim Sommer sind wir alle be-
müht, das Thema Berge gemeinsam zu ver-
markten. Darüber diskutieren wir mit den
anderen Bundesländern, mit Südtirolern und
Schweizern genauso. 

Wie konkret sind die P läne? Wird dar-
über nur an T agungen debattiert oder
stehen bald Vorarlberg,  Südtirol und
Graubünden auf der I T B  in B erlin an ei-
nem gemeinsamen Stand? 
Das mag noch in den Konferenzen stattfinden,
aber es ist eine Herausforderung für uns alle.

Jeder will den Gast natürlich bei sich
haben,  das ist verständlich. Gibt es
dennoch eine konkrete Z usammenar-
beit auf anderen Gebieten,  gerade mit
dem Nachbarn Schweiz?
Es gibt über die Brücke des Bodensees ganz
klar die Kooperation mit der Ostschweiz, es
gibt überregionale Projekte, seien es Pilger-
wege oder die Bewerbung von grenzüber-
schreitenden Radwegen. Wir haben eine Ko-
operation mit dem Flughafen Friedrichsha-

fen, wo wir an Messen mit Schweizer Kolle-
gen auftreten. Und: Wir richten eine Europ-
ameisterschaft aus!  

A lle buhlen um den guten Gast. I nwie-
fern kommen sich Vorarlberg und die
Ostschweiz in die Q uere?
Die Schweiz ist im Sommer nicht unmittel-
barer Mitbewerber, die liegen für uns eher in
Ö sterreich. Im Winter ist sie es schon. Es sind
dennoch vorwiegend andere Gäste, die in die
Schweiz kommen, das mag mit der Preis-
struktur zusammenhängen, liegt aber schon
auch am unterschiedlichen Charakter der
beiden Länder. Ich erinnere daran: Nicht um-
sonst wollte die Ö sterreich-Werbung den
österreichischen Charme zum Weltkulturer-
be erklären lassen…  

Den schätzen offenbar die Deutschen,
die immer noch das Hauptkontingent
an Gästen,  auch in Vorarlberg,  bestrei-
ten.
Das ist die dritte Herausforderung: Wir brau-
chen einen internationaleren Gästemix. Wir
haben 8 3  Prozent deutschsprachige Gäste –
das sind Deutsche, Schweizer und Ö sterrei-
cher. Zum Vergleich: In Tirol sind es 65 Pro-
zent. Das hat viele Vorteile, etwa dass durch die
gemeinsame Sprache die Gäste sehr gut servi-
ciert werden können. Auf der anderen Seite
unterliegen die Märkte auch gewissen Verän-
derungen. Im letzten Winter haben wir das ge-
spürt, als die Baden-Württemberger aufgrund
der Schneelage abgewartet haben – sie sind ja
vor der Haustür. Die Schneesituation hat uns
vier Prozent an Nächtigungen gekostet. 

I nternationalisierung heisst also auch
Risikostreuung. 

Nicht nur, es ist auch eine kulturelle Heraus-
forderung, Leute aus anderen Ländern hier-
her zu bringen, womöglich von anderen Kon-
tinenten.

Das klingt fast so,  als ob die Vorarlber-
ger A ngst vor ihnen hätten!
Eigentlich ist Vorarlberg für seine Kleinheit
ein sehr weltoffenes Land!  Aber Internationa-
lisierung hat auch damit zu tun, sich auf an-
dere, vielleicht auch ungewohnte Bedürfnisse
einzustellen. Der hohe Anteil der deutschen
Gäste hat natürlich auch etwas mit Marketing
zu tun. Weil der Aufwand, um Gäste aus an-
deren Ländern zu werben, wesentlich höher
ist, denn da braucht es dann oft einen Ver-
mittler, einen Tour-Operator. Und das kostet
Geld. 

Damit schliesst sich der Kreis mit den
zusätzlichen M itteln durch die Um-
strukturierung,  nehme ich an.
Mit der Gründung der GmbH haben wir eine
Umschichtung des Budgets vorgenommen:
Zwei Drittel werden in Zukunft auf fremd-
sprachigen Märkten eingesetzt. Dadurch
wird das Verhältnis genau umgekehrt. Das
geht nur deshalb, weil die Destinationen sich
bereit erklärt haben, ihr Engagement auf den
deutschsprachigen Märkten zu verstärken. Es
wäre auch sträflich, das zu vernachlässigen.

Das heisst,  auf einer M esse in der
Schweiz wird man nicht mehr C hristi-
an Schützinger antreffen,  sondern die
Kollegen aus den Vorarlberger T al-
schaften?
… und die Kolleginnen. Ja!

LEADERTourismus | 

P fänderbahn B regenz mit B lick auf B odensee B regenzer Festspiele T osca Q uelle: Vorarlberg T ourismus
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Die Geschichte
Die Anfänge der heutigen Model PrimePac rei-
chen bis ins Jahr 193 2 zurück. Damals stellte
Emil Dischler in Au, im St. Galler Rheintal,
Kartonagen für die blühende Stickereiindu-
strie her. Zwanzig Jahre später übernahm sein
gleichnamiger Sohn das Geschäft und speziali-
sierte sich auf Geschenkverpackungen. Schon
damals gehörte die Süsswarenindustrie zu den
Hauptkunden des Unternehmens. 

Seit 198 2 gehört das Verpackungsunterneh-
men zur Model Group mit Hauptsitz in
Weinfelden. Im August 2000 wurde der
Name zur Marke und dem Gruppen-
Marktauftritt angepasst, und in Model Pri-
mePac AG umfirmiert.

Die B edeutung der Verpackung 
Nach dem zweiten Weltkrieg setzte der wirt-
schaftliche Aufschwung ein, welcher auch ein
verändertes Konsumverhalten mit sich brachte.
Die Verpackung gewann zunehmend an Bedeu-
tung, denn Verpackungen präsentieren nicht
nur Marken, sondern sind immer häufiger inte-
graler Bestandteil der Warenpräsentation und
machen das Produkt erst zu dem, was der Kon-
sument als kaufwürdig empfindet. Für ein Drit-
tel der Konsumenten ist die Verpackung zudem
ein Indikator für die Q ualität des verpackten
Produktes. Die Anforderungen an eine Ver-
packung werden immer höher, damit sie im
Verkaufsregal zum Kauf animiert und über-
zeugt, aber auch zur Wiedererkennung und Un-
verwechselbarkeit einer Marke beiträgt. So sind

seit einiger Zeit edle Matt-/ Glanzeffekte sowie
imitierte Oberflächenstrukturen, wie Ledermu-
sterungen oder textile Strukturen durch speziel-
le Prägungen, sehr gefragt.

I ntelligente Verpackungslö sungen
Model PrimePac steht für Verkaufserfolg mit
intelligenten Verpackungslösungen aus Papier
und Karton. Dabei wird laut einer ProCarton-
Studie «Karton» am häufigsten verwendet und
von Konsumenten als besonders angenehm
eingestuft ( Lesbarkeit, Gefühl) . Eine weitere
positive Eigenschaft des Kartons ist die einfa-
che und umweltfreundliche Entsorgung.
Klarsichtfenster geben den Blick auf den In-
halt frei und lassen sich trotzdem getrennt
entsorgen.

| LEADERPubliReportage

M odel Prim ePac  –  
E in N am e b ü rg t  f ü r Q u alit ät
M odel P rimeP ac A G,  ein Unternehmen der Schweizer M odel Gruppe,  hat sich mit
hochwertig veredelten Verpackungen im I n- und A usland einen renommierten Na-
men geschaffen. A usgefallene und raffinierte Konstruktionen werden mit mo-dern-
ster Drucktechnik veredelt,  glänzend schillernde Folien,  spezielle Lackvarian-ten,
wohlriechende Duftlacke oder mehrstufige P rägungen sorgen am P OS für die not-
wendige A ufmerksamkeit. Verpackungen von heute kann der Kunde mit all seinen
Sinnen erleben. 

Reto Schmidheiny ,  C FO;  Elisabeth M odel,  C EO Gruppe West;  Guido Laczko,  Verkaufsleiter
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Faltschachteln mehrteilig und formvariabel, Fest-
kartonagen, Kombinationen, flache Drucker-
zeugnisse – alles ist möglich, was für das Produkt
die gewünschte Emotion transportiert und zum
Erfolg beim First Moment of Truth ( FMOT)  ver-
hilft. Bei der «Wahl der Mittel» arbeiten Kunden
und die erfahrenen Verpackungsentwickler oft
Hand in Hand zusammen. Bei Workshops wer-
den neue und kreative Ideen gemeinsam disku-
tiert und die Verpackung als oft unterschätztes
Medium als Marketinginstrument ein- und um-
gesetzt. 

M itarbeiter,  I nvestitionen und I n-
novationen
220 motivierte Mitarbeiter machen es möglich,
jährlich weit über 10' 000 Tonnen Karton in
ästhetische und effiziente Verpackungen zu ver-
wandeln. 2007  wurde dabei ein nahezu 20% iges
Wachstum auf rund 60 Mio CHF erreicht. Da-
bei sind Investitionen in leistungsfähige und
neue Technologien für die zukünftige Wettbe-
werbsfähigkeit im Internationalen Umfeld von
zentraler Bedeutung. So steht eine neue Offset-
druckmaschine zur Verfügung, welche über acht
Druck- und drei Lackwerke verfügt. Damit wer-
den anspruchsvolle Druckbilder in höchster
Q ualität realisiert und insbesondere Gold, Silber
und Lackeffekte erzielt. Anfangs 2008  wurde die
Kapazität in der Veredelung durch eine hoch mo-
dernen Folienheissdruckmaschine zusätzlich aus-
geweitet.

Mit innovativen Produkten, einem einzigartigen
Leistungsprogramm, hoher Fachkompetenz und
umfassenden Dienstleistungen hat sich das Un-
ternehmen seit vielen Jahren als Partner der Süs-
swaren-, Kosmetik-, Textil- und Konsumgüterin-
dustrie im In- und Ausland einen Namen ge-
macht.

LEADERPubliReportage | 

Anzeige

A uch die Jubiläumspackung « 1 0 0  Jahre T oblerone»  

wurde mit der Gietz Foil-C ommander hochwertig veredelt.

Werner B ö sch,  P rozessverantwortlicher Folienheissdruck,  sowie das gesamte

Führungsteam der M odel P rimeP ac vor der neuen Folienheissdruckmaschine.
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Ö sterreich ist ein Staat der Kammern. Sie sind
die Machtzentren der Realpolitik und haben so-
gar das Intermezzo von zwei Regierungsperi-
oden Schüssel samt wenig kammerfreundlichen
rechtspopulistischen Koalitionsanhängseln un-
beschadet überstanden. Das Kammerwesen ist
föderal strukturiert, und wenn eine kleine Kam-
mer wie die Wirtschaftskammer Vorarlberg im
zweitkleinsten Bundesland mehr als 20 Millio-
nen Euro für ein Bauprojekt in die Hand
nimmt, dann werden damit eindeutige Zeichen
gesetzt. Mit dem so getauften Wifi-Campus un-
terstreicht «die Wirtschaft», welchen Stellenwert
sie der Aus- und vor allem der Weiterbildung ih-
rer Beschäftigten in Vorarlberg beimisst. 
Der Wifi-Campus ist vieles: Zentrale für die Ver-
waltung des grössten Bildungsanbieters im Land
– die alten Gebäude an der Dornbirner Bahn-
hofstrasse waren auch wirklich schon in die Jah-
re gekommen. Der Wifi-Campus ist die Kon-
zentration der Seminarräume und Säle, die es
zur Bildungsvermittlung braucht – die waren
bislang über die Stadt verteilt. Der Wifi-Campus

wird das neue Veranstaltungszentrum der Kam-
mer. Vor allem aber wird der Wifi-Campus,
wenn im Laufe des Mais alles fertig gestellt sein
wird, eine bisher noch nirgendwo zu findende
Mischung aus Institutionen und Privatunter-
nehmen, die unter dem Dach Bildung an einem
Ort agieren werden. 

A bwechslungsreicher T reffpunkt
So zieht die staatliche Arbeitsmarktverwaltung
AMS in den Campus ein, weil auch sie mit ihren
Q ualifizierungskursen Teil der Erwachsenenbil-
dungslandschaft ist. Das BIFO hingegen berät
bereits die Schüler, welchen Berufs- oder Bil-
dungsweg sie einschlagen sollen. Soweit, so gut.
Aber was hat das Schweizer Reisebüro Kuoni
dort zu suchen?  «Die Partner sind nicht zufällig
ausgewählt worden, sondern den Prinzipien von
Longlife Learning und Edutainment folgend»,
erklärt Wifi-Leiter Thomas Wachter. «Ein Kurs-
besucher kann vom Kursraum direkt in die
Buchhandlung oder ins Reisebüro, um ein Buch
zu kaufen oder eine Sprachreise zu buchen. Wir

möchten mit dem Wifi-Campus nämlich auch
ein sinnliches Erlebnis bieten. Der Campus als
Treffpunkt.» 
Dieses Konzept hatte Wachter vor sechs Jahren
geschrieben, floss in den Architektenwettbewerb
ein und sei praktisch nicht verwässert worden.
Wachter: «Das ist das Schöne, dass Visionen
auch wahr werden können. Das ist schon emo-
tional, das ist wie ein Marathonlauf, der zu Ende
geht.»
Der imposante Bau mit rund 6500 Q uadratme-
tern Nutzfläche bestimmt das Bild der stark fre-
quentierten Bahnhofstrasse. Die Wuchtigkeit
wird durch fallende Linien und Rundungen ge-
brochen. Über einen Innenhof gelangt man zum
Veranstaltungssaal, dem Herz des Gebäudes.
Ausgelegt für bis zu 18 0 Personen und vielfältig
nutzbar, wird er auch Dritten offen stehen und
soll sich, so Wachter, als Meeting Place in der
Grenzregion etablieren. Bewusst und selbstbe-
wusst zugleich, wird er den Namen «Saal der
Wirtschaft» tragen. In Analogie dazu heisst das
bereits eröffnete Lokal doppeldeutig «Wirt-

Wenn am 2 3 . Juni der Neubau des Wirtschaftsfö rderungsinstituts Wifi in Dornbirn erö ffnet wird,  hat
die Vorarlberger Wirtschaft ein neues M arkenzeichen. I n dem sowohl architektonisch wie konzeptio-
nell spektakulären Wifi-C ampus vereinen sich institutionelle Organisationen und private A nbieter un-
ter dem Stichwort Weiterbildung. Der Kopf hinter der Vision,  lebenslanges Lernen mit Edutainment
und Nutzen für die heimische Ö konomie zu verbinden,  ist Wifi-Geschäftsführer T homas Wachter.

Am Ende eines Marathonlaufs

Wifi-Geschäftsführer T homas Wachter

VORARLBERG
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schaft» und ist bei den hohen Nutzungsan-
sprüchen an das Haus mehr als nur Jausenbereich
für die Pause zwischen zwei Lerneinheiten. An
edlem Interieur wurde nicht gespart, weder im
ebenerdigen Bereich, der auch von der Strasse aus
zum Drink oder Mittagessen einlädt, noch im
grosszügigen, Lounge-artigen Obergeschoss, das
mit dem «Saal der Wirtschaft» verbunden wird.
Der Wifi-Campus ist Beton gewordener Aus-
druck einer aktiven Bildungspolitik, der sich die
Wirtschaftskammer verschrieben hat. Einer ihrer
Leitsätze lautet schliesslich: «Gut und richtig aus-
gebildete Menschen für den Wirtschaftsstandort
Vorarlberg sichern die Zukunft unseres Landes.» 

Kurse,  T agungen,  T rainings
Sein Platzangebot für Kurse und Seminare hat
das Wifi an diesem multifunktionalen Ort auf
20 Räume erweitert. Natürlich sind sie mit den
neuesten technischen Möglichkeiten ausgestat-
tet. In Kombination mit dem Saal sind dadurch
Tagungen, in deren Rahmen sich die Teilnehmer
in Arbeitsgruppen zurückziehen, ebenso mög-
lich wie vermehrt Firmen-interne Trainings,
beim Wifi unter dem Kürzel FIT geführt. Sie
werden vom Wifi organisiert, aus dem Trainer-
pool bestückt und machen etwa ein Zehntel des
gesamten Geschäfts aus. «Wenn jemand 15 Mit-
arbeiter schulen will, kann er jeweils drei in fünf
Wifi-Kurse schicken oder eben in einen eigenen
FIT-Kurs.» 
Der neue Wifi-Campus biete mit seiner Infra-
struktur «einen umfassenden Baukasten, den

sonst niemand hat», ist sich Wachter dieser Al-
leinstellung sicher. Warum ihm um die Auslas-
tung nicht bang ist:, hat auch einen zweiten
Grund: «Wir haben das Ohr an der Wirtschaft
und spüren, welche Q ualifikationen nötig sind.»
Schliesslich ist das Wifi ja Teil der Wirtschafts-
kammer. Da jede der neun Wirtschaftskammern
in Ö sterreich auch ihr eigenes Wifi hat, ergibt
sich auf der Seite der Trainer und Referenten ein
Netzwerk, das auch in der Provinz Angebote in
sehr speziellen Nischen erlaubt. Anders wäre es
auch nicht möglich, dass das «Kursbuch» des
Wifi Vorarlberg jedes Jahr rund 18 00 Veranstal-
tungen umfasst... Alle Teilnehmer bringen es zu-
sammen auf 650.000 Stunden pro Jahr.
Der Fokus liegt auf Berufsorientierung und Be-
zug zur Praxis. Klassische Lehrer sind unter den
Kursleitern eindeutig in der Minderheit, haup-
tsächlich sind es Referenten, die aus der Wirt-
schaft kommen. «Unsere Aufgabe», sagt Wachter,
«ist es, sie didaktisch zu schulen und eine attrak-
tive Lernsituation für Erwachsene zu schaffen.»
Der Anteil jener Kursteilnehmer, die über 3 0
sind, ist in den vergangenen 20 Jahren nämlich
von 3 2 auf 57  Prozent gestiegen. Diese Gruppe
wolle nicht in eine Schulklasse sitzen, weiss Tho-
mas Wachter, «sie will einen Mehrwert. Lernen
muss mehr sein als nur Wissenskonsum». 
Verständlicherweise erst recht, wenn sich eine
Weiterbildungsmassnahme über Wochen oder
gar Monate erstreckt. In modulare Einheiten ver-
packt, zählen beim Wifi auch umfassende Lehr-
gänge zum Kerngeschäft, die mit Zertifikaten ab-

geschlossen werden. Dieser Bereich stösst auch
auf Interesse aus der benachbarten Schweiz, wo
bestimmte Kursangebote beworben werden. Da
kann schon mal die Hälfte der Kursteilnehmer
Schwy zerdütsch parlieren, etwa bei der Ausbil-
dung zum Mediator. Über das ganze Veranstal-
tungsangebot gerechnet, beträgt der Anteil der
Schweizer Kunden rund fünf Prozent.

Weiterbildungsaktives Ö sterreich
Auf einen Vergleich der berufsorientierten Bil-
dungsangebote auf den beiden Seiten des Rheins
lässt sich Wifi-Boss Thomas Wachter nicht kon-
kret ein. Dazu seien die Angebotsstrukturen zu
unterschiedlich. Aus Untersuchungen zu den
Lissabon-Zielen, die EU bis 2010 zum wettbe-
werbsfähigsten und dy namischsten wissensge-
stützten Wirtschaftsraum der Welt zu ent-
wickeln, könne allerdings herausgelesen werden,
dass die Ö sterreich «weiterbildungsaktiver» als
ihre Nachbarn sind. Und innerhalb der Alpenre-
publik brauchen sich die Vorarlberger nicht zu
verstecken, nimmt man die Aktivitäten des Wifi
zum Massstab: «Unser marktindizierter Umsatz
ist gleich hoch wie der des Wifi Salzburg oder
Wifi Kärnten», deutlich grösserer Bundesländer. 
Ob das mit höherem Lernwillen der Arbeitneh-
mer zusammenhängt oder mit höherer Bereit-
schaft der Unternehmen, ihren Leute Weiterbil-
dung zu finanzieren, sei dahingestellt. «Wir lei-
sten auf jeden Fall einen Beitrag daran, dass die
Vorarlberger Wirtschaft so exportorientiert und
erfolgreich ist», resümiert Thomas Wachter.

LEADERBildung | 
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Bis zur Gründung der Fachhochschule 1997  war
Vorarlberg hochschulfreie Zone. Ein Handicap,
das sich vielerorts bemerkbar machte – am Feh-
len eines studentischen Klimas, an einer beschei-
denen Akademikerquote, vor allem aber dem
Exodus der Elite. Nur jeder Zweite, der nach
Innsbruck, Wien oder in andere Städte studieren
ging, kam auch wieder zurück, um in der Heimat
einem Beruf nachzugehen. Inzwischen hat Vor-
arlberg aufgeholt, die Absolventen der Fachhoch-
schule besetzen immer mehr Schlüsselpositionen
in der Verwaltung und Wirtschaft. 
927  Studenten sind aktuell in Dornbirn einge-
schrieben. Darunter elf Schweizer. Das seien we-
nige, räumt die neue Geschäftsführerin Dr. Hed-
wig Natter ein: «Es sind meistens solche, die in
Studien mit Exklusivbereich wie Mediengestal-
tung sind.» Traditionelle Wirtschafts- und Tech-
nikfächer können die Schweizer auch im eigenen
Land belegen. Da sei die Konkurrenz, etwa durch
St.Gallen, Buchs oder auch Liechtenstein, gross. 
Allerdings will die Fachhochschule Vorarlberg in
Zukunft stärker herausstreichen, dass Maturan-

ten einer allgemein höher bildenden Schule in
der Schweiz direkt an der FH Vorarlberg aufge-
nommen werden: «Es braucht nicht wie in der
Schweiz zuerst ein Praxisjahr.» Verschlossen
bleibt die Vorarlberger Fachhochschule jedoch
für Schweizer mit Berufsmaturität: «Das hat
nichts mit Arroganz von uns zu tun, sondern liegt
an bilateralen Abkommen zwischen Ö sterreich
und der Schweiz. Im Gegensatz zur Liechten-
steiner Berufsmaturität ist die schweizerische bei
uns nicht als Zugangsvoraussetzung für eine
Hochschule anerkannt.»

Sechsmal drei Studien
Gute Gründe für ein Studium in Dornbirn sind
jeweils sechs Bachelor-, Masters- und Diplom-
studien. Die Schwerpunkte liegen auf Betriebs-
wirtschaft, Informatik, Wirtschaftsingenieurwe-
sen, Mechatronik, Mediengestaltung und Sozial-
arbeit. «Es gibt viele Fachhochschulen, die fast
ausschliesslich auf Wirtschaft oder Technik aus-
gerichtet sind. Unsere unterscheidet sich von ih-
nen, dass sie verschiedene Denkrichtungen unter

einem Dach hat. Wir versuchen, mit interdiszi-
plinären Netzen zu punkten, zum Beispiel mit
Technik und Behinderung, da gibt es interessan-
te Überschneidungen.»
Um europaweit anerkannte Abschlüsse zu er-
möglichen, «hat unsere Fachhochschule als eine
der ersten auf das Sy stem Bachelor und Masters
umgestellt. So sind wir gleichwertige Partner im
EU-Raum», erklärt Natter. Sie hat die Funktion
der Geschäftsführerin Anfang dieses Jahres über-
nommen. Da sie seit 2004  das Rektorat leitete,
kennt sie das Haus – und das Haus kennt sie.
Ihre Handschrift will sie der Fachhochschule
durch neue Inhalte und Angebote verleihen.
Kernaufgabe wird die Ausbildung von Studen-
ten bleiben, das ist schliesslich der Auftrag, doch
die Fachhochschule Vorarlberg «soll auch zu ei-
ner Wissensdrehscheibe im Land werden».
Durch eine Reihe von Veranstaltungen schwebt
ihr «der Wissenstransfer hinein in die Gesell-
schaft» vor. Der Campus an der Dornbirner Ach
als Treffpunkt der Region, wenn es um For-
schung geht. 

| LEADERBildung

W issensdreh sc h eib e f ü r V orarlb erg

Die Fachhochschule Vorarlberg wird seit Jahresbeginn erstmals von einer Frau geführt. Dr. Hedwig Nat-
ter war in dieser Funktion gleich zum Einstand mit dem Kontrollbericht des Vorarlberger Rechnungsho-
fes konfrontiert. Sie sieht bei aller darin enthaltener Kritik vor allem das P ositive: « Er stärkt die Rolle der
Geschäftsführung.»  Hedwig Natter über den eingeleiteten Strategieprozess an der Fachhochschule.

Dr. Hedwig Natter

VORARLBERG
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Pragmatisch wird die Weiterentwicklung des
Studienbereichs angepackt. «In diesem Frühjahr
beschäftigen wir uns stark mit Markt- und Trend-
analy sen, Was am Ende konkret herauskommt,
kann ich heute noch nicht sagen.» Die Richtung,
in die es gehen soll, sei intern jedoch bereits for-
muliert. «Es wird zum Beispiel überlegt, dass im
Bereich Technik möglicherweise bei Mechatro-
nik und Elektrotechnik Vertiefungsprogramme
dazukommen. Wir hören aus der Industrie, dass
es dafür Bedarf gibt.» 
Überhaupt: Die Zusammenarbeit mit der Wirt-
schaft sei nicht nur ein Anliegen, sondern täglich
geübte Praxis. Hedwig Natter rückt damit «ver-
zerrte Medienberichte» zurecht, nachdem der
Prüfbericht des Vorarlberger Rechnungshofes
diesen Januar in der Ö ffentlichkeit breitgetreten
worden war. Er hatte für eine veritablen politi-
schen Schlagabtausch gesorgt, lässt sich das Land
seine einzige Hochschuleinrichtung jährlich
doch mehrere Millionen Euro kosten, und der
vor zweieinhalb Jahren eröffnete Erweiterungs-
bau schlug mit fast 3 6 Millionen Euro zu Buche.
Im Kern habe der Prüfbericht jedoch organisato-
rische Mängel aufgezeigt, an deren Behebung die
Fachhochschul-Führung bereits gearbeitet hätte,
versichert die neue Geschäftsführerin. 
Jedenfalls konnte der Bericht für sie zu keinem
besseren Zeitpunkt präsentiert werden. Die darin
enthaltenen Vorschläge und Forderungen gaben
ihr zum Start in vielen Bereichen Rücken-
deckung. Kritisch fügt sie allerdings an, dass die
Darstellung, die Fachhochschule würde zu wenig
auf die Anforderungen der Vorarlberger Wirt-
schaft eingehen, so nicht stimme: «Alle laufenden
Studiengänge basieren auf umfangreichen exter-
nen Bedarfsanaly sen.» Dabei dürfe aber nicht
vergessen werden, dass mehrere Jahre verstrei-
chen, bis die ersten Absolventen aus der FH kom-

men: «Die Wirtschaft ist ein sich schnell verän-
dernder Bereich, und allen kann man es nie recht
machen. Wenn zwei Unternehmer in Vorarlberg
sagen, wir hätten gerne ein Studium zu Chipent-
wicklung, es sonst aber keiner braucht, dann
können wir das nicht machen.» 

Gute C hancen am A rbeitsmarkt
Aus regelmässigen Analy sen wisse man, dass ihre
Absolventen sehr gute Chancen am Arbeits-
markt haben. Auch aus diesem Blickwinkel sei-
en deshalb bestimmte Vorwürfe ins Leere gegan-
gen: «Die durchschnittliche Zeit der Arbeitssu-
che unserer Absolventen liegt zwischen acht und
neun Wochen. Dabei ist zu beachten, dass zwi-
schen 4 0 und 4 5 Prozent unserer Studenten gar
nicht auf Stellensuche gehen, weil sie bereits eine
Jobzusage in der Tasche haben. Die wurden
schon während des Studiums oder der Diplom-
arbeit von der Wirtschaft aufgesogen.»
Ihre Studiengangsleiter nimmt sie bei dieser Ge-
legenheit in Schutz: «Sie haben einen intensiven
Kontakt mit den Firmen. Sie brauchen die Fir-
men auch, allein schon für Berufspraktika und
Diplomarbeiten.» Wahrscheinlich aber sei es ge-
schickt und für beide Seiten nützlich, ein Modell
aus dem Studienbereich Sozialarbeit auf die tech-
nischen und wirtschaftlichen Studien zu übertra-
gen: «Die Sozialarbeit ist der einzige Bereich, der
einen Beirat eingerichtet hat. Ich denke, es wäre
durchaus überlegenswert, ob man einen solchen
Beirat nicht auch in anderen Studienprogram-
men institutionalisieren möchte», sagt Natter.  

Noch näher an P rax is
Im Strategieprozess wird Thema sein, die beste-
henden Studienangebote noch weiter den Be-
dürfnissen der Praxis anzupassen. Studiengänge
werden in Ö sterreich jeweils auf fünf Jahre be-

willigt. Wenn nach dem Sommer fünf laufende
auf den Prüfstand kommen, «sind wir im Rah-
men der Reakkreditierung bemüht, noch kun-
denorientierter zu werden». Dabei soll vor allem
dem Trend zu lebenslangem Lernen und berufs-
begleitenden Ausbildungsangeboten Rechnung
getragen werden. Natter: «Im Moment haben
wir 100 Prozent Präsenzphase. Wir überlegen,
bei diesen Studien stärker den virtuellen Raum
zu nutzen, damit die Studenten nicht die ganze
Zeit vor Ort sein müssen.» Erfahrungen gibt es
bereits aus anderen Angeboten: Immerhin rund
ein Viertel der Inskribierten absolviert sein Stu-
dium nämlich berufsbegleitend. 
Als vor wenigen Wochen an der Wiener Univer-
sität für Bodenkultur erstmals in Ö sterreich eine
Frau zur Rektorin gewählt wurde, fassten das die
Medien wie eine kleine Sensation auf. Das
Hochschulwesen ist zwar noch immer eine
männerdominierte Welt, Hedwig Natter aber
trotzdem nicht die einzige Frau an einer
Führungsstelle: Auch in anderen Bundesländern
werden einige Fachhochschulen von Frauen ge-
leitet. Sie selbst misst diesem Geschlechterwett-
bewerb wenig Bedeutung bei: «Ob Frauen wirk-
lich etwas anders machen, da bin ich mir nicht
sicher. Es geht einfach darum, sich an gewisse
Prinzipien wie Sachorientierung, Offenheit,
Verbindlichkeit und Verantwortungzu halten.
In solchen Funktionen ist es wurscht, ob es ein
Mann oder eine Frau ist – man muss sachorien-
tiert arbeiten.» 
Ihre ganz persönliche Meinung, sagt die promo-
vierte Kognitionspsy chologin, sei, dass Frauen
«möglicherweise» etwas ganzheitlicher denken
und Dinge mitunter mit weniger Härte durch-
ziehen. «Mir fehlt aber noch die Erfahrung, ob
ich es in dieser Funktion als Frau schwerer habe
als ein Mann. Fragen Sie mich in einem Jahr.»

LEADERBildung | 

C ampus Fachhochschule Vorarlberg
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«All-in-one» heisst das Motto der Vorarlberger
Verlagsanstalt VVA, und das bedeutet, dass Un-
ternehmen und Agenturen für nahezu jedes
Druckprodukt mit einer hochwertigen und wirt-
schaftlichen Lösung rechnen können. Das Spek-
trum reicht buchstäblich von der Visitenkarte
über Prospekte und Mailings bis zum umfangrei-
chen Katalog. 
Aber diese Vielfalt allein wäre noch keine Beson-
derheit. Das wirklich Einzigartige ist, dass die
VVA für fast jedes Druckprodukt aussergewöhn-
liche Lösungen anbietet, die echte Q ualitäts-
und/ oder Kostenvorteile bieten. Vier konkrete
Beispiele zeigen, wie sehr die VVA sich von ande-
ren Druckereien unterscheidet:

1 . C rossmedia-Lö sung für 
Kataloge
Gemeinsam mit dem Lindauer Unternehmen
infolox bietet die Druckerei ein Gesamtpaket an,
mit dem sich Kataloge sehr effizient erstellen las-
sen. Aus einer medienneutralen Datenquelle
werden automatisch Websites, Print-PDFs und
CD-ROMs generiert. Die Katalogfabrik
( www.katalogfabrik.eu)  erledigt dabei alles von
der Konzeption über den Datenbankaufbau über
eventuelle Übersetzungen bis zum Druck und
Versand.

2 . M ailings und P ocketfolder
Nachdem erst kürzlich der Druck- und Konfek-
tionierbereich eines Direct-Mail-Unternehmens
übernommen wurde, kann die VVA nun auch
ausgefallene Werbemittel äusserst rationell pro-
duzieren, z. B. Selfmailer mit integriertem Ant-
wortkuvert, kleingefalzte Pocketfolder, kontur-
gestanzte Booklets oder Drucksachen mit aufge-
spendeten Warenproben.

3 . Kleinauflagen in Offset-
q ualität
Mit der europaweit ersten Serienmaschine der
neuen Heidelberger Speedmaster mit Anico-
lor-Farbwerk können nun auch Kleinauflagen
in hoher Q ualität und sehr preiswert produ-
ziert werden.  Da sind sogar Auflagen von nur
einigen 100 Stück zu erschwinglichen Preisen
realisierbar. Sonderfarben, Lack und besonde-
re Papiere inklusive.

4 . Visitenkarten online 
Die VVA ist eine Kooperation mit prinux
( www.prinux.at) , Ö sterreichs führendem An-
bieter von Visitenkarten, eingegangen und
bietet eine Lösung an, die die Visitenkarten-
bestellung radikal vereinfacht.
Sie bestellen mit Ihrem Web-browser, so ein-
fach wie ein Buch bei Amazon: Gewünschte
Daten eingeben, Korrekturabzug am Bild-
schirm ansehen, fertig!

Die Liste der VVA-Spezialitäten liesse sich
noch lange fortsetzen. Das soll aber nicht da-
rüber hinwegtäuschen, dass die Dornbirner
Druckerei auch für «gewöhnliche» Druckauf-
träge mehr bietet als viele Mitbewerber.

Druck nach I SO-Norm
So ist die VVA z. B. nach dem internationalen
ProzessStandard Offsetdruck gemäss ISO-
Norm 1264 7  zertifiziert. Das bedeutet für den
Kunden: Der Druck entspricht exakt den ge-
lieferten Daten – messbar, beweisbar und wie-
derholbar. Auf  5-, 8 - und 10-Farbenmaschi-
nen in Formaten bis 7 0 x 100 cm wird im
Dreischichtbetrieb rund um die Uhr Q ualität
produziert. 

T opleistung auch vor und nach
dem Druck 
Sehr gross geschrieben wird bei der VVA auch
die Druckvorstufe und die Endfertigung. So
wird z. B. die Bildbearbeitung für einige Kata-
loge im eigenen Haus erledigt. Und dank eines
neuen Stanzautomaten im Format 7 0 x 100
können die Dornbirner nun auch z. B. Map-
pen, Karten, Mailings, Etiketten oder Um-
schläge mit individuellen Stanzungen, Prägun-
gen, Rillungen oder Perforationen schnell und
günstig im eigenen Haus endfertigen. 

Wichtige M ärkte
«Neben Vorarlberg sind Liechtenstein und die
Ostschweiz sehr wichtige Märkte für uns,
denn hier wird unsere Q ualitätsphilosophie
besonders geschätzt», betont VVA-Geschäfts-
führer Karl-Heinz Milz im Gespräch mit dem
LEADER.

Logistik als Stärke
Last but not least weist Milz auf ein Thema
hin, das in manchen Druckbetrieben als eher
lästige Nebentätigkeit, bei der VVA aber als be-
wusst forcierte Stärke gesehen wird: Die Logis-
tik. «Uns ist nichts zu komplex – ob aufwändi-
ge Kommissionierung oder Versand bis in alle
Ecken dieser Welt. Auch international tätige
Kunden können sich hier voll und ganz auf uns
verlassen.»

Kontakt:
Vorarlberger Verlagsanstalt GmbH
Schwefel 8 1, 68 50 Dornbirn, Austria
www.vva.at, office@ vva.at
T + 4 3 ( 0) 557 2/ 24 697 -0
F + 4 3 ( 0) 557 2/ 24 697 -7 8

| LEADERPubliReportage

V V A  D ornb irn:  A u sserg ew ö h nlic h e 
Lö su ng en f ü r f ast  j edes D ru c k produ k t

VORARLBERG
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«Vom Aufbau des Kreditwesens her sind
Ö sterreich und Deutschland anders. Bei uns
spielen die Sparkassen, Raiffeisen und Genos-
senschaftsinstitute eine grössere Rolle als in
der Schweiz», erklärt Dr. Jodok Simma einlei-
tend die grundsätzlichen Unterschiede, «es
gibt in der Schweiz keine Sektoren wie bei
uns.» Einige dieser Sektoren wiederum haben
in Ö sterreich so genannte Spitzeninstitute,
richten ansonsten jedoch ihren Fokus sehr
stark auf das jeweilige Bundesland aus. Nach
zahlreichen Fusionen in den vergangenen
Jahrzehnten sind als bundesweit agierende,
sprich: zentral von Wien aus gesteuerte Ban-
ken nur noch zwei grosse Spieler übrig geblie-
ben: die Bank Austria Creditanstalt, die noch
am ehesten mit der ty pischen Grossbank in
der Schweiz vergleichbar ist, sowie die Bawag
PSK. Das Kürzel steht für die ehemals eigen-
ständige Postsparkasse. Wie die Postfinance
in der Schweiz nützt die Bawag PSK das Netz
der Postfilialen.
Die einzelnen Sektoren bilden jeweils eine ei-
gene Fachvertretung in der Wirtschaftskam-

mer ihres Bundeslandes, da gibt es eine der
Hy pos, der Sparkassen, der Banken usw. Über
diesen Fachvertretungen steht die Sparte
«Bank und Versicherungen» als gemeinsame
Interessensvertretung. Simma, im «Brotbe-
ruf» Vorstandssprecher der Vorarlberger Lan-
des- und Hy pothekenbank Aktiengesell-
schaft, ist der gewählte Obmann dieses Gre-
miums und damit Sprecher der Banken- und
Versicherungsbranche in Vorarlberg. 

Raiffeisen ist nicht gleich Raiffeisen
Analogien bei den Namen von Geldinstituten
auf der einen wie der anderen Seite des
Rheins sollte man nicht unbedingt trauen.
Die Vorarlberger Landesbank ( kurz: Hy po) ,
erklärt Simma anhand dieses Beispiels, «ist
zwar von der Konstruktion her mit den Kan-
tonalbanken in der Schweiz vergleichbar,
aber die Kantonalbanken decken vieles an
Geschäften ab, was bei uns wiederum die
Sparkassen abdecken.» Noch signifikanter sei
die Verschiedenheit von Raiffeisen in den bei-
den Regionen: «In der Schweiz hat Raiffeisen

LEADERBanken | 

« D a spielen w ir g leic h w ert ig  m it »

Z um T eil waren sie ursprünglich aus ganz anderen Gründen in die Schweiz gekommen,  als es der
heutige M arkt abbildet. M ittlerweile sind es vier Vorarlberger Geldinstitute,  die in der Ostschweiz
eigene Niederlassungen betreiben. Fakt ist,  dass sie von den Strategiewechseln ihrer Schweizer Kol-
legen profitieren konnten. Dr. Jodok Simma,  Sprecher des Vorarlberger B ankenwesens,  erklärt im
Gespräch mit dem LEA DER den B ankenplatz Vorarlberg und was die Vorarlberger –  auch in der
Schweiz –  anders machen. 

sicher eine positive Entwicklung genommen,
aber nie die Bedeutung wie bei uns gehabt –
auch nicht politisch.» Denn Raiffeisen gilt in
Ö sterreich als «schwarze» Bank, während
nach parteipolitischen Kriterien – früher zu-
mindest – die Bank Austria und die Gewerk-
schaftsbank Bawag den roten Gegenpart spie-
len. Aber die Übernahme der Bank Austria
durch die italienische UniCredit und der Ba-
wag-Verkauf an einen amerikanischen Inves-
tor machen solche Kategorien zusehends ob-
solet. 
«In beiden Ländern», schildert Simma, «ha-
ben die Kunden generell eine hohe Q ualität
der Dienstleistung im Sinne der örtlichen
Nähe, ganz anders als zum Beispiel in Gross-
britannien.» Was die Konditionen betrifft,
«ist der österreichische Bankenplatz sicher
konkurrenzfähig zum Bankplatz Schweiz.
Wir haben Jahre hinter uns, wo ein Schweizer
in Franken günstiger finanzieren konnte,
doch im Moment ist es ziemlich ausgegli-
chen. Bei den früheren Vorteilen, der Schwei-
zer, als sie den Ruf hatten, sie seien wesentlich

Dr. Jodok Simma
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kompetitiver, weil sie bei der Veranlagung
eine grössere Tradition hätten, da haben die
Vorarlberger gleich gezogen. Da spielen wir
durchaus gleichwertig mit. Das war vor 15
Jahren noch nicht so.»

Vorteil Nicht-EU-Mitgliedschaft
Freilich weiss Simma, dass viele seiner Vorarl-
berger Kunden «auch in der Schweiz was ha-
ben» – Handwerker und natürlich die grossen
Unternehmen, die den Zahlungsverkehr mit
den Schweizer Kunden über eine Bank in der
Schweiz ablaufen lassen. Das ist einer der
Gründe, warum sich inzwischen vier Vorarl-
berger Geldinstitute in der Ostschweiz mit ei-
genen Filialen niedergelassen haben, aber
nicht der einzige. Die pekuniäre Verflechtung
von Vorarlberg und der Ostschweiz hat nach
Ansicht von Jodok Simma vor allem zwei
Gründe: «Ich glaube, dass es für manche ein
Grund ist, das sie eben nicht in der EU ist,

aber dann ist die Schweiz natürlich auch ein
separater Markt.» 
Anders liegt der Fall bei den «Ferienwoh-
nungskunden», die sich die Vorteile einer ge-
wissen Anony mität zunutze machen wollen.
Sie haben in der Region von vornherein die
Wahl zwischen gleich drei Sy stemen, wobei
jenes des Fürstentums Liechtenstein in den
letzten Monaten durch die deutsche Steueraf-
färe sicher an Attraktivität eingebüsst hat.
Bleiben wir also beim Vergleich zwischen
Ö sterreich und der Schweiz. Bankensprecher
Simma: «Beide haben ein wirklich gutes
Bankgeheimnis, sie sind beide gleichwertig.
Die Schweiz hat den Vorteil, dass sie bei ge-
wissen Bedrängnissen aus der EU oder den
USA immer mit den Volksabstimmungen
winken kann, was auch so stimmen wird. Bei
uns ist dafür das Bankgeheimnis in der Ver-
fassung festgeschrieben. Deshalb kann sich
der Kunde in beiden Ländern wohl fühlen.»

Allerdings müssten beide Länder aufpassen,
sich ihr Bankgeheimnis nicht verwässern zu
lassen, warnt Simma, etwa durch die von aus-
sen hereingetragene Diskussion über Geld-
flüsse des internationalen Terrorismus.
Die Anleger, die nicht nur aus Deutschland,
sondern aus vielen Ländern in die südliche
Bodenseeregion kommen, sorgen zweifellos
für gute Geschäfte, doch international gese-
hen seien das natürlich unbedeutende Di-
mensionen, rückt Simma die Dinge zurecht
«Die Ostschweiz und wir haben mittlere
Kunden. Die riesigen Kunden gehen nach
London, und wenn in die Schweiz, dann nach
Zürich oder Genf.» Auf die bilaterale Ebene
herabgebrochen, «gibt es nicht viel Bewe-
gung, kein Nomadentum», schätzt Simma
die Lage ein, «aber sicher haben mehr Vorarl-
berger Geld in der Schweiz als umgekehrt.
Das ist vielleicht Tradition. Man will nicht al-
les auf der gleichen Seite haben.»

Anzeige

VORARLBERG
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•  Volk sb ank  Vorarlb erg
Als Erste setzte die Volksbank Vorarlberg An-
fang 1997  ihren Fuss über die Grenze. Der Fi-
liale in St.Margrethen folgte eine zweite in
Basel. Später wurden die Niederlassungen in
Volksbank Bodensee AG umbenannt. Ver-
gangenes Jahr übernahmen die Vorarlberger
den Finanzdienstleister JML Holding AG in
Zug zu 100 Prozent. Die 197 4  gegründete
JML zählt zu den führenden privaten Finanz-
planern in der Schweiz und betreut mehr als
7 000 Kunden aus rund 50 Ländern. «Mit die-
sem Kauf können wir den gesamten Bereich
der Vermögensverwaltung in der deutsch-
sprachigen Schweiz abdecken», sagt Henry
Bertel, als Vorstandsdirektor für die Aktivitä-
ten der Volksbank in der Schweiz zuständig.
Ziel ist es, den Ertrag von JML innerhalb der
nächsten drei Jahre zu verdoppeln. Die JML
wird auch in Zukunft eine eigenständige Ge-
sellschaft für das Anlagegeschäft bleiben. 
Das klassisches Bankgeschäft wird in den bei-
den «richtigen» Volksbank-Filialen betrieben.
Die Bilanzsumme dieses Zweiges belief sich
zuletzt auf rund 23 0 Millionen Franken, be-
schäftigt werden 22 Mitarbeiter. Der Beweg-
grund war klar, schildert Bertel: «Der Vorarl-
berger Markt ist relativ klein, und wir können
nicht wie andere nach Osteuropa expandie-
ren, nach Tirol auch nicht, denn da gibt es ein
Agreement mit unseren Kollegen. Der Markt
in Vorarlberg ist sehr umkämpft, mit einer ge-
ringen Kostenstruktur, was wir auch in den
Margen merken. Dagegen herrschte vor
sechs, acht Jahren in der Schweiz noch Gold-
gräberstimmung, die Kostenstruktur der
Schweizer Banken war etwa doppelt so hoch
wie unsere.» Der Abstand habe sich seither
verringert, heute herrsche ein wesentlich här-
terer Wettbewerb. 
Die Schweizer Filialen werden sowohl von
Schweizer wie österreichischen Kunden ge-
nutzt. Viele kommen aus dem Gewerbe und
aus Freien Berufen, dem traditionellen Kun-
denkreis der Volksbanken. Mittelständler sei-

en denn auch die ty pischen Anleger in den Fi-
lialen St.Margrethen bzw. Basel, sagt Bertel,
bei denen es um Beträge zwischen 100.000
und zwei Millionen Franken gehe.

•  H y po Vorarlb erg
Es ist eine schmucke Adresse in St.Gallen:
Bankgasse 1. Hier residiert seit Dezember
1997  die Vorarlberger Landes- und Hy pothe-
kenbank. «Eigentlich wollten wir eine Nie-
derlassung ausserhalb der EU haben, weil wir
gedacht hatten, es könnte durch die Q uellen-
steuerdiskussion zu einer stärkeren Flucht aus
der EU kommen», berichtet Hy po-Vorstand
Dr. Jodok Simma von den Anfängen. «Doch
dann gab es in der Schweiz die grossen Fusio-
nen und eine Geschäftspolitik der grossen
Banken, die für den Kunden sehr unange-
nehm war. Der Markt war somit offen für ei-
nen neuen, regionalen Anbieter. Da sind wir
mit offenen Armen aufgenommen worden.»
Die Stärke der Vorarlberger Hy po im Ost-
schweizer Markt ist nach eigenen Angaben
der Kreditmarkt. Die Kreditgesamtsumme
beläuft sich auf rund 4 00 Millionen Schwei-
zer Franken, doppelt so viel wie noch für fünf
Jahren. Der Finanzierungszweig ist somit
stärker als das Veranlagungsgeschäft.
«Unsere Filiale in St.Gallen hat zu 90 Prozent
Schweizer Kunden», erklärt Simma: «Wir
sind ihnen mentalitätsmässig näher als eine
Schweizer Grossbank.»

•  R aif f eisen
Die mächtige Raiffeisenlandesbank Vorarlberg
ist in der benachbarten Schweiz nur einge-
schränkt aktiv. Um sich gegenseitig nicht weh
zu tun, verzichten die Raiffeisenorganisationen
auf Vollbanken im jeweils anderen Gebiet.
Doch «als sich die Schweizer Banken weitge-
hend vom Mittelstand zurückgezogen haben,
kam es Anfang 2003  zur Gründung der Lea-
singgesellschaft AIL Swiss-Austria Leasing AG
in St.Gallen», berichtet Vorarlbergs Raiffeisen-
chef Karl Waltle. Die AIL ist eine gemeinsame

Tochter der Raiffeisenlandesbank Vorarlberg
und der Raiffeisen Leasing Wien. Beide halten
je 50 Prozent des Kapitals. 
Kunden sind ausschliesslich Gewerbetreiben-
de. «Unser Team hat nach einiger Zeit gesagt:
Das Zentrum ist Zürich, wir müssen dorthin! »,
so Waltle. Der Umzug nach Glattbrugg in die
Nähe des Flughafens Kloten wurde im vergan-
genen Jahr vollzogen. Dort beschäftigt die AIL
zehn Mitarbeiter und führt an Werten mobiler
Sachanlagen 3 2 Millionen Franken, an immo-
bilen Sachanlagen rund 200 Millionen.

•  B ank  f ü r T irol und Vorarlb erg
Jüngster ( Teil-) Vorarlberger in der Schweiz
ist die Bank für Tirol und Vorarlberg ( BTV) .
Auch sie bewegt sich wie die Volksbank tradi-
tionsgemäss im Firmenkunden-, gehobenen
Privatkunden- und Wohnbausegment. Die
erst 2004  gegründete BTV-Filiale in Staad
hat in diesen drei Jahren ein enormes Tempo
beim Wachstums hingelegt: Begonnen wurde
mit acht Mitarbeitern, heute sind es bereits
25. Das Geschäft muss demnach prima lau-
fen?  «Ja, das kann man so interpretieren», sagt
der Leiter des Firmenkundenbereichs Ger-
hard Burtscher, ohne konkrete Zahlen preis-
geben zu wollen.
Die Vollbank hat zu 8 0 Prozent Kunden aus
der Schweiz gewinnen können, doch wie bei
den anderen nutzen natürlich auch die
Stammkunden zuhause in Vorarlberg die
Möglichkeiten des institutsinternen Zah-
lungsverkehrs für Geschäftsverbindungen in
die Schweiz. «Wir möchten unsere Kunden in
der ganzen Region begleiten, dazu haben wir
uns an diesem Bankenplatz sehr gut etablie-
ren können, auch unter den Schweizer Mit-
bewerbern.» Ein Wegbereiter war die bereits
ein Jahr vor der Bank an derselben Adresse ge-
gründete BTV-Leasing Schweiz AG. Bei ihr
handelt es sich um eine eigenständige Tochter
der österreichischen BTV Leasing GmbH.
Deren Schwerpunkte sind Investitionsgüter-
und Immobilienleasing.

LEADERBanken | 

Den Mittelstand im Visier

B isher vier Geldinstitute aus Vorarlberg haben auf der gegenüber liegenden Seite des Rheins ei-
gene Filialen gegründet. Sie bilden auch einen T eil der Sektoren des ö sterreichischen B ankwe-
sens ab und agieren zum T eil auf unterschiedlichen Ebenen. I n chronologischer Reihenfolge wur-
den folgende Z weigniederlassungen etabliert:
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I nternational tätiges 
Unternehmen
Die Rondo Ganahl AG gehört zu den führen-
den Herstellern von innovativen und wirt-
schaftlichen Verpackungslösungen. Durch Ver-
lässlichkeit, langfristiges Denken und einem
verantwortungsvollen Umgang mit Ressourcen
schafft Rondo dauerhafte Beziehungen zu
Kunden, Mitarbeitern, Lieferanten und der
Ö ffentlichkeit. Aus der bewusst einfachen Or-
ganisationsstruktur resultiert die von Kunden
geschätzte Schnelligkeit und Effizienz. Die un-
ternehmerische Verantwortung wird weitge-
hend dezentralisiert und somit kann auch loka-
len Gegebenheiten in hohem Mass Rechnung
getragen werden. Die Wellpappewerke in Fra-
stanz ( Vorarlberg) , St. Ruprecht ( Steiermark) ,
Budapest ( Ungarn)  und Apahida/ Cluj ( Rumä-
nien)  sind marktgestaltend. Mit der Errichtung
einer weiteren Produktionsstätte in Targoviste
( Rumänien)  wird bei Rondo 2008  der nächste
Expansionsschritt eingeleitet.

M odernste A nlagen in Europa
Die Papierfabrik und das Wellpappewerk in
Frastanz wurden in den vergangenen Jahren
einem anspruchsvollen Investitionspro-
gramm unterzogen. Damit sichert sich die
Rondo Ganahl AG ihre technologische Spit-
zenstellung, erschliesst neue Produktfelder
und schafft weiteres Wachstumspotential.
Heute wird auf den modernsten Anlagen Eu-
ropas produziert. Die präzise Ausführung der
Wellpappeverpackungen trägt beim Rondo
Kunden entscheidend dazu bei, gute Laufei-
genschaften im automatischen Abpackpro-

zess zu erzielen. Damit trägt sie wesentlich
zur Optimierung der Verpackungslogistik
beim Kunden bei.

Erfolgsfaktor Verpackung
Heute sind die Anforderungen an Verpackungen
vielschichtig. Nachdem der Konsument vielfach
erst am Regal entscheidet, was er kauft ( 7 0 %  al-
ler Kaufentscheidungen werden dort getroffen) ,
ist die Message eindeutig. Eine Verpackung dient
nicht mehr alleine dazu, Produkte transportfähig
zu machen und sie zu schützen. Viel mehr über-
nimmt sie heute zentrale Kommunikationsauf-
gaben, da die klassischen Werbekanäle immer
mehr an Wirkung verlieren. Daraus resultieren
komplett neue und umfangreiche Anforderun-
gen an das Rondo Entwicklungsteam. Mit viel
Know-how und überzeugender Konstruktions-
kompetenz wird täglich an optimalen Ver-
packungslösungen gearbeitet;  denn es sind die
verkaufsstarken Verpackungen, die für den Er-
folg eines Produktes mitentscheidend sind. Ne-
ben der wichtigen Kommunikationsaufgabe und
dem Anspruch an eine einfache Handhabbarkeit
im Gebrauch, muss die Verpackung zudem eine
grundlegende Robustheit erzielen, die Warenein-
heiten die Belastungen des Logistikprozesses bis

R ondo im  Z eic h en der Q u alit ät

Die Rondo Ganahl A G mit
Stammsitz in Frastanz hat sich
auf die Entwicklung und Herstel-
lung von Wellpappeverpackun-
gen spezialisiert. A n den Stan-
dorten in Ö sterreich,  Ungarn
und Rumänien werden mehr als
9 0 0  M itarbeiter beschäftigt. I m
Jahr 2 0 0 7  werden 1 1 0 .0 0 0  T on-
nen P apier und 2 0 5 .0 0 0  T onnen
Wellpappe erzeugt;  der Konzer-
numsatz beläuft sich auf 2 0 1  M il-
lionen Euro.

in das Regal unbeschadet überstehen lassen. Dar-
in liegt die grosse Herausforderung. Rondo über-
zeugt mit gleichermassen aufmerksamkeitsstar-
ken und wirtschaftlichen Verpackungslösungen
und bietet zudem das volle Spektrum an Be-
druckmöglichkeiten: Flexodruck, Offsetdirekt-
druck und Offsetkaschierung. Mit diesen erwei-
terten Möglichkeiten entstehen neue gestalteri-
sche Freiräume für kreative und eigenständige
Verpackungskonzepte, die Kaufimpulse setzen.
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Die Interstaatliche Hochschule für Technik
Buchs ( NTB)  ist eine kleine, aber feine Hoch-
schule in der Ostschweiz. Das Ingenieurstudium
Sy stemtechnikNTB, sowie zahlreiche Masterstudi-
engänge werden an zwei Standorten angeboten,
nämlich am Campus Buchs im Rheintal und seit
einigen Jahren auch am Campus Waldau in der
Stadt St. Gallen. 
Junge Leute aus der Ostschweiz, dem Fürsten-
tum Liechtenstein und dem benachbarten Vorar-
lberg lassen sich hier zu Ingenieuren ausbilden.
Dabei schätzen die Studenten vor allem den klei-
nen Rahmen und die damit verbundene persön-
liche Betreuung. Oftmals werden für den grenzü-
berschreitenden Schulweg Fahrgemeinschaften
gebildet. Buchs ist aber auch mit dem öffentli-
chen Verkehrsmittel bequem zu erreichen.

B achelor-Studium 
Sy stemtechnikNT B

An beiden Standorten kann das Ingenieur-Studi-
um Sy stemtechnik NTB sowohl als Vollzeitstu-
dium in 3  Jahren, wie auch berufsbegleitend in 4
Jahren absolviert werden. Die Studentinnen und
Studenten gestalten ihre Ausbildung ihren Inter-
essen und Neigungen entsprechend aktiv mit
und wählen dabei das geeignete Profil aus fünf
Angeboten. 

M asterangebote
Der Master of Science in Engineering ( MSE)  ist
ein von den Schweizer Fachhochschulen gemein-
sam entwickeltes Bildungsangebot, bei dem Stu-
dentinnen und Studenten mit überdurchschnitt-
lichem Bachelor-Abschluss ihr Masterstudium
an der Fachhochschule ihrer Wahl absolvieren.
Die fachliche Vertiefung wird an einer so genann-
ten Master Research Unit ( MRU)  durchgeführt.
Diese ist stark an die anwendungsorientierte For-
schung und Entwicklung der jeweiligen Fach-
hochschule gekoppelt und verfügt über eine aus-
gezeichnete Infrastruktur. 
Das erste MSE-Studium an der NTB Buchs be-
ginnt im Herbst 2008  und bietet mit den beiden
MRU «Sy stemtechnik, Automation und Pro-
duktionstechnik» und «Mikro- und Nanotech-
nologie» gleich zwei fachliche Vertiefungsmög-
lichkeiten an.

Daneben gehören sechs weitere Master-Studi-
engänge, die seit Jahren erfolgreich in Buchs oder
St.Gallen angeboten werden, zum Programm.

Nachdiplomkurse
Neben den Masterangeboten gibt es ein modula-
res, berufsbegleitendes Angebot an Nachdiplom-
Kursen. Auch Firmenspezifische Weiterbil-
dungsveranstaltungen werden angeboten.

Näher dran –  
auch an der Wirtschaft
Der Technologie-Transfer ist fest in der NTB-
Philosophie verankert. Das Zusammenwirken
von Hochschul-Lehre und angewandter For-
schung und Entwicklung erweist sich als ein
grosser Vorteil für die Studierenden. Sy stemtech-
nik-Ingenieure und -Ingenieurinnen sind näher
dran an den Bedürfnissen der Wirtschaft und
sind auf dem Arbeitsmarkt sehr gefragt.

I nfo-A bende in B uchs und 
St.Gallen 
Interessierte junge Leute werden eingeladen, sich
am: 
- 6. Mai in Buchs 
- 8. Mai in der Waldau St. Gallen
bei den jeweiligen Informationsabenden über das
Studium Sy stemtechnik NTB genauer zu infor-
mieren.

B eru f sleu t e au s drei 
Ländern w erden z u  
I ng enieu ren au sg eb ildet

A ng eb ot  der I nt erst aat lic h en
H oc h sc h u le f ü r T ec h nik  N T B :

I ngenieur-Studium Sy stemtechnikNT B

Auskunft:  studienb eratung@ ntb .ch

I nterdisziplinä res I ngenieur- S tudium in
B uchs oder S t. G allen 
V ollzeitstudium oder b erufsb egleitend
mit den V ertiefungsmö glichkeiten:  

- T echnologie und P rozesse 
- M echanik und P roduktion
- Elektronik und R egelungstechnik
- I ngenieurinformatik
- I nnovationsmanagement und

P roduktentwicklung

M aster-Studien
Auskunft:  weiterb ildung@ ntb .ch

- M aster of S cience in Engineering ( M S E)

- Energiesy stemeN T B ( M AS )
Kursort: Campus Buchs

- M echatronik ( M .Eng.,  M AS )
Kursort: Campus St.Gallen

- M icro-  and N anotechnology  ( M .S c.)
Kursorte: Campus Buchs und
Fachhochschule Dornbirn (A)

- Optische S y stemtechnik ( M .S c.)
Kursorte: Campus Buchs und
Hochschule Ravensburg – Weingarten

- S oftware Engineering ( M AS )
K ursort:  C ampus S t.G allen

I nterstaatliche Hochschule
für T echnik B uchs NT B
N ä here I nfos:  www.ntb .ch

C ampus B uchs 
W erdenb ergstrasse 4
C H - 9 4 7 1  B uchs
T el. + 4 1  ( 0) 81  7 55 33 1 1

C ampus Waldau St. Gallen
S chö nauweg 4 ,  P ostfach
C H - 9 01 3 S t.G allen 
T el. + 4 1  ( 0) 81  7 55 32 00
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Hallensy steme mit M ehrwert 
In einem Werk vorfabrizierte Betonelemente
stellen die ideale Bauweise für Hallensy steme
dar: Die saw spannbetonwerk ag realisiert auf
effiziente Weise und nach individuellen Be-
dürfnissen und Anforderungen, ein- und
mehrstöckige Hallen. Dank der massiven Kon-
struktionsweise werden Lärmbelästigungen bei
unterschiedlichen Nutzungen vermieden, zum
Beispiel bei Produktionen im Erd- und ersten
Obergeschoss sowie Büros in den darüber lie-
genden Geschossen. Es liegen sehr gute Erfah-
rungswerte von mehrstöckigen Industriege-
bäuden vor, die auch in Obergeschossen Pro-
duktionslinien mit hoher Nutzlast betreiben.
Dank der schwingungsarmen Konstruktions-
weise können auf den Rippenplatten selbst
schwere Maschinen erschütterungsarm aufge-
stellt werden. Die Massivbauweise der unter-
haltsarmen Hallen ergibt langfristig eine höhe-
re Werthaltigkeit dank der ausgezeichneten
Dauerhaftigkeit der Bauwerke;  die hohe Q ua-
lität der Elemente führt bei Tragkonstruktio-
nen zu höchstmöglicher Lebensdauer.

Die Hallen werden zudem höchsten Ansprüchen
an Umweltschutz und Bauphy sik gerecht: Sie
verfügen über einen optimalen Energiehaushalt,
eine sehr hohe Speicherkapazität und verzeich-
nen die beste Ö kobilanz im Vergleich zu Stahl-
und Holzbauten aber auch Ortbeton. Ihre hohe
Feuersicherheit erlaubt einzig Betonbauten eine
Einstufung in der höchsten Gebäudeklasse. Dar-
aus resultieren die günstigsten Prämien bei Mo-
biliar-, Maschinenpark- und Inventarversiche-
rungen. Das alles mag mit ein Grund sein, wes-
halb die saw spannbetonwerk ag über gut gefüllte
Auftragsbücher verfügt.

I nnovative Fassadensy steme bei
Wirtschaftsbauten
Das Bedürfnis nach gestalterischer Vielfalt
spiegelt sich denn auch in der immer grösser
werdenden Nachfrage nach eingefärbten Fassa-
denelementen wider. Bei der Herstellung ein-
gefärbter Betonelemente traten bis vor etwa
zwei Jahren dunkle Flächen, so genannte Wol-
ken, an der Oberfläche auf. Die saw untersuch-
te während Jahren das chemische und phy sika-

E rf olg reic h  ü b erreg ional

Die saw spannbetonwerk ag aus Widnau ist als M arktführer von wirtschaftlichen Sy stemlö sungen
im I ndustrie- und Gewerbebau bestens bekannt. Z unehmend sorgt das Rheintaler Unternehmen
nicht nur mit seinen erstklassigen Wohnbauten und Lofts für A ufmerksamkeit,  sondern auch durch
die innovative Fassadengestaltung aus B etonelementen. Dank modernster Verfahrenstechnik,  in
Kombination mit dem werkseigenen B ahnanschluss,  entsteht ein klarer Wettbewerbsvorteil.

Spannende Wohnbauten und Lofts. Loft Hüttwilen Foto: saw spannbetonwerk ag
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lische Verhalten von Betonpigmenten wissen-
schaftlich. Nach intensiver Laborarbeit und be-
gleitenden Versuchen im Elementwerk ist die
das Rheintaler Unternehmen wahrscheinlich
der europaweit erste Hersteller von Betonfer-
tigteilen, der die Flecken- und Wolkenbildung
bei farbigen Beton-oberflächen verhindern und
Betonfassaden für den Hochbau nicht nur in
höchster Q ualität, sondern auch in einheitli-
cher Farbgebung herstellen kann. 

Strukturgebung,  parallele P ro-
zesse und Q ualität
Das Bauprojekt Geschäftshaus Geltenwiler-
strasse in St. Gallen ist ein weiteres Beispiel für
eindrucksvolle Fassadenstrukturen. Nach der
Produktion wurden in einem weiteren Verfah-
rensschritt sämtliche Betonelemente im sicht-
baren Bereich der Fassade gestockt. Jedes einzel-
ne Element wurde mit dem Ziel einer einheitli-
chen und unverwechselbaren Strukturgebung
im Widnauer Werk nachbearbeitet. Schliesslich
wurden die Elemente vor Ort in St. Gallen hy -
drophobiert und im Erdgeschossbereich des
ganzen Gebäudes mit einem Graffitischutz ver-
sehen. Der Bauherr kann sich also dauerhaft am
einzigartigen Charakter seiner Fassade, deren
Farbe und Oberfläche erfreuen und allfälligen
Vandalenakten durch Spray er gelassen entgegen
sehen.

Bemerkenswert ist im Weiteren, dass die Fassa-
de während der Montage der insgesamt 128 0
Elemente bereits komplett abgedichtet und iso-
liert war. Das Zauberwort in der Vorfabrikati-

on – sei es bei Bürogebäuden oder Hallensy ste-
men – heisst denn auch «parallele Prozesse».
Durch das Führen von parallelen Prozessen
können die Bauzeiten meist um mehrere Mo-
nate verkürzt werden. So kann auf diese Weise
zum Beispiel bereits während der laufenden
Produktionsphase der Betonelemente mit Aus-
hubarbeiten oder unmittelbar nach der Monta-
ge der Betonelemente, im Gegensatz etwa zu
herkömmlichen Ortbetonkonstruktionen, mit
dem Innenausbau begonnen werden. 

Diese Verkürzung der Bauphase führt nicht nur
zu einer deutlich günstigeren Bauzeitfinanzie-
rung, sondern ermöglicht dem Bauherrn auch
eine schnellere wirtschaftliche Nutzung seines
Gebäudes und dadurch eine um Monate frühe-
re Renditegenerierung. Auch dies ist oftmals
gerade im Wirtschafts- und Bürobau ein ent-
scheidendes Kriterium.

Die Vorteile dieser Fassadensy steme aus Fertig-
betonelementen liegen jedoch nicht nur in der
kurzen Bauzeit, sondern vor allem auch in ih-
rer überaus hohen Beständigkeit und Q ualität.
Durch die hohe Dauerhaftigkeit der Fassade ist
der Bau wesentlich günstiger im Unterhalt. 

B eeindruckende Wohnbauten
und Lofts
Das Prinzip der Elementbauweise bewährt sich
auch im Wohn- und Loftbau, wie das kontinu-
ierlich steigende Interesse an moderner Archi-
tektur und Bauformen zeigt. Die Möglichkei-
ten mit vorgefertigten Betonelementen sind

beinahe unbegrenzt und lassen Liebhaberher-
zen der modernen Architektur mit klaren kon-
zeptionellen Vorgaben höher schlagen. 

Ein Vorteil der Elementbauweise im Wohnbau
ist, dass die Innenwände nicht tragend sein
müssen. Somit bleiben die Wohnflächen flexi-
bel einteilbar und können – beispielsweise
beim Auszug der Kinder – jederzeit durch das
Entfernen von Wänden neu gestaltet werden.
Darüber hinaus bestechen die Wohnbauten
durch ausgezeichnete Q ualität, hervorragende
bauphy sikalische Eigenschaften und einer lan-
gen Lebensdauer. Lichtdurchflutete Wohnbau-
ten und Lofts, heute der Wohntraum vieler zu-
kunftsorientierter Menschen, lassen sich mit
vorgefertigten Betonelementen kostengünstig
und den individuellen Wünschen entspre-
chend optimal realisieren.

Umweltfreundlicher T ransport
per B ahn
Dank ihrem werkseigenen Bahnanschluss ist
die saw in der vorteilhaften Lage, ihre Betonele-
mente äusserst preisgünstig und zeitsparend zu
transportieren. Industriegeleise bis vor die
Haustür erlauben dem Hersteller, seine Pro-
dukte direkt am Fertigungsort der Bahn zu
übergeben. Aber auch der komplette Antrans-
port der benötigten Rohstoffe wie Kies und Ze-
ment erfolgt seit mehr als 4 0 Jahren per Bahn.
Zudem ist die saw spannbetonwerk ag dank
den Veränderungen des Eurokurses auch inter-
national konkurrenzfähig und bietet ihre her-
ausragende Q ualität auch in Vorarlberg an.

P roj ekt « Geltenwilerstrasse» . I nnovative Fassadensy steme aus B etonele-

menten

Die A rbeiten an der T ragwerkskonstruktion des I KEA  Verkaufshauses.
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T EX T : MARCEL BAUMGARTNER

B I LD: ZVG. 

Am 24 . Februar geschah das, was sich während
den Wochen davor bereits abgezeichnet hatte.
Mit Monika Knill schaffte zum zweiten Mal
eine Frau den Einzug in die Thurgauer Regie-
rung. Die Konkurrenz blieb chancenlos. Die
parteipolitische Zusammensetzung blieb somit
unverändert. 

Monika Knill wurde 2003  ins Kantonsparla-
ment gewählt und schon zwei Jahre später, im
März 2006, zur Chefin der grössten Fraktion
befördert. Weitere zwei Jahre später folgt nun
mit der Wahl in die Thurgauer Regierung die

vorläufige Krönung. Da fragt man sich natür-
lich, wohin der Weg die heute 3 5-Jährigen
noch führen soll. Ist Bern dereinst das Ziel?
«Niemand weiss, was Morgen kommt und
schon gar nicht in einigen Jahren», erklärt Knill
gegenüber dem LEADER. «Ich habe keine wei-
teren politischen Ä mter oder Ziele im Kopf,
sondern freue mich jetzt auf meine Tätigkeit als
Regierungsrätin.» Damit lässt sie verständli-
cherweise alle Optionen offen. Das fünfköpfi-
ge Gremium erhält mit Knill aber ganz klar eine
Person, die weiss, was sie will – ganz getreu
ihrem Wahlkampfslogan «Knill will». 

Gradlinige Spuren hinterlassen
Was aber will sie konkret in Angriff nehmen?
Mit welchen Zielen tritt die SVP-Politikerin
ihre neue Funktion an?  «In erster Linie möchte
ich mein Departement zielorientiert und ver-
lässlich führen.» Konkret heisse das, dass sie auf
der bisher geleisteten Arbeit aufbauen und sich
mit ihren Überzeugungen neu einbringen wer-
de. «Meine Arbeit soll im Gesamtregierungsrat
wie auch generell für unseren Kanton zukunfts-
orientierte, gradlinige Spuren hinterlassen.»  

« Vieles kommt auf uns zu»
Diese Spuren wird man im Departement für
Erziehung und Kultur zu sehen bekommen.
Mitte März hat sich der Regierungsrat neu
konstituiert. Der bisherige Erziehungsdirektor
Jakob Stark wechselt per 1. Juni wie erwartet
ins Departement für Bau und Umwelt. Die
neue Regierungsrätin Knill übernimmt dann
das derzeitige Amt von Parteikollege Stark.
Knill wird sich also nicht mit jenem Themen-
bereich zu befassen haben, bei dem das Volk der
Regierung in jüngster Zeit eine klare Abfuhr er-
teilt hat: die Strassenbauprojekte im Kanton.
Was aber nicht bedeutet, dass sie hierzu keine
Meinung hätte. Knill weiss, dass dieser Bereich
sehr empfindlich und emotional geprägt ist.
«Es müssen unbedingt neue Lösungsvorschläge
erarbeitet werden, wobei eine seriöse, partizipa-
tive Auseinandersetzung und Planung seine
Zeit braucht.» Die ganze Verkehrsanbindung
in den Oberthurgau verbunden mit der Über-
arbeitung des kantonalen Richtplans ist denn
laut Knill auch eines der dringendsten Projek-
te. «Weiter beschäftigen wird uns auch das The-
ma ‚ Flug- und Zuglärm’ . Die mittel- und lang-
fristigen Auswirkungen der demographischen
Entwicklung hinterlassen Spuren im Gesund-
heits-, Sozial- und Bildungswesen. Es gibt noch
vieles, was auf uns zukommt, damit wir unse-
ren Kanton nachhaltig weiterentwickeln kön-
nen.» 
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D ie V erj ü ng u ng  der R eg ieru ng

Z um zweiten M al in der T hurgauer Geschichte zieht eine Frau in die Regierung. Die 3 5 -j ährige M onika
Knill ( SVP )  ersetzt den zurücktretenden B audirektor Hans-P eter Ruprecht und erbt von Jakob Stark das
Departement für Erziehung und Kultur. M it der Wahl erreichte sie in relativ kurzer Z eit einen Hö he-
punkt in ihrer politischen Karriere. Ob damit die Spitze bereits erreicht ist,  will die neue Regierungs-
rätin aber noch unbeantwortet lassen.

M onika Knill
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Die Frage des Geschlechts
Während des Wahlkampfes griffen die Medien
jedoch weniger die konkreten Projekte und Lö-
sungsansätze der Kandidatin, als viel mehr ihr
Alter sowie das Geschlecht auf. Dass dies the-
matisiert wurde, stört Knill aber überhaupt
nicht, denn «die Frauenvertretung in der Regie-
rung ist im Thurgau tatsächlich noch etwas Be-
sonderes.» Wie aber steht sie grundsätzlich zur
Debatte «Mehr Frauen in Führungspositio-
nen»?  «Ich erachte es generell als bereichernd,
wenn in einem Gremium beide Geschlechter
vertreten sind. So auch in Führungspositio-
nen.» Jegliche Q uotenvorgaben empfinde sie
hingegen als schlecht, da solche für Frauen
nicht besonders motivierend seien. «Letztlich
müssen die Frauen auch wollen und sich mit
der männlichen Konkurrenz auseinander set-
zen.» 

2 0  Jahre j ünger
Der «Generationenwechsel» prägt derzeit die
politische Landschaft der Schweiz. Auch Moni-
ka Knill wird 3 6-jährig sein, wenn sie in die
Thurgauer Regierung einzieht. «Es ist vielleicht

ein Zufall, dass tatsächlich da und dort soge-
nannte Generationenwechsel stattfinden», so
Knill. «Ich finde es gut, wenn in der Politik
nicht nur die Geschlechterdurchmischung ge-
wünscht wird, sondern auch Personen unter-
schiedlichen Alters zusammen wirken kön-
nen.» Durch den Einzug Knills verjüngen sich
die Thurgauer Regierungsräte übrigens im
Schnitt von 57 .6 auf 51.8  Jahre. Knill ist dabei
fast 20 Jahre jünger als ihre künftigen Kollegen
Claudius Graf-Schelling ( 58 -jährig) , Bernhard
Koch ( 59) , Kaspar Schläpfer ( 57 )  und Jakob
Stark ( 4 9) . 

«Einerseits profitieren Jüngere von der Erfah-
rung der Ä lteren, anderseits kommen im Rah-
men des Generationendialogs auch neue
Aspekte und Meinungen dazu», ist Knill über-
zeugt. Wobei auch Ä ltere «jung denken» kön-
nen und umgekehrt. Also sei es nicht immer
eine Frage des Alters. Knill weist denn auch die
Behauptung zurück, sie habe gezielt auf dieses
Amt hingearbeitet: «Man kann auf ein Amt
hinarbeiten, doch sollte man nie alles nur auf
eine Karte setzen. Es hat auf solchen Wegen im-
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Die neue Departementsvertei-
lung im Kanton Thurgau ab
dem 1. Juni 2008 sieht wie
folgt aus:
Departement für I nneres und 
Volkswirtschaft:
Dr. K aspar S chlä pfer,  FDP  ( b isher)

Departement für Erziehung und 
Kultur:
M onika K nill,  S V P  ( neu)

Departement für Justiz und 
Sicherheit:
Dr. C laudius G raf- S chelling,  
S P  ( b isher)

Departement für B au und Umwelt:
Dr. J akob  S tark,  S V P  ( neu)

Departement für Finanzen und 
Soziales:
B ernhard K och,  C V P  ( b isher)

Anzeige



Kommentar von Regierungsrat Jakob Stark

« P er 1 . J uni 2008 wechsle ich vom Departement für Erziehung und K ultur ( DEK )
ins Departement für B au und Umwelt ( DB U) . K urz nach diesem Entscheid spüre
ich einerseits W ehmut üb er den Ab schied vom DEK ,  gleichzeitig ab er auch V or-
freude auf die T hemen im DB U. 
Als DEK - C hef hab e ich in den vergangenen b ald zwei J ahren viele gute B eziehun-
gen mit meinen M itarb eiterinnen und M itarb eitern,  ab er auch mit V ertreterin-
nen und V ertretern von V erb ä nden,  Organisationen,  S tiftungen und K ommissio-
nen aufb auen und pflegen dürfen. Diese K ontakte werde ich sehr vermissen,  ins-
b esondere auch die direkten K ontakte zu den Lehrpersonen,  zu den
K ulturschaffenden und den S portlerinnen und S portlern. S ie gilt es auch in Z u-
kunft zu fö rdern ( und zu fordern) ,  wenn wir in diesen G eb ieten erfolgreich sein
und b leib en wollen.
M eines Erachtens steht der K anton T hurgau in den B ereichen B ildung und Erzie-
hung,  K ultur und S port gut da,  was ab er nicht heisst,  dass wir die H ä nde in den
S chloss legen kö nnen. V erschiedene wichtige V orlagen kommen nä chstens in die
V ernehmlassung oder in den G rossen R at. S o die R evision des B eitragsgesetzes
und die zukünftige Finanzierung und Organisation des sonderpä dagogischen
Angeb ots,  die Einführung von B lockzeiten im K indergarten und in der P rimar-
schule oder das flex ib le B esoldungssy stem. I m K ulturb ereich gilt es verschiedene
M useumskonzepte zu üb erdenken und umzusetzen,  im S portb ereich ist die
rechtliche G rundlage für die S portfö rderung zu verb essern und ein S portkonzept
zu erstellen.

I ch b in sehr froh,  dass ich die Führung dieser und vieler weiterer wichtiger Dos-
siers in die H ä nde einer N achfolgerin legen kann,  die ihr neues Amt als DEK - C he-
fin topmotiviert antreten wird. Denn das Departement für Erziehung und K ultur
stellt das W unsch- Departement von R egierungsrä tin M onika K nill dar. I ch wün-
sche ihr b ereits j etzt alles G ute und viel B efriedigung und Erfolg in ihrer neuen
Aufgab e.»
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mer wieder Weichenstellungen, die man neu
beurteilen muss. Oft kommt es halt auch an-
ders als man denkt...» 

Unterstützung der Linken
Knill vereinigte am 24 . Februar 25' 4 8 0 Stim-
men auf sich, das absolute Mehr lag bei 20' 501
Stimmen. Mit diesem Resultat schnitt sie sogar
besser ab als SP-Regierungsrat Schelling, der
nur 23 ' 98 2 Stimmen erhielt. Als Vergleich:
Koch ( CVP)  kam auf 3 0' 603 , Schläpfer ( FDP)
auf 3 1' 560 und Stark ( SVP)  auf 3 1' 4 56 Stim-
men. Ein Grund für das gute Abschneiden
Knills dürfte der Umstand gewesen sein, dass
sie auch von der linken Seite Unterstützung er-
hielt. «Alle vier Regierungsparteien fühlen sich
im Thurgau weiterhin der Konkordanz ver-
pflichtet. So hat auch die SP den Sitzanspruch
der SVP anerkannt und war mit der Nominati-
on meiner Person einverstanden», erklärt Knill.
«Inwieweit ich auch mit meiner persönlichen
Art und Weise zu überzeugen vermochte, kön-
nen nur die Wählerinnen und Wähler aus dem
linken Spektrum beantworten.» 

Sicher dürfte es die Linke gerne gehört haben, als
sich Knill am Parteitag der SP dafür aussprach,
dass die SVP nach der Abwahl von Christoph
Blocher neue Wege gehen müsse. Was heisst das
konkret?  «Anlässlich meiner Vorstellung bei den
SP Delegierten im Dezember war die Abwahl
von Bundesrat Blocher hoch aktuell und emo-
tional geprägt. Ich meinte damals, dass nach der
stark ‚ auf Personen’  fokussierten Politik im ver-
gangenen Jahr ( auch durch die Medien)  man
sich nun wieder auf sachpolitische Inhalte kon-
zentrieren müsse.» Nach den grossartigen Erfol-
gen bei den eidgenössischen Wahlen stünden die
Parteistrategen und Politiker in einer besonderen
Verantwortung. «Es gilt nun, dieses grosse Ver-
trauen in politische Taten umzusetzen.»

Anzeige
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TEXT: STEFAN MILLIUS Vier Jahre ist es her, seit der LEADER die da-
maligen SVP-Kandidaten für den Regierungs-
rat, Markus Straub und Ernst Jörin, aufs Titel-
bild hievte und die Forderung aufstellte: «Un-
ternehmer in die Regierung». Das brachte uns
damals nicht sehr viele freundliche Reaktionen
ein, am häufigsten die ( falsche)  Unterstellung,
wir seien ein «SVP-Blatt». Es ist müssig, heute
darüber zu debattieren, ob die Wahl eines der
beiden Kandidaten 2004  im Jahr 2008  allen-
falls zu anderen Resultaten geführt hätte. Si-
cher ist aber: Unser damaliger Fokus galt zwei
Kriterien. Erstens: Die SVP sollte Regierungs-
veranwortung übernehmen können und müs-
sen. Zweitens: Unternehmerisch denkende
Persönlichkeiten hat die Regierung nötig. Vor
diesem Hintergrund plädierten wir für eine
personelle Erneuerung mit ausgeprägter Wirt-
schaftsnähe, unabhängig vom Parteibuch. In-
teressant auch: Die Tatsache, dass wir zuvor
auch schon reihenweise Vertreter von CVP und
FDP auf unseren Titelseiten präsentiert hatten,
wurde bei den Kritikern völlig ausgeblendet.

Im Grundsatz die richtigen Werte
Doch zurück ins aktuelle Wahljahr. Mit Stefan
Kölliker hat die SVP einen Kandidaten, der den
beiden Kriterien zum Durchbruch verhelfen
kann. In der Wahlempfehlung zum 1. Wahl-
gang hat LEADER Kölliker als «bedingt wähl-
bar» eingestuft und ihn in der Flut von 13  Kan-
didaturen nicht als zwingend eingestuft. Grund
war die Tatsache, dass Kölliker schlicht noch
keine Möglichkeit hatte, zu belegen, dass er das

Format eines künftigen Regierungsmitglieds
aufweist. Die SVP hat ihn überraschend aus
dem Hut gezaubert, und die Tatsache, dass der
Treuhänder parteiintern offenbar schon lange
fleissig mitarbeitet, sagt natürlich wenig aus
über seine Durchsetzungskraft in einem Regie-
rungsamt.

Im Hinblick auf den 2. Wahlgang, in dem eine
grüne und zwei parteiunabhängige Kandidatu-
ren mit von der Partie sind, ist nun aber
Grundsätzlicheres mehr zu gewichten. Stefan
Kölliker steht für Wirtschaftsnähe, für tiefe
Steuern, für ein Eindämmen der Staatsausga-
ben, für sparsames Vorgehen. Ob er diesen For-
derungskatalog im Alltag wirkungsvoll umzu-
setzen weiss, wird sich zeigen. Zum gegebenen
Zeitpunkt zählt, dass er für diese Werte, die der
LEADER teilt, einsteht. Zudem hat Kölliker
bei seinen zahlreichen öffentlichen Auftritten
im Wahlkampf gezeigt, dass er die drängenden
Fragen im Kanton kennt, einen klaren Stand-
punkt hat und dennoch gesprächs- und kom-
promissbereit ist – wichtige Voraussetzungen
für die Mitarbeit in einer Regierung.

CVP oder FDP?
Gesetzt den Fall, Stefan Kölliker schafft die
Wahl: An wen geht der zweite freie Sitz in der
Regierung?  Hoffnungen machen kann sich
durchaus die grüne Nationalrätin Y vonne Gil-
li, denn sie könnte rein theoretisch von der wei-
terhin grossen Kandidatenzahl und der zu be-
fürchtenden Stimmenzersplitterung im bür-
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K om m t  die S V P ans erk lärt e Z iel?

Es ist Zeit, die SVP in die St.Galler Regierung einzubinden. Die Tatsache, dass die Partei einen vala-
blen Kandidat stellt, sollte dem Wahlvolk diese Option leichter machen. Klar ist aber schon heute:
Spannender war ein 2. Wahlgang selten.

Der 2. Wahlgang in die St.Galler Regierung ist denkbar offen
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gerlichen Lager profitieren. Andere Beobachter
gehen davon aus, dass das links-grüne Potenzi-
al wohl trotz der komfortablen Ausgangslage
nicht für eine Wahl reicht. Umso mehr, als
möglicherweise viele SP-Wählende frustriert
zu Hause bleiben und sich fragen, weshalb sie
nach dem eigenen Wahldebakel nun einer grü-
nen Kandidatin ins Amt verhelfen sollten.

Wer bürgerlich wählen möchte, hat die Q ual
der Wahl. Tatsächlich aber ist für parteiunab-
hängige, aber bürgerlich denkende Wähler der
2. Wahlgang eine Knacknuss. Andreas Hart-
mann, Arzt aus Rorschach, als Fraktionspräsi-
dent der FDP im Kantonsrat ein alter Hase,
Martin Gehrer, Staatssekretär aus Gaiserwald,
der amtierende «achte» Regierungsrat: Es sind
politische Schwergewichte, die FDP und CVP
ins Rennen schicken. Wobei die FDP den Vor-
teil hat, ihre Linie durchziehen zu können,
während die CVP zu hektischen Beschlüssen
gezwungen war.

Erstaunen beim Gewerbe
Das ungnädige Verdikt der Wählerinnen und
Wähler im 1. Wahlgang, bei dem Armin Eug-
ster und Lucrezia Meier-Schatz auf der Strecke
blieben, stürzte die Christdemokraten in ein
Gefühlschaos. Handeln war angesagt, und cha-
rakteristisch für Personalentscheide ist, dass ei-
ner gewinnt und ein anderer auf der Strecke
bleibt, was in den jeweiligen Lagern Freude
oder Zorn weckt. Mit der Entscheidung, die
beiden bisherigen Kandidaten aus dem Rennen

zu nehmen und einen neuen zu bringen, hat die
St.Galler CVP allerdings gleich mehrere Seiten
verprellt. Die Operation «Frisches Blut» hat
den Vorteil, nicht wählen zu müssen, welche
der beiden unterlegenen Kandidaturen die
hoffnungsvollere wäre, Eugster oder Meier-
Schatz. Die Schattenseite der Übung: In nur
fünf Wochen musste mit Martin Gehrer ein
Mann aufgebaut werden, der zwar zu den ein-
flussreichsten in der kantonalen Politik gehört,
aber im Hintergrund wirkt.

Der Kanton St.Gallische Gewerbeverband bei-
spielsweise, durchaus eine Stimme von Gewicht,
spricht sich für das Tandem Kölliker/ Hartmann
aus. In der bewussten Stellungnahme stellt der
Verband nicht etwa dem CVP-Kandidaten ein
schlechtes Zeugnis aus, sondern moniert, dass
Armin Eugster – Vizepräsident des Gewerbever-
bandes – aus dem Rennen genommen wurde.
Das Beispiel zeigt, dass Befindlichkeiten dieser
Art bei der Wahl durchaus eine Rolle spielen. 

Verwaltungskarriere
Dem Gewerbeverband wäre diese Empfehlung
wohl schwerer gefallen, wenn die CVP einen
Mann der Wirtschaft portiert hätte. Auch dann
wäre die Frage nach der Richtigkeit der Kandi-
datenauswechslung im Raum gestanden, doch
das Argument der Gewerbenähe hätte damit
nicht allein für Kölliker und Hartmann gesto-
chen. Mit Martin Gehrer steht die CVP vor ei-
nem «Verkaufsproblem». Dass ein seit acht Jah-
ren amtierender Staatssekretär, der die Staats-
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kanzlei leitet und der Regierung zur Seite steht,
den Kanton perfekt kennt, die politischen Ab-
läufe im Griff hat, über ein wertvolles Netzwerk
verfügt: das ist klar. Die Frage ist nun aber, wel-
che Werte man in einem Kandidaten sucht. 

Ohne Frage steht auch Gehrer für die Markt-
wirtschaft ein und anerkennt die Bedeutung
von Unternehmen. Es ist allerdings einfacher,
das eingängig zu vermitteln, wenn ein Kandi-
dat aus dem Gewerbe stammt oder diesem di-
rekt verbunden ist. Gehrers berufliche Statio-
nen seit 197 7  zeugen von einer beispiellosen
Verbundenheit zur Behördentätigkeit bezie-
hungsweise anverwandten Bereichen. Lehr-
auftrag, Verwaltungsassistent im Erziehungs-
departement, juristischer Mitarbeiter der
Staatskanzlei, stellvertretender Direktor der
Gebäudeversicherungsanstalt, Gemeindeprä-
sident, Staatssekretär. Das, wohlgemerkt, soll
dem Kandidaten nicht zum Nachteil ausge-
legt werden, denn dokumentiert ist, dass Geh-
rer in all diesen Aufgaben gute Arbeit leistete.
Aber natürlich bietet ein solcher Lebenslauf
Angriffsflächen für diejenigen, die unterneh-
merische Initiative in einer Regierung wün-
schen.

Andreas Hartmann oder Martin Gehrer: Pro-
gnosen sind kaum möglich. Beide werden im
Fall einer Wahl aber die wirtschaftsfreundliche
Politik im Interesse der Unternehmen und der
Steuerzahler sicherlich unterstützen und wei-
terführen. 



I NT ERVI EW: MARCEL BAUMGARTNER

B I LD: MAREY CKE FREHNER

Herr Gehrer,  hat die C VP  in den vergan-
genen M onaten alles falsch gemacht?
Martin Gehrer: Sie sprechen die Ergebnisse der
Kantonsratswahlen und der Regierungswahlen
an. Diese waren für die CVP in der Tat enttäu-
schend. Es gelang uns nicht, stärkste Fraktion
im Kantonsrat zu bleiben und den vor vier Jah-
ren verlorenen dritten Regierungssitz zurückzu-
erobern. Woran dies lag, werden die Analy sen
zeigen. Gleich darauf zu schliessen, die Partei
hätte in den vergangenen Monaten alles falsch
gemacht, wäre jedenfalls voreilig und falsch.
Zurzeit richten wir den Blick aber nach vorne
auf den zweiten Wahlgang der Erneuerungs-
wahlen für die Regierung. Die CVP will ihren
zweiten Regierungssitz verteidigen. Mit meiner
Kandidatur will ich meinen Teil dazu beitragen.

Wie erklären Sie sich das schlechte A b-
schneiden der beiden Kandidaten?
Vorerst gilt es festzuhalten, dass Josef Keller mit
einem sehr guten Resultat wieder in die Regie-
rung gewählt wurde. Lucrezia Meier-Schatz
und Armin Eugster wurden beide unter Wert
geschlagen. Dies bedaure ich. Was genau für das
Abschneiden der beiden ausschlaggebend war,
kann ich nicht beurteilen. Ich blicke nach vor-
ne. Die Konstellation ist jetzt eine andere: Wir
wollen einen der beiden verbleibenden Regie-
rungssitze gewinnen. Dafür trete ich zum zwei-
ten Wahlgang an.

Sie sollen nun den « Karren aus dem
Dreck ziehen» . Wird I hnen das gelingen?
Die Wählerinnen und Wähler werden dies am
4 . Mai 2008  entscheiden. Ich übe mich nicht im
«Kaffeesatz-Lesen». Ich gebe jedenfalls mein Be-
stes. Klar ist aber auch: Würde ich mir keine
Chancen ausrechnen, wäre ich wohl kaum an-
getreten. Die Partei sieht dies auch so, sonst hät-
ten mich die Delegierten nicht mit 121 zu 2
Stimmen nominiert. Dass mich so viele Persön-

lichkeiten aus allen politischen Lagern in einem
überparteilichen Komitee unterstützen, be-
stärkt mich in meiner Zuversicht.

A rmin Eugster rechnete sich durchaus
C hancen im zweiten Wahlgang aus und
ist etwas frustriert. Kö nnen Sie das
nachvollziehen?
Ich kann seine Enttäuschung nachvollziehen.
Armin Eugster hat sich im Wahlkampf über
Wochen mit Leib und Seele engagiert. Er hat als
Fraktionschef hervorragende Arbeit geleistet
und wäre mit Bestimmtheit ein guter Regie-
rungsrat geworden. Dass er enttäuscht darüber
ist, dass die Partei aufgrund der neuen Konstel-
lation innert weniger Stunden die Strategie
geändert hat, ist mehr als verständlich. 

Die P arteileitung sagt,  das Vorgehen sei
mit allen Kandidaten abgesprochen
worden. Eugster dementiert das. Wie
war es denn nun wirklich?
Diese Frage müssen Sie der Parteileitung stellen.
Ich wurde von der Partei erst kontaktiert, nach-
dem sich die Parteileitung zu einer «Rochade»
entschlossen hatte. Jedenfalls haben mir alle Sei-
ten bestätigt, dass bei der Analy se der Sachlage
Lucrezia Meier-Schatz und Armin Eugster mit
von der Partie waren. 

I n I hrem Z usammenhang fiel von der
C VP  das Wort « Wunschkandidat» . Wie-
so hat man diesen « Wunschkandidaten»
nicht schon im ersten Wahlgang aufge-
stellt?
Im ersten Wahlgang verfolgte die Partei eine an-
dere Zielsetzung: Wir wollten drei Regierungs-
sitze gewinnen, mit dem Bisherigen, Josef Kel-
ler, und zwei Neuen, Lucrezia Meier-Schatz und
Armin Eugster. Dieses ausgewogene Dreier-
Ticket sollte das Ziel erreichen. Leider gelang
dies nicht. Die Ausgangslage für den zweiten

Wahlgang präsentiert sich anders. Es war ein
Kandidat gesucht, der in der CVP breit abge-
stützt ist und über die Partei hinaus anerkannt
ist. Deshalb wurde ich wohl in dieser speziellen
Situation als «Wunschkandidat» bezeichnet. Ich
setze alles daran, diesen Vorschusslorbeeren ge-
recht werden. Mit mir hoffen dies viele Bürge-
rinnen und Bürger, die mir ihre Unterstützung
zugesagt haben. Darauf zähle ich gern. 

Sie gelten bereits j etzt als achter Regie-
rungsrat. Haben Sie sich bei ihren bereits
gewählten « Kolleginnen»  und « Kolle-
gen»  für den Wahlkampf vorbereitet?
Der Staatssekretär wird fälschlicherweise häufig
als achter Regierungsrat bezeichnet. Als Stabs-
chef der Regierung bin ich zwar häufig mit der
Regierung unterwegs und kenne die Regie-
rungsgeschäfte. Als Leiter der Parlamentsdien-
ste arbeite ich aber auch eng mit dem Präsidium
des Kantonsrates und dem Parlament zusam-
men. Ich kenne also die Abläufe. Die Mitglieder
der Regierung mussten mich somit nicht spezi-
ell auf den Wahlkampf vorbereiten. Aber den ei-
nen oder anderen Tipp habe ich natürlich schon
bekommen.

Sollten Sie gewählt werden: Welches
Departement hätten Sie denn gerne?
Es ist Sache der Gesamtregierung, die Departe-
mente den einzelnen Mitgliedern zuzuteilen.
Bei der Zuteilung spielen Eignung und Vorlie-
ben ebenso eine Rolle wie politische Überlegun-
gen. Es wird sich zeigen, ob es zu Departements-
wechseln unter bisherigen Mitgliedern der Re-
gierung kommen wird. Jedenfalls bin ich für
verschiedene Varianten offen. Es wäre unehrlich
zu sagen, ich hätte keine Präferenzen, diese wer-
de ich aber nicht in der Ö ffentlichkeit preisge-
ben. Zu wählen sind jetzt noch zwei Mitglieder
der Regierung und nicht dieser oder jener De-
partementsvorsteher.
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« I c h  k ann seine E nt t äu -
sc h u ng  nac h v ollz ieh en»
Staatssekretär M artin Gehrer soll das umsetzen,  wovon die C VP
im ersten Wahlgang weit entfernt war: Die Sicherstellung eines
zweiten Regierungsratssitzes. Gegenüber dem LEA DER erklärt
der 5 1 -j ährige Jurist,  wieso er als « Wunschkandidat»  erst so spät
ins Spiel eingestiegen ist. 
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I NT ERVI EW: MARCEL BAUMGARTNER

B I LD: MARECKE FREHNER

Herr Huber,  ganz ehrlich,  waren Sie vom
Resultat im ersten Wahlgang überrascht?
Rolf Huber: Ja ich war überrascht und zwar im
positiven Sinn. Ich bin wirklich überrascht, dass
ich so viele Stimmen erhalten habe, da ich ja in
den meisten Teilen des Kantons St. Gallen ein
«Nobody » war.

Wieso haben Sie sich entschieden,  den
zweiten Wahlgang in A ngriff zu neh-
men?
Das für mich sehr gute Resultat hat mich beflü-
gelt. Im Übrigen war von Anfang an relativ klar,
dass es zu einem zweiten Wahlgang kommen
wird und ich habe ja nichts zu verlieren.

Z u verlieren haben Sie nichts. Welchem
Kandidaten werden Sie j edoch Stimmen
stehlen?
Von Stimmen stehlen kann nicht die Rede sein.
Das Stimmvolk entscheidet und gibt die Stim-
men nach ihrem freien Willen ab. Sicher ist, dass
es mit der grossen Anzahl von Kandidaten
schwierig wird.

Die FDP  will weder mit der C VP  noch mit
der SVP  ein « P äckli»  schnüren. P rofitieren
Sie von diesem Entscheid?
Klar, wenn kein Päckli geschnürt wird kann ich
natürlich davon profitieren. Päckli werden aber
nur von den Parteispitzen ausgehandelt, ob das
Stimmvolk solche Abmachungen respektiert ist
eine andere Frage.

Sie haben als P arteiloser im ersten Wahl-
gang ein beachtliches Resultat erreicht.
Für die Wähler welcher P arteien sind Sie
wählbar?
Als Parteiloser bin ich natürlich für alle Stimm-
berechtigten unabhängig der Partei wählbar und
dies betrachte ich als meinen Vorteil. Wenn ich
die politischen Zwängerei, die momentan laufen,
betrachte, so wäre das Stimmvolk mit einem Par-
teilosen sicherlich gut bedient.

I m LEA DER drängt sich die Frage natürlich
auf: Wie nahe stehen Sie der Wirtschaft
beziehungsweise den KM U?
Ich stehe der Wirtschaft beziehungsweise den
KMU sehr nahe. Als Gemeindepräsident ist man
sich über die Wichtigkeit der Wirtschaft im Be-
sonderen der KMU voll bewusst. Die KMU sind
sehr wichtige Räder im Getriebe unserer Wirt-
schaft in den Regionen. Die KMU in der Ge-
meinde Nesslau-Krummenau kennen mich und
wissen, dass ich mich immer wieder für Ihre An-
liegen einsetze.

Was mö chten Sie als Regierungsrat des
Kantons St.Gallen bewirken?
Ich bin überzeugt, dass ich mit meiner einfachen
und unkomplizierten Art ein sehr wertvolles Mit-
glied der Regierung sein könnte. Meine rasche
Auffassungsgabe und mein breites Sachwissen
aus der bisherigen Tätigkeit wäre sicherlich eine
Bereicherung. Ein grosses Anliegen ist, dass die
administrativen Abläufe vereinfacht werden und

nicht noch unnötige Gesetze geschaffen werden.
Da ich die Sorgen und Anliegen der KMU aber
auch des Tourismuses und der Landwirtschaft
kenne, könnte ich viele positive Impulse einbrin-
gen. Es ist mir jedoch ganz klar, dass ich nicht von
Anfang an alles überwerfen könnte. Meine Art ist
eher die Abläufe zu überprüfen und wenn nötig
rasch anzupassen.
Als echter Vertreter aus einer ländlichen Region,
könnte ich sicherlich vieles beitragen, damit das
gegenseitige Verständnis zwischen Stadt und
Land verbessert würde.

B is zum zweiten Wahlgang am 4 . M ai
bleibt noch etwas Z eit. Wie sieht I hre
Kampagne aus? Wie wollen Sie I hre B e-
kanntheit noch weiter steigern?
Es wird schwierig im zweiten Wahlgang sich
noch gut zu positionieren. Die finanziellen Mit-
tel sind eher bescheiden und eine breite Lobby
fehlt. Obwohl viel Leute mir wohl gesinnt sind,
können viele dies nicht öffentlich kundtun, da sie
mit einer Partei oder anderweitig mit der Politik
verknüpft sind.
Meine Bekanntheit ist durch den ersten Wahl-
gang sicherlich enorm gestiegen. Es ist mir je-
doch klar, dass es sehr schwierig ist, die Stimmen-
den von meinen Fähigkeiten zu überzeugen.

« D ie f inanz iellen M it t el
sind eh er b esc h eiden»

Der parteilose Rolf Huber rechnet sich durchaus C hancen aus,  in
den St.Galler Regierungsrat gewählt zu werden an. Der Gemein-
depräsident von Nesslau-Krummenau hat im ersten Wahlgang
ein überraschend gutes Resultat erzielt. Wofür setzt sich der eher
unbekannte T oggenburger ein und aus welchen Lagern erhofft er
sich Stimmen? Der LEA DER fragte nach. 
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I NT ERVI EW: MARCEL BAUMGARTNER

B I LD: MAREY CKE FREHNER

Herr Hartmann,  wie interpretieren Sie
den ersten Wahlgang?
Andreas Hartmann: Das Ergebnis des ersten
Wahlganges ist für die FDP in mehrfacher
Hinsicht erfreulich. Die beiden bisherigen
Regierungsräte Karin Keller-Sutter und Willi
Haag haben mit dem ersten respektive zwei-
ten Platz der Wiedergewählten ein hervorra-
gendes Ergebnis erzielt. Als Neukandidieren-
der durfte ich ebenfalls ein sehr gutes Resul-
tat erreichen, nur knapp hinter der national
bekannten Nationalrätin Lucrezia Meier-
Schatz. Dies stellt eine gute Ausgangslage für
den 2. Wahlgang dar.

Die C VP  hat ihre Kandidaten ausge-
wechselt. Diskutierte man auch bei der
FDP  über die M ö glichkeit?
Offensichtlich schätzen die Verantwortlichen
der CVP meine Kandidatur als stark ein. Sie
haben für den zweiten Wahlgang die Strategie
gewechselt und von einer Zweierkandidatur
zu einer Einerkandidatur zurückbuchstabiert.
Die FDP-Parteileitung hat aufgrund meines
Ergebnisses im ersten Wahlgang einstimmig
entschieden, auch im zweiten Wahlgang wie-
der mit mir anzutreten. Dieser Beschluss war
unbestritten.  

Hat Sie das gute A bschneiden von Ste-
fan Kö lliker überrascht?

Stefan Kölliker hat im ersten Wahlgang ein gutes
Ergebnis erzielt. Wenn man die Ergebnisse der
SVP bei den Kantonsratswahlen berücksichtigt,
war sein Ergebnis durchaus zu erwarten.  

Wird die SVP  am 4 . M ai einen Regierungs-
ratssitz gewinnen?
Die SVP strebt einen Regierungssitz an. Im All-
gemeinen sind die grossen Parlaments-Fraktio-
nen auch in der Regierung vertreten. Im Gegen-
satz zum Bundesrat wird die St.Galler Exekutive
jedoch nicht vom Parlament, sondern vom Volk
gewählt. Dabei steht nicht die Parteizugehörig-
keit der Kandidatinnen und Kandidaten im Vor-
dergrund, sondern die Persönlichkeit. Die Wäh-
lerinnen und Wähler werden an der Urne ent-
scheiden, welche Köpfe die Geschicke unseres
Kantons in den nächsten vier Jahren lenken sol-
len. 

Wie viele Sitze wird die FDP  künftig ha-
ben?
In den letzten acht Jahren haben drei freisinnige
Regierungsräte in der St.Galler Regierung mitge-
wirkt und dabei eine hervorragende Arbeit gelei-
stet. Die Resultate bei der Wiederwahl sprechen
für sich. Dank dieser Mitarbeit konnte sich unser
Kanton sehr positiv entwickeln. Damit die FDP
ihren Beitrag zur Weiterentwicklung unseres
Kantons auch in Zukunft leisten kann, will sie
ihren dritten Sitz in der Regierung verteidigen.  

War es I hrer A nsicht nach falsch von
der C VP ,  im ersten Wahlgang mit zwei
Kandidaten anzutreten?
Die CVP wollte verständlicherweise ihren
dritten Regierungssitz zurückerobern, den sie
2004  verloren hat. Dieses Vorhaben musste
sie aufgrund der Ergebnisse des ersten Wahl-
ganges aufgeben. Ich finde es aber richtig,
dass sich die Parteien vor den Wahlen nicht
gegenseitig absprechen und Sitze zuhalten
wollen. Die Entscheidung über die Sitzvertei-
lung steht nicht den Parteien zu, sondern den
Wählerinnen und Wählern. Jede Partei soll
mit so vielen Kandidatinnen und Kandidaten
antreten, wie sie es für richtig hält. Auf diese
Weise hat das Volk eine echte Auswahl.

Wieso schnürt die FDP  weder mit der
C VP  noch mit der SVP  ein « P äckli» ?
Wollen sich die Freisinnigen einfach
nicht festlegen und alle Optionen of-
fen lassen?
Wahlabsprachen können in gewissen speziel-
len Situationen Sinn machen. Sie bilden aber
für die FDP des Kantons St.Gallen die Aus-
nahme. Unsere klar bürgerlich-liberale Poli-
tik können wir am besten und glaubwürdig-
sten vertreten, wenn wir – wie bei den anste-
henden Regierungswahlen – alleine zum
Wahlkampf antreten. 

« W ah lab sprac h en 
k ö nnen in g ew issen 
S it u at ionen S inn m ac h en»

Die beiden FDP -Regierungsräte wurden mit Glanzresultaten be-
stätigt. Nun soll A ndreas Hartmann auch den dritten Sitz sichern.
Dabei schnüren die Freisinnigen weder mit der SVP  noch mit der
C VP  ein « P äckli» . Wieso man den A lleingang wählt,  erklärt FDP -
Kandidat A ndreas Hartmann gegenüber dem LEA DER. 
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Wil glänzt – wenn es um die Finanzen geht –
mit Erfolgsmeldungen. Die Rechnung 2007
schliesst mit einem fetten Gewinn von 7 .3 7
Millionen Franken. Ein zu Recht stolzer Stadt-
präsident Bruno Gähwiler präsentierte dieses
Ergebnis Anfang März den Medien. Zurückzu-
führen sind die schwarzen Zahlen auf Mehrein-
nahmen bei den Steuern, niedrige Ausgaben bei
der Sozialen Wohlfahrt sowie nicht vorherseh-
bare Gewinne von Liegenschaftsverkäufen. Es
scheint also so, als habe man in der Vergangen-
heit alles richtig gemacht. Nun will man die Zu-
kunft in Angriff nehmen. Im Papier mit dem
trockenen Titel «Stadtentwicklung Wil – Ziel-
katalog» werden Visionen und Massnahmen
aufgelistet, welche die Ä btestadt nach oben tor-
pedieren sollen. Zwei Punkte werden dabei als

sogenannte «Oberziele» geführt. Erstens: «Wil
ist das Regionalzentrum der Ostschweiz zwi-
schen St.Gallen, Winterthur, Frauenfeld und
Toggenburg.» Und zweitens: «Wil wird als Le-
bens- und Wirtschaftsraum über die Gemein-
degrenzen hinweg verstanden. Wil und die
Nachbargemeinden verstehen sich als die Regi-
on Wil. Zusammen mit der Stadt Wil fördern
die Nachbargemeinden die Entwicklung der
Region mit Wil als Zentrum und wichtigster
Stadt zwischen Winterthur und St.Gallen.» 

Schulnoten für die Z ukunft
Für Stadtrat Beda Sartory  ist denn auch klar:
Neben dem Projekt «Sportpark Bergholz» ist
das Stadtentwicklungskonzept das grösste Pro-
jekt, mit dem sich die Stadt Wil respektive in

der Projektleitung das stadträtliche Departe-
ment Bau, Umwelt und Verkehr derzeit befas-
st. Deshalb will man es auch entsprechend breit
abstützen und verschickte kurzerhand an alle
Haushaltungen einen Fragebogen. Herr und
Frau Wiler können hier Schulnoten verteilen
und somit die einzelnen Punkte bewerten,
kommentieren und gewichten. «Wir verstehen
diese Umfrage als entscheidenden Gradmesser
für die Mehrheitsfähigkeit und damit Mach-
barkeit der verschiedenen Vorhaben», erklärte
Stadtpräsident Bruno Gähwiler gegenüber der
«Wiler Zeitung». Man darf nun gespannt sein,
wie viele Wiler aktiv die Zukunft ihrer Stadt
mitgestalten wollen, wie diese Zukunft ausse-
hen soll und wie offen man gegenüber einer
Neuausrichtung ist. 

| LEADERWirtschaft

W il w ill –  ab er k ann es au c h ?
Wil steht derzeit in einem besonderen Wettkampf mit Rorschach. B is zum 1 1 . M ai fordern sich die
B ewohner der beiden Städte sportlich heraus. Gewinner ist j ene Ortschaft,  die bis dann mehr B e-
wegungszeit auf dem Konto hat. Das ist schö n und bringt positive Schlagzeilen. Doch wie fit ist die
Ä btestadt in anderen B ereichen? Das P otenzial ist vorhanden. A ber was macht man daraus? Ein spe-
zielles P roj ekt kö nnte als A ntrieb dienen. 

P roj ekt « W1 »  in Wil
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B ranchen fö rdern
Heute ist die Stadt Wil laut Eigenwerbung Zen-
trum einer kantonsübergreifenden Region mit
über 110' 000 Einwohnerinnen und Einwoh-
nern und bedeutender Verkehrsknotenpunkt.
Man versteht sich als Tor zum Toggenburg, als
Stadt mit Charme und Geschichte. Nun will
man die Wirtschaftsentwicklung ankurbeln. Der
Anteil der Arbeitsplätze gegenüber der Bevölke-
rungszahl soll weiterhin bei 50 bis 60 Prozent lie-
gen. Ausgehend von den heute rund 10' 500 Be-
schäftigten wird ein Wachstum auf 11' 500 Be-
schäftigte bis 203 0 angestrebt. 

Aktiv gefördert werden sollen insbesondere die
Branche wie zum Beispiel Dienstleistungen für
Unternehmen, Gesundheits- und Sozialwesen,
Unterricht und Forschung sowie Handel und
Reparatur. Neben den bestehenden zentralen
Standorten sollen weitere zentrumsnahe Dienst-
leistungsstandorte von hoher Q ualität entwickelt
werden. 

Das Z entrum wird grö sser
Was aber bedeutet zentrumsnah?  Der Begriff
wird je nach Sichtweise anders ausgelegt. Und
Wil hat sich mit dem Anspruch, ein Regionalzen-
trum zwischen St.Gallen, Winterthur, Frauen-
feld und Toggenburg zu sein, gleich selber eine
Messlatte gesetzt. Wer sich so positionieren will,
muss sich auch im eigenen Gebiet erweitern. Das
Zentrum muss ausgedehnt werden. Es definiert
sich nicht mehr nur rund um das Bahnhofsge-
biet, die Obere Bahnhofstrasse oder die Altstadt. 

Ein aktuelles Beispiel für das erweiterte Zentrum
und die Ansiedlung neuer Dienstleistungsbetrie-
be ist das Projekt «W1». Es will als zukünftig er-
ste Adresse sowohl für moderne und qualitätsbe-
wusste Dienstleistungsanbieter als auch für eine
Präsentation von Produkten mit Investitionscha-
rakter gelten. Das Objekt – von der kantonalen
Wirtschaftsförderung sehr erwünscht – käme im
Osten Wils zu liegen. Prägend für das unmittel-
bare Umfeld wird der noch zu erstellende Ver-
kehrskreisel mit seiner Abzweigung in Richtung
Spital sein. Von diesem Kreisel aus erreichen
Kunden, Mitarbeiter und Besucher komfortabel
das Gebäude und die fest gemieteten Autoab-
stellplätze in der Tiefgarage. 

Der Wille nach einer Veränderung
Solche Projekte – St.Gallen macht es derzeit an
mehreren Standorten vor – dienen als neue An-
ziehungspunkte und erhöhen die Attraktivität ei-
ner Stadt. Sollte es den Verantwortlichen gelin-
gen, neue Firmen in Wil anzusiedeln, könnten ei-
nerseits deren Mitarbeiter vom optimalen
Wohnungsangebot profitieren und andererseits
die Stadt von den Steuereinnahmen und den neu
geschaffenen Angeboten. Wil, das man derzeit
vor allem wegen der Firmen «Stihl &  Co.» und
«Larag» kennt, könnte das Spektrum erweitern.
Für solche Projekte braucht es keine Schulnoten
und auch keine Zustimmung der Bevölkerung.
Was es jedoch braucht, ist eine Sensibilisierung
und der Wille nach einer Veränderung. Wer in
der ersten Liga spielen will, muss auch das Stadi-
on dafür bereitstellen. 

LEADER W irtschaft | 

E c k dat en z u m  Proj ek t  « W 1 »

M odular aufgeb aut und für N utzer
und B esucher ä usserst grosszügig
und angenehm luftig prä sentieren
sich sä mtliche Flä chen des P roj ek-
tes « W 1 »  von den Untergeschossen
b is hin zum 3. Ob ergeschoss. Un-
terschiedlichste Dienstleister aus
verschiedensten B ereichen finden
hier einen reprä sentativen und
hochwertigen Arb eits-  und S chaf-
fensraum. 
Die Ob ergeschosse eignen sich
hervorragend für B ürob etrieb e,
P rax isrä ume und Ateliers. Das ar-
chitektonische K onzept erlaub t
zudem eine optimale und kosten-
günstige Anpassung auch an spä -
tere individuelle B edürfnisse. 
Durch die raffiniert konzipierten
und b egrünten I nnenhö fe gelangt
zusä tzlich Licht in das I nnere des
G eb ä udes. S o kö nnen rä umlich
ä usserst interessante Arb eitswel-
ten geplant,  realisiert und schliess-
lich mit Leb en erfüllt werden. 

Durch den G rundausb au ist der
mieterseitige Ausb au ä usserst fle-
x ib el und anpassungsfä hig. V om
G rossraumb üro b is zu einer indivi-
duellen Z ellenstruktur sind alle V a-
rianten mö glich. Die Ausb au ko-
sten b elaufen sich auf zirka 300
Franken pro Q uadratmeter für
eine der Architektur sowie dem
G eb ä ude entsprechende R aumun-
terteilung und eine für Dienstlei-
stungsfirmen marktüb liche Q ua-
litä t des Ausb aus. 

Eine moderne H austechnik ( Erdson-
denheizung)  ermö glicht tiefe N eb en-
kosten pro Q uadratmeter pro J ahr. 

Weitere I nfos unter www.w-1 .ch



5 8 | LEADER April 2008

Das Thema ist aktuell und wird die Wirt-
schaft auch in Zukunft beschäftigen, denn
durch moderne Kommunikationsmittel
steigt der Informationsüberfluss stetig an.
Der 4 . Ostschweizer Personaltag will darum
Anregungen und Tipps geben, wie dieser
kommunikativen Herausforderung am wir-
kungsvollsten zu begegnen ist. Das Pro-
gramm besteht aus praxisnahen Referaten
und einem anschliessenden Networking-
Apé ro. Dazu wird ein eigenes Vorprogramm
mit Workshops von Sponsoren angeboten. 

Haifische und P ersonalkommu-
nikation
Der Referenten-Mix des diesjährigen Person-
altages verspricht Spannung und Praxisnähe.
Sonja Buholzer, Inhaberin der Wirtschaftsbe-
ratung VESTALIA VISION, nimmt das The-
ma «Personalkommunikation» zum Anlass,
einen Blick ins Tierreich zu werfen. Mit
«Shark Leadership» zeigt sie den Personalver-
antwortlichen auf, was von Haien gelernt
werden kann. Mit Spannung wird auch der
Beitrag von Peter Hogenkamp, Gründer der
Zeix AG und Blogwerk AG, erwartet. «Zwi-
schen Massenmail und Einzelgespräch» will
er Wege aus der Kommunikationsfalle be-
schreiben. Tagtäglich stellt sich auch Pater
Anselm Grün aus der Benediktinerabtei
Münsterschwarzach bei Würzburg der Infor-
mationsflut – und zwar sehr erfolgreich. Die
rund 3 00 Bücher von Pater Anselm Grüm

sind weltweit bekannt und bereits in einer
Auflage von 14  Millionen Exemplaren er-
schienen. Er wird den Teilnehmerinnen und
Teilnehmern aufzeigen, was vom Leben in
Klarheit, Ordnung und Stille im Kloster ge-
lernt werden kann. Man darf auch gespannt
sein auf die Beiträge von Roger Kollbrunner,
CEO der Aebi-Gruppe, und von Kommuni-
kations-Spezialist Klaus Stöhlker.

Erfolgreiche P artnerschaften 
als B asis 
Die Organisatoren des Ostschweizer Person-
altages freuen sich, dass die 4 . Durchführung
der Veranstaltung auf gute Partnerschaften
bauen kann. Zum vierten Mal übernahm die
«Freie Erfa-Gruppe Personal, Ostschweiz»
( FEP)  das Patronat der Veranstaltung. Als
Hauptsponsoren unterstützen wiederum der
Stellenmarkt des Tagblatts, ostjob.ch, und die
work-shop Personalberatung den Anlass sowie
neu das HR-Beratungsunternehmen Premium
Job. Die CSS Versicherung, die WILHELM-
DMS-GRUPPE, die Akademie St.Gallen, die
FHS St.Gallen ( Management-Weiterbildungs-
zentrum)  und der Kaufmännische Verband Ost
treten als Co-Sponsoren auf. Als Medienspon-
soren unterstützen HR Today , Organisator, der
Schweizer Arbeitgeber und das Ostschweizer
Unternehmermagazin LEADER den Anlass.
Unterstützung in Form von Sachleistungen er-
folgt durch Thurella und die avedia ( audiovisu-
elle medien &  events) .

| LEADERVorschau

K om m u nik at ion als K ernau f g ab e 
der Personalf ü h ru ng  

Die I nformationsflut und die Schnelligkeit im I nformationsfluss
bringen viele M itarbeitende und Führungskräfte im A lltag an
Grenzen. Der 4 . Ostschweizer P ersonaltag,  der am Donnerstag,  5 .
Juni,  in Gossau stattfindet,  stellt diese T hematik ins Z entrum und
will prax isnahe Wege aufzeigen,  wie damit umgegangen werden
kann. 

Sonj a B uholzer wird am 4 . Ostschweizer P erso-

naltag aufzeigen,  was P ersonalverantwortliche

von Haien lernen kö nnen.
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Die moderne Architektur geht mit Glas gleich-
sam eine sy mbiotische Partnerschaft ein. Aus ihr
gehen Lösungen hervor, die ästhetisch und tech-
nisch-funktional den Nerv der Zeit treffen und
Themen wie Sicherheit, Wärmedämmung,
Komfort oder uneingeschränkte Aussicht wie
selbstverständlich mit einbeziehen. So wird Glas
oft zum stillen Akteur mit stärkstem Auftritt.

Lüchinger M etallbau ist 
Sky -Frame-Vertriebspartner 
für die Ostschweiz und das 
Fürstentum Liechtenstein.

Wo früher eine massive Wand Innen und Aussen
trennte, gibt es dank Sky -Frame Transparenz, ei-
nen möglichst nahtlosen Übergang, realisiert mit
Glas vom Boden bis zur Decke und von Wand zu
Wand, feststehend oder als Schiebefenster – ein
ästhetischer Genuss für jeden Betrachter.
Das rahmenlose Festglas- und Schiebesy stem
Sky -Frame schafft die Voraussetzungen dafür,
dass Räume ineinanderfliessen können. Sky -Fra-
me, das rahmenlose Hightech-Fenster, öffnet
Räume bis zu vier Metern Höhe und erfüllt da-
bei alle gängigen Normen und höchste Baustan-
dards.

Weitblicke
Sky -Frame schafft es mit fliessenden Übergängen
Natur, Häuser und Menschen in Einklang zu
bringen. Löst die Grenzen zwischen Innen- und
Aussenwelt, zwischen Wohnraum und Natur auf
und vermittelt ein völlig neues, lichtdurchflute-
tes Raumgefühl.

Durchblicke
Klare Gliederung, verblüffende Transparenz,
nahtlose Übergänge und aussergewöhnliche
Durchblicke in einem komfortablen Wohnum-
feld mit Lebensraum für die ganze Familie – Sky -
Frame gibt dem Bauhaus-Ideal neue Zukunfts-
Perspektiven.

Lichtblicke
Grosse rahmenlose Fenster gestalten den Raum
und erzeugen Lichtblicke in Neu- und Altbauten

– Sky -Frame ist das Sy stem der Wahl für komfor-
table Gebäudesanierungen und architektonische
Meisterleistungen bei der Konzeption von Neu-
bauten im privaten und gewerblichen Bereich.

Ü bergänge
Eins mit der Natur und doch geschützt. Wenn
der Regen gegen die Scheibe prasselt, wollen wir
in unseren vier Wänden Geborgenheit und
Schutz vor Nässe und Kälte – Mit Sky -Frame ge-
niesst man Abgeschlossenheit wenn nötig und
überwältigende Offenheit wenn möglich. Das
innovative Fenstersy stem garantiert Sicherheit
und Komfort durch optimale Isolierung und per-
fekten Einbau.

Vielfalt
Das Sky -Frame-Sortiment ist vielfältig und lässt
den kreativen Ideen freien ( Luft) -Raum. Vom
Standard rahmenlosen Fenster vom Boden bis
zur Decke zu Spezialitäten wie zum Beispiel Glas-
auf-Glas-Ecken als fixe Elemente oder als Ecköff-
nungen. Eine grosse Auswahl an Ö ffnungsarten
stehen zur Verfügung, 2-gleisig, 3 -gleisig, mit
oder ohne Bahnhof, aber auch die Wahl zwischen
manuellem oder elektrischem Antrieb kann ge-
troffen werden. Das rahmenlose Schiebefenster
von Sky -Fame kann ganz bequem per Knopf-
druck bedient werden. Sämtliche Antriebsteile
sind im Profil integriert, es sind keinerlei stören-
de Serviceöffnungen in Decke oder Wand not-
wendig.

Lüchinger ist neben dem Sky -Frame-
Fensterbau auch kompetenter P artner
für den individuellen M etallbau,  Glas-
bau und T orbau ( Garagentore,  T üren,
T ore,  A ntriebe und Verladetechnik) .

Lüchinger Metallbau AG
Metallbau, Torbau und Glasbau
Krummenseestrasse 1
94 51 Kriessern, Tel. 07 1 7 57  10 10
www.luechinger-metallbau.ch

S o au f t rit t st ark  k ann es nu r G las 
S k y - F ram e –  « D er f liessende R au m »

Lü c h ing er S ort im ent  im  
B ereic h  G lasb au :

– G anzglasschieb esy steme ( innen/aussen)
– S chieb etüren/- fenster
– S icherheitsglä ser
– G anzglasgelä nder
– G lastrennwä nde
– Duschverglasungen
– G lastüren
– isolierte S chieb efenster ohne R ahmen

Sein Wesen ist unaufdringlich,  zurückhaltend,  transparent. A ber:
Kaum ein anderes M aterial wie Glas schafft es,  mit seinem A uftritt
mehr A ufmerksamkeit auf sich zu ziehen.

Lüchinger M etallbau A G aus Kriessern ist Spezialist für

rahmenlose Glasfronten und ist Sky -Frame-Vertrieb-

spartner für die Ostschweiz und das Fürstentum Liech-

tenstein.

B rigitte und Stefan Lüchinger,  Geschäftsleitung
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T EX T : GÜNTHER MEIER

Der Erfolg ziehe den Erfolg an, meinte Liech-
tensteins Wirtschaftsminister Klaus Tschüt-
scher, aber es brauche auf dem Weg zum Erfolg
den berühmten «ersten Schritt». Wie diese
Schritte aussehen können, breiteten fünf Un-
ternehmer vor dem Publikum aus. Von einer
Erfolgsstory  konnte Wolford-Vorstandsvorsit-
zender Holger Dahmen berichten, der den
Weg «Vom Vorarlberger Stricker zum Global
Play er» aufzeigte. Fast 2000 Mitarbeiter, Ver-
kauf in 65 Ländern, 12 Niederlassungen sowie
226 Boutiquen und etwa 3 500 Handelspartner
– so sieht der Weg vom Private Label zur Mar-
ke aus. Modernste Technologie war der Innova-
tionsmotor des Unternehmens, bis nach der
Jahrtausendwende Naturkatastrophen und
Terrorismus die Kauflust der Konsumentinnen
nachhaltig lähmte und auch bei Wolford zum
Rückgang der Umsätze führte. Dahmen zeigte
den Weg auf, der über Sortimentserweiterung,
über die Zusammenarbeit mit Designern und
über einen neuen Markenauftritt wieder in die
Erfolgszone führte. 

Sieben M egatrends als Heraus-
forderungen
Der bekannte Unternehmensberater Roland
Berger zeichnete ein Bild mit den grössten Her-
ausforderungen für die Unternehmen und ski-
zzierte dann «Sieben Megatrends», die das Un-
ternehmertum in Zukunft nachhaltig beein-
flussen werden: Dazu zählen der globale
demografische Wandel, das Auftreten der
Schwellenländer, die wachsende Macht der Ka-
pitalmärkte, der Klimawandel und die Res-
sourcenknappheit sowie die zunehmenden ge-
sellschaftlichen Ungleichgewichte. Berger gab
sich optimistisch und betonte, wenn das Poten-
zial ausgeschöpft werde, das die Megatrends
eröffneten, würden die europäischen Unter-
nehmen konkurrenzfähig bleiben. Im Unter-
schied zu früheren Auslagerungen in Nied-
riglohnländer, zeigte Berger auf, würden viele
Unternehmen den Standort Europa aufgrund
der Vereinfachungen durch den Binnenmarkt
wieder als Vorteil sehen. Meist entscheide auch
die starke Position auf dem Heimatmarkt über
den weltweiten Erfolg. Erfolgreiche Unterneh-
men exportieren laut Berger nicht nur Hight-
ech-Produkte, sondern komplexe Sy steme. Ein
Problem für die Wirtschaft sieht der Unterneh-
mensberater im Zusammenhang mit der Übe-
ralterung der Gesellschaft in Europa: Der Man-
gel an Talenten!  Dieses Problem verschärfe sich,
weil Europa im Unterschied zu den USA und
Australien eine schlechtere Einwanderungspo-
litik verfolge. 

P lädoy er für mehr Leidenschaft
in der Wirtschaft
Der indische Motivationstrainer Jolly  Kun-
jappu, der bekannte Unternehmen wie Hilti,

BWM, Siemens oder das Formel-1-Team
BMW Sauber berät, plädierte in seinem ful-
minanten Vortrag für mehr Leidenschaft im
Wirtschaftsleben. Alle Dinge mit Leiden-
schaft tun, neue Wege finden und erfinden,
neue Ideen entwickeln und neue Märkte er-
schliessen. Die Zeiten dafür stehen nach sei-
ner Einschätzung gut, denn noch nie habe die
Erde den Menschen so viele Chancen gebo-
ten, die Menschen hätten noch nie so viel
Geld gehabt. Den Unternehmen riet Kunjap-
pu, die Flügel auszubreiten, sich auf den Weg
zu machen und neue Möglichkeiten zu ent-
decken. 

Regionale Komponente 
mit erfolgreichen Jungunter-
nehmen
Neue Geschäftsideen werden aber nicht nur
auf höchster Ebene entwickelt. Das Motto des
Unternehmertags «Neue Geschäftschancen
entdecken und nutzen» setzten zwei regionale
Jungunternehmer um: Markus Willi, Ge-
schäftsführer der ABC Software GmbH mit
Sitz in Buchs, und Bruno Güntensperger,
Gründer und Inhaber der Liechtensteiner
Brauhaus AG. Im Gespräch mit Christian
Hausmann, Leiter des KMU-Zentrums an der
Hochschule Liechtenstein, erläuterten sie ihre
erfolgreiche Geschäftsidee. Willi unterstrich,
dass das Angebot an Produkten nicht mehr
ausreichen, sondern den Kunden müssten zu-
sätzliche Dienstleistungen angeboten werden.
Güntensperger setzte auf die Marke «Lokale
Produkte – lokale Vermarktung» und hatte Er-
folg mit seiner Idee, nach einer Lücke von fast
hundert Jahren die liechtensteinische Bier-
brau-Tradition wieder aufleben zu lassen. 

| LEADER R ückb lick

N eu e G esc h äf t sideen f inden

Wolford-C hef Holger Dahmen,  der Unternehmensberater Roland
B erger und der indische M otivationstrainer Jolly  Kunj appy  waren
Stars beim Unternehmertag an der Hochschule Liechtenstein. Die
Veranstaltung stand unter dem M otto: « Neue Geschäftschancen
entdecken und nutzen» . 

Roland B erger
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T EX T : STEFAN MILLIUS

8 0' 000 Franken Investitionskosten, 18 0' 000
Franken Betriebskosten pro Jahr: Das wird sich
der Kanton Thurgau künftig den Betrieb eines
Internetportals rund um Kultur kosten lassen.
In der entsprechenden Mitteilung wird nicht
erwähnt, woher der Bedarf für ein solches An-
gebot kommen soll, wo genau ein Defizit geor-
tet wurde und ob auch andere Optionen ge-
prüft wurden.

Stossend an dieser Initiative von Kantonsseite
ist verschiedenes. Zum einen stellt sich die Fra-
ge, ob es die Aufgabe des Kantons ist, ein sol-
ches Portal ins Leben zu rufen. Der Staat sollte
sich auf seine Kernaufgaben besinnen. Im Be-
reich Kultur geht es darum, den Veranstaltern
kultureller Angebote möglichst gute Rahmen-
bedingungen zu bieten und möglichst wenig
Steine in den Weg zu legen. Was hier geplant
ist, geht weit darüber hinaus. Zwar wird danach
offiziell eine Aktiengesellschaft hinter dem Pro-
jekt stehen, die kostendeckend oder gewinn-
bringend arbeitet. Das aber, Verzeihung, ist kei-
ne Kunst, wenn von Anfang an völlig überdi-
mensionierte 18 0' 000 Franken pro Jahr für den
Betrieb ganz einfach in die AG fliessen.

Viel schlimmer aber: Neben den Steuergeldern,
die ins Projekt fliessen, wird die neue AG auch
Sponsoren und Werbekunden suchen. Ganz
gezielt wird ein zur Mehrheit öffentlich-staatli-
ches Portal also Werbegelder von Unterneh-
men akquirieren, die dann natürlich woanders
fehlen. Für privatwirtschaftlich betriebene In-
itiativen wie thurgau24 .ch wird es in Zukunft
noch schwieriger, Werbepartner zu finden. Die
Tatsache, dass die Thurgauer Kantonalbank
schon heute «einen substanziellen Sponsoren-
beitrag» in Aussicht stellt, spricht Bände. Der-
zeit gibt es unter thurgaukultur.ch noch gar
nichts, statt eines konkreten Konzepts wurde
bislang nur eine Absichtserklärung veröffent-
licht: Man wolle die «Information über aktuel-
le Kulturprojekte und Veranstaltungen» verbes-
sern, man wolle den «Meinungsaustausch
zwischen Kulturschaffenden, Publikum, Kul-
turkritikern und Kulturförderern» verbessern.

Auch vorgesehen ist es, eigene Veranstaltungs-
berichte, Informationen des Kulturamtes und
Medienberichte aufzuschalten. Für all das gibt
es schon heute mehr als genügend Plattformen.
Aber offensichtlich ist nur das etwas wert, das
den Steuerzahler Geld kostet.

thurgau24 .ch wird auch künftig neben allen
anderen Bereichen über die Kultur berichten
und beispielsweise auch die offiziellen kantona-
len Mitteilungen rund um die Kultur kostenlos
veröffentlichen. Wir nehmen zur Kenntnis,

dass künftig dieselbe Dienstleistung von einer
noch zu gründenden AG geboten wird, die der
Staat finanziert. Ergänzt vielleicht durch einen
Veranstaltungskalender und eine «Künstler-
Drehscheibe» die für den Normalverbraucher
ohne Relevanz ist. Werbekunden und Sponso-
ren können sich derweil überlegen, ob sie mit
ihren Beiträgen wirklich eine staatlich finan-
zierte Plattform zusätzlich füttern sollen - oder
ob die Unterstützung einer privaten Leistung,
erbracht mit unternehmerischem Risiko, nicht
nutzbringender wäre.

M it der grossen Kelle rührt der Kanton T hurgau an,  um ein eige-
nes Kulturportal im I nternet zu finanzieren. A uch Sponsoren ste-
hen schon bereit. A uf der Strecke bleiben private I nitiativen wie
thurgau2 4 .ch.

Dem Kanton geht es (zu) gut

Adress- & Kontaktverwaltung • Dokumenten-

ablage • Fibu • Lohn • Einkauf • Lager •

Auftrag • Faktura • Debitoren • Kreditoren

Gratis-Fibu & Infos: www.buspro.ch

. . . super

flexibel

LEADERKommentar | 

Anzeige
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I NT ERVI EW: MARCEL BAUMGARTNER

B I LD: ZVG.

Herr M ettler,  die HSR ist eine von vier
Schulen der Fachhochschule Ostschweiz.
Wo liegen die Stärken der HSR?
Hermann Mettler: Einerseits bieten wir neben
den klassisch-technischen Studiengängen Elek-
trotechnik, Maschinentechnik, Informatik und
Bauingenieurwesen als einzige Schweizer Fach-
hochschule ein Studium in Raumplanung an.
Und auch Landschaftsarchitektur können Sie in
der Deutschschweiz nur bei uns studieren. 

Andererseits ist unser Bereich der anwen-
dungsorientierten Forschung und Entwick-
lung aF& E im Verhältnis zur Grösse unserer
Schule sehr ausgeprägt. Unsere 17  For-
schungsinstitute sind in der Region stark ver-
ankert und pflegen eine enge Zusammenar-
beit mit ihren Partnern aus Wirtschaft, Indu-

strie und öffentlicher Hand. Dies ist uns sehr
wichtig, denn Forschung und Ausbildung be-
fruchten sich an der HSR gegenseitig. Eine
starke aF& E garantiert eine hohe Q ualität
und Aktualität des Studiums, weil die Dozie-
renden selbst in der Forschung tätig sind. 

Die anwendungsorientierte Forschung
und Entwicklung an der HSR boomt laut
eigenen A ngaben. Was heisst das in Z ah-
len? 
Der Umsatz, den wir in diesem Bereich erzielen,
hat sich allein im letzten Jahr von 17 .5 Millionen
auf 20.5 Millionen erhöht. Zum Vergleich:
2003 , also vor 5 Jahren, lag er noch bei 12.5 Mil-
lionen Franken. In derselben Zeit hat sich die
Zahl der Institutsmitarbeitenden von 7 4  auf 167
mehr als verdoppelt. 

Die HSR muss wie ein Unternehmen ge-
gen M itbewerber bestehen. Kann eine
Hochschule ebenfalls unrentable B erei-
che abstossen?
Nur begrenzt, denn wir funktionieren nicht
wie ein privatwirtschaftliches, rein gewinn-
orientiertes Unternehmen. Wir haben einen
öffentlichen Auftrag. Unsere Kernaufgabe ist
die Ausbildung von jungen Ingenieurinnen
und Ingenieuren und wird grösstenteils von
der öffentlichen Hand getragen. Trotzdem
käme es uns nicht in den Sinn, unsere Studi-
engänge zu vernachlässigen oder gar zu redu-
zieren. Im Gegenteil, wir entwickeln sie lau-
fend weiter, um den Studierenden eine quali-
tativ hochstehende, zeitgemässe Ausbildung
zu bieten. Im Herbst starten wir mit einem
technischen und einem planerischen Master-

| LEADERBildung

« W ir t rennen u ns au c h  
v on rent ab len B ereic h en»

Derzeit reissen sich die Unternehmen um die A bsolventen der HSR Hochschule für
T echnik Rapperswil. Langfristig soll denn auch die Z ahl der Studierenden von heu-
te rund 1 0 0 0  auf 1 3 0 0  anwachsen. Rektor Hermann M ettler erläutert gegenüber
dem LEA DER seine Strategie und die Unterschiede sowie Gemeinsamkeiten einer
Hochschule zu einem P rivatunternehmen. 

I m Gespräch mit HSR-Rektor Hermann M ettler
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Studiengang und der neuen Vertiefung Gar-
ten- und Landschaftsbau im Studium Land-
schaftsarchitektur.

Im Bereich der Weiterbildung spielen die
Marktmechanismen stärker. Dort können
Angebote, die wiederholt zu tiefe Teilneh-
merzahlen erreichen, auch gestrichen werden. 

Im Bereich aF& E und Dienstleistungen orientie-
ren wir uns klar an den Bedürfnissen unserer
Partner in Wirtschaft, Industrie und öffentlicher
Hand. Wir forschen ja nicht im Elfenbeinturm,
sondern für die Praxis. Unsere Forschung ist da-
mit immer auf der Höhe der Zeit, denn etwas an-
deres kann die Wirtschaft nicht brauchen. Inso-
fern ist es in der aF& E nur natürlich, dass sich ge-
wisse Fachgebiete überleben und wegfallen. 

Es gibt einen weiteren Punkt, wo wir nicht wie
ein Unternehmen funktionieren: Wir trennen
uns auch von rentablen Bereichen. Es kommt
immer wieder vor, dass unsere Institute in Eigen-
regie Produkte entwickeln, die am Markt erfolg-
reich sind. Da die Aufgabe einer Hochschule in
der aF& E, nicht aber in der Vermarktung von
Produkten liegt, entsteht in einem solchen Fall
ein eigenständiges, privatwirtschaftliches Unter-
nehmen, ein sogenannter Spin-Off. Wir sind
sehr stolz auf die Spin-Offs, die bisher aus der
HSR hervorgegangen sind. 

Wie wichtig ist eine Hochschule für den
Standort,  in I hrem Fall Rapperswil-Jona?
Aus Sicht der regionalen Wirtschaft und Bevöl-
kerung ist erstens sicher zu erwähnen, dass wir ei-
ner der grösseren Arbeitgeber in der Region sind.
Wir beschäftigen derzeit fast 500 Mitarbeitende.
Und auch die Spin-Offs, die ich erwähnt habe,
schaffen Arbeitsplätze. 

Zweitens profitieren die regionalen und überre-
gionalen Unternehmen natürlich direkt von der
Zusammenarbeit und der Nähe zur HSR. Sie ist
ein Pool an jungen, gut ausgebildeten Ingenieu-
rinnen und Ingenieuren. Und damit meine ich
nicht nur die Absolventen, sondern auch die Mit-
arbeitenden. Immer wieder wechseln Instituts-
mitarbeitende zu einem unserer Projektpartner.
Uns freut das, denn wir sehen uns als Zubringer
von gut qualifizierten Ingenieuren für die Unter-
nehmen der Region. Daneben kommt es durch
die aF& E zu einem Wissens- und Technologie-
transfer in die Unternehmen. Unsere Industrie-
bzw. Projektpartner profitieren vom Know-how,
der Infrastruktur, den Ressourcen und den ver-
schiedenen Netzwerken der HSR. Unter be-
stimmten Bedingungen können sie durch eine
Zusammenarbeit mit der HSR in den Genuss öf-
fentlicher Fördergelder gelangen. 

Die HSR arbeitet eng mit der regionalen
Wirtschaft zusammen. Was fliesst alles in
diese P artnerschaft hinein?
Es gibt verschiedenste Formen für eine Zusam-
menarbeit mit der HSR. Grundsätzlich ist zu un-
terscheiden zwischen Aufträgen, die Studierende
lösen und solchen, die unsere Institute bearbei-
ten. Beschäftigen sich Studierende mit einem
Projekt, handelt es sich bei kleineren Aufträgen
um Studien- oder Semesterarbeiten, bei grösse-
ren um Bachelor- oder Masterarbeiten. Der fi-
nanzielle Aufwand für den Auftraggeber ist bei
Studienarbeiten gering. Er muss jedoch auch eine
gewisse Fehlertoleranz gewähren, denn die Auf-
träge dienen als Übungsbeispiele.

Bei einer Zusammenarbeit mit einem Institut
kann es sich um eine Dienstleistung handeln
( z.B. eine Expertise)  oder um einen Auftrag der
aF& E. Dazu gebe ich ihnen am besten ein kon-
kretes Beispiel: Die Firma Helbling &  Co. AG in
Jona stellt sogenannte Schlüsselboxen her. Das
sind Stahlröhren, die in die Fassade eines Gebäu-
des eingelassen werden, um darin einen Not-
schlüssel zum Gebäude aufzubewahren. Mit die-
sem Notschlüssel können sich Polizei oder Feuer-
wehr Zutritt zum Gebäude verschaffen. Bisher
wurden die Rohre mit normalen Schlüsseln ver-
schlossen. Diese wurden zentral verwaltet und
konnten relativ einfach missbraucht werden. Die
Firma Helbling &  Co. hatte die Idee, diesen
Schlüssel durch einen elektronischen Code zu er-
setzen, der jedesmal neu generiert und den Si-
cherheitsleuten elektronisch übermittelt wird.
Unser Institut für Kommunikationssy steme
ICOM löste diese Aufgabe und entwickelte ei-
nen Prototy pen. Sibox plus, so heisst die Ent-
wicklung, wurde mittlerweile erfolgreich in den
Markt eingeführt. Die Rechte an einer Entwick-
lung bleiben in einem solchen Fall immer beim
Auftraggeber.
Dies ist nur eines von vielen Beispielen, wie eine
Forschungszusammenarbeit mit der HSR ablau-
fen kann. Wichtig ist, dass man sich zu einem er-
sten Gespräch trifft und gemeinsam definiert,
wie die Zusammenarbeit aussehen soll. Wir stel-
len leider immer wieder fest, dass viele Unterneh-
men nur sehr wenig von den Möglichkeiten ei-
ner Zusammenarbeit wissen oder Hemmungen
bestehen, mit uns in Kontakt zu treten. 

Den regionalen A spekt haben Sie er-
wähnt. Wie sieht es mit der internationa-
len T ätigkeit der Schule aus?
Die Schweizer Industrie ist heute international
vernetzt. Dies gilt nicht mehr nur für die ganz
grossen, sondern auch für immer mehr kleinere
und mittlere Betriebe. Unsere Aufgabe ist es, un-
sere Studierenden auf diese internationale Ge-
schäftswelt vorzubereiten. Deshalb pflegen wir

Beziehungen zu verschiedensten Fachhochschu-
len und Universitäten in der ganzen Welt, bei-
spielsweise zur Technischen Universität in Chica-
go oder der Ö rebro Universität in Schweden. Je-
des Jahr reisen HSR-Studierende an ausländische
Universitäten, um ein Auslandsemester zu absol-
vieren oder ihre Bachelorarbeit dort zu schreiben.
Eine besonders enge Partnerschaft in Forschung
und Ausbildung pflegen wir zur Nany ang Tech-
nological University  ( NTU)  in Singapur. Zudem
bauen wir derzeit eine Zusammenarbeit mit der
drittgrössten Universität Shanghais auf. 

T heorie ist das eine,  P rax is das andere.
Was ist denn nun für eine Schule wichti-
ger? Was will man den Studierenden auf
den Weg geben?
Als Fachhochschule ist uns der Praxisbezug der
Ausbildung sehr wichtig. Unsere Absolventen
streben keine wissenschaftliche Karriere an, sie
wollen sich den täglichen Herausforderungen in
einem Unternehmen stellen. Das bedeutet nicht,
dass wir keine Theorie vermitteln. Im Gegenteil,
sie bildet das Fundament unserer Ausbildung.
Unsere Studierenden sollen eine Theorie jedoch
nicht nur kennen, sondern sie auf eine bestimm-
te Situation anwenden und Lösungen ent-
wickeln. Problemlösungs- und Entscheidungs-
fähigkeit werden an der HSR sehr gefördert. 

Wie gefragt sind die B achelor-A bsolven-
ten der HSR letztlich in der Wirtschaft?
Derzeit reissen sich die Unternehmen um unsere
Absolventinnen und Absolventen, der Arbeits-
markt braucht ja dringend Ingenieure. Wir
spüren das besonders stark an der HSR-Stellen-
börse, die jährlich stattfindet und Unternehmen
und Studierenden Gelegenheit gibt, sich kennen
zu lernen. Bereits seit zwei, drei Jahren können
wir nicht alle interessierten Unternehmen zulas-
sen, weil uns schlicht der Platz fehlt. Für unsere
Studierenden ist dies natürlich eine komfortable
Lage, die wir ihnen von Herzen gönnen. Glück-
licherweise geniesst die HSR einen guten Ruf, so-
dass unsere Absolventinnen und Absolventen
auch in schwierigeren Zeiten gefragt sind. 

Hat die HSR eine bestimmte Strategie im
Visier?
Mein Ziel ist, dass die Zahl unserer Studierenden
langfristig von heute rund 1000 auf 13 00 an-
wächst. Dieses Ziel wollen wir über die Bachelor-
und Masterstudiengänge sowie eine Zunahme
der internationalen Studierenden erreichen. Um
die Q ualität unserer Ausbildung langfristig zu ga-
rantieren, setzen wir auf einen starken aF& E-Be-
reich. Und wir werden die internationale Vernet-
zung der HSR weiter ausbauen und festigen, da-
mit unsere Studierenden beim Eintritt ins
Berufsleben optimal gerüstet sind. 

LEADERBildung | 
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Herr Hasler,  vor drei Jahren haben Sie das
Unternehmen von I hrem Vater übernom-
men. Wie viele Jahre vorher hat die Rege-
lung der Nachfolge begonnen?
Dominik Hasler: Ich bin 2002 in die Firma ein-
gestiegen und habe in den folgenden Jahren ver-
schiedene Positionen durchlaufen. So war ich un-
ter anderem in der Auftragserfassung, im Lager,
aber auch als Chauffeur tätig. Auf diese Weise be-
kam ich einen umfassenden Einblick in den Be-
trieb. Das half mir sehr, denn ursprünglich kom-
me ich als gelernter Anwalt ja aus einer vollkom-
men anderen Branche. 

Ein A nwalt,  der ins T ransportwesen
wechselt. Das ist eher ungewö hnlich.
War es so geplant?
Nein, absolut nicht. Es wurde erst zum Thema,
als sich mein Vater mit seiner Nachfolge beschäf-
tigte. Schon als Anwalt und später als Mitglied
der Geschäftsleitung in einem IT-Rechenzen-
trum stellte ich aber fest, dass mir das Unterneh-
mertum liegt. Mir gefällt die Entscheidungsviel-
falt, die Autonomie. 

Ein Unternehmer sollte sich in der Regel
bis zu zehn Jahre vor dem Wechsel mit
der Nachfolge befassen. Das war bei der
Hasler T ransport A G j edoch nicht der Fall. 
Diese Zeit braucht es vor allem dann, wenn das
ganze Unternehmen auf eine Person ausgerichtet

ist. Eine besondere Fähigkeit meines Vaters war
aber eindeutig, ein erfolgreiches Unternehmen
aufzubauen, das nicht nur durch ihn, sondern
durch die Mitarbeiter gestützt wurde. Bei der
Hasler Transport AG gab es keinen Patron, der
das Schiff allein steuerte. Es war immer eine
Mannschaft beteiligt. 

Das Wissen ist also nicht bei einer P erson
gebündelt,  sondern auf mehrere M itar-
beiter aufgeteilt. 
Genau. Das ist ein wesentlicher Punkt für eine
reibungslose Übergabe. Noch entscheidender ist
jedoch die Identifikation der Mitarbeiter mit
dem Unternehmen und im Fall der Hasler Trans-
port AG die Ausrichtung unserer Mitarbeiter auf
die Kunden. 

I st diese A usrichtung auf den Kunden ein
Grund,  weshalb Sie gegen die grosse
Konkurrenz bestehen kö nnen?
Unsere Hauptkonkurrenten sind eigentliche
Konzerne, Grossunternehmen mit verschiede-
nen Standorten und Plattformen. Wir bieten den
gleichen Service wie sie an, nämlich eine Vertei-
lung innerhalb von 24  Stunden in der Schweiz.
Bei drei entscheidenden Punkten wollen wir aber
besser sein: Bei der ersten und der letzten Meile
sowie im Kundenkontakt. 

Was heisst das konkret?

Die erste Meile beinhaltet das Entgegennehmen
der Ware bei unserer Kundschaft. Hier sind wir
sicherlich um einiges flexibler als unsere Konkur-
renz. Wir können uns den Prozessen unserer
Kunden anpassen. Und wir achten darauf, dass
sie es immer mit den gleichen Chauffeuren von
uns zu tun haben. Das erleichtert einiges. Wenn
der Chauffeur weiss, wer sein Kunde ist, welches
Produkt er herstellt und wo die Ware gelagert ist,
sind die Abläufe automatisch reibungsloser. 

Und die letzte M eile?
Die ist fast noch wichtiger. Bei Hasler Transport
laden die Chauffeure die Ware selber auf den
Lastwagen. Einen anony men Nachtverlad, bei
dem am nächsten Morgen der Fahrer nicht weiss,
was er geladen hat, gibt es bei uns nicht. Unsere
Mitarbeiter wissen sehr genau, was sie transpor-
tieren. Es sind keine anony men Paletten oder
Schachteln auf der Ladefläche, sondern ein Pro-
dukt eines ihm bekannten Kunden. Deshalb ver-
stehen wir uns auch als verlängerten Arm unserer
Kunden, ganz nach dem Motto: Ihr Kunde ist
unser Kunde. 

Der Eindruck I hrer C hauffeure fällt gewis-
sermassen auf I hre Kunden zurück. 
Richtig. Der Käufer bekommt ja den Verkäufer
meistens nicht zu Gesicht, wohl aber unsere
Chauffeure. Wir müssen mit unserer Art der An-
lieferung die Q ualität der Produkte widerspie-

| LEADERHintergrund

« W ir v erst eh en u ns als v erläng ert er
A rm  u nserer K u nden»
Rund 4 0 0  Kunden in der ganzen Schweiz schätzen die Z uverlässigkeit der Hasler T ransport A G aus
Weinfelden. Seit 7 0  Jahren garantieren motivierte M itarbeiter und direkte Kommunikationswege
eine hohe Flex ibilität und Kundenzufriedenheit. I m Gespräch mit Geschäftsführer Dominik Hasler. 

Dominik Hasler
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geln. Dafür braucht es motivierte, fähige Mitar-
beiter, welche die Waren und Produkte kennen. 

Der T rend ist aber meist ein anderer.
Durch das I nternet wird alles anony mer.
Käufer und Kunden kennen sich in der
Regel nicht,  ein unbekannter M itarbeiter
eines T ransportkonzerns liefert eine Sen-
dung ab,  deren I nhalt er nicht kennt. 
Genau das durchbrechen wir. Es gibt sicher auch
Güter, bei denen unser Dienst nicht gefragt ist.
Um es vereinfacht zu sagen: Dort wo das Endpro-
dukt möglicherweise persönlich vom Besteller
oder einem Entscheidungsträger eines KMU ent-
gegen genommen wird, fährt man mit der Has-
ler Transport AG sicher besser. 

Grossunternehmen zählen Sie demnach
weniger zu I hren Kunden?
In der Tat ist eine Mehrheit unserer Kunden
KMU. Sie treten in ihrem Markt mit einem
Q ualitätsanspruch an und nicht mit dem gün-
stigsten Preis. Deshalb haben wir für unsere
Grösse sehr viele Kunden. Und sie alle betreuen
wir individuell. 

Hier haben Sie I hre Nische gefunden.
Dennoch sind Sie aber auch einem gewis-
sen P reisdruck unterworfen. 
Das gehört zum Geschäft. Wir können unseren
Service nicht teurer anbieten als die Konkurrenz.
Der Kunde bekommt von uns das gleiche, aber
trotzdem bessere Paket. Und hier kommt das
dritte wichtige Element hinzu: der persönliche
Kontakt. Wichtig ist, dass unsere Kunden einen
Ansprechpartner haben. Sie kennen die Direkt-
nummer der für sie zuständigen Person, kom-
men also nicht in eine Warteschleife und werden
bei uns auch nicht als Nummer behandelt.  

Legte schon I hr Vater Wert auf diese Stra-
tegie?
Absolut. Das war schon immer Bestandteil unse-
rer Firma. Ein schönes Beispiel ist unser Ge-
schäftsleiter, Ueli Schuler. Er kümmert sich
schon seit 4 0 Jahren um unsere Kunden und dies
äusserst erfolgreich!  Kundenbeziehung bedeutet
für uns jedoch auch, dass unsere Fahrer die Kun-
den beziehungsweise deren Personal kennen.

Welche wichtigste Veränderung haben
Sie eingebracht? 
Das dürften die internen Abläufe sein. Ich habe
diese entschlackt, wir verwenden weniger Papier,
haben mehr Platz im Umschlag. Mittels einer
neuen Dispostionsoftware können wir sämtliche
Fahrzeuge und Aufträge nachverfolgen. Das ver-
einfacht einiges. Daneben haben wir auch erheb-
liche Mittel in unseren Fuhrpark investiert. Wir
verfügen nun über Top-Fahrzeuge und ein sehr
gutes Erscheinungsbild. Neben ausgezeichneten
Mitarbeitern ist dies ein weiterer wichtiger Punkt
für ein Transportunternehmen. 

Sie haben es angesprochen: Die Lieferun-
gen müssen innerhalb von 2 4  Stunden er-
folgen. Wie wird sich das in Z ukunft ent-
wickeln? Wir der T ermindruck noch
hö her?
Die Entwicklung ist klar: Die Bestellzeiten am
Vorabend werden nach hinten verschoben. Die
Devise wird lauten: So spät wie möglich bestel-
len, so früh wie möglich geliefert bekommen. 

B raucht es dafür ein Umdenken beim P er-
sonal?
Eigentlich nicht, meinen Mitarbeitern ist dies be-
wusst. Sie sind stolz zum Erfolg unserer Kunden
beitragen zu können. Zudem haben wir bei gros-
sem Termindruck  Hilfspersonal im Umschlag,
das zur Hand geht. 

M uss der C hauffeur gewissermassen ein
eigener Unternehmer in I hrer Unterneh-
mung sein?
Das kann man so sagen. Unsere Chauffeure
zeichnen sich nicht zuletzt auch dadurch aus,
dass sie selbständig sind und mitdenken. Und ich
bin immer wieder stolz von Kunden zu hören,
dass unsere Mitarbeiter ein wichtiges Verkaufsar-
gument seien.

I st es schwer,  solches P ersonal zu finden?
Man hört, es sei schwer. Uns gelingt es immer
wieder, fähige Mitarbeiter zu finden. Das hängt
vielleicht auch damit zusammen, dass wir den
Chauffeuren ein attraktives Arbeitsumfeld anbie-
ten können. Sie bewegen sich nicht nur in einer
kleinen Region, sondern sind in der ganzen
Schweiz unterwegs. Ausserdem haben sie es mit
verschiedensten anspruchsvollen Gütern zu tun.

Auf der Ladefläche kann sich ein KTM-Motor-
rad finden, eine Ladeneinrichtung für Vögele,
italienischer Wein, hochkomplexe Elektroschalt-
schränke, Pizzaverpackungen für die Migros, ein
Container voller warmer Schokolade usw. Der
Alltag unserer Chauffeure wird so niemals eintö-
nig. 

Wie geeignet ist der Standort Weinfelden
für ihr Unternehmen?
Die gesamte «A1-Industriebanane» geht voll-
kommen an Weinfelden vorbei. Das macht sich
natürlich schon bemerkbar. Wir haben wenig In-
dustrie. Von Vorteil ist aber die Nähe zur Gren-
ze. Unsere Kunden können dadurch von optima-
len Leistungen bei Export- und Importlieferun-
gen profitieren. Zudem können wir unseren
Kunden mit unserer Lagerhauslösung eine
Dienstleistung von A-Z bieten. Der Kunde kann
sich so auf den Verkauf und die Produktentwick-
lung konzentrieren.

Die Nähe zur Grenze hat aber auch zur
Folge,  dass Sie sich mit B illiganbietern
aus dem A usland herumschlagen müs-
sen. 
Billiganbieter finden Sie überall, in jeder Branche
und fast in jeder Region. Die bereiten uns aber
keine schlaflosen Nächte. Im Stückgutbereich ist
die Auslieferung extrem wichtig. Es nützt ihnen
als Kunde überhaupt nichts, wenn Sie sich an ei-
nen Billiganbieter wenden. Sie werden negative
Reaktionen erhalten und nicht glücklich werden.
Ihr Kunde hingegen wird die nächste Bestellung
möglicherweise bei der Konkurrenz tätigen.

LEADER P ub liR eportage | 
M ehr als 4 00 K unden in der ganzen
S chweiz schä tzen die Z uverlä ssigkeit
des üb er 7 0- j ä hrigen Familienb etrie-
b es. W as heute ab geholt wird,  ist
morgen irgendwo in der S chweiz. 36
Fahrzeuge  und 7 0 M itarb eiter ste-
hen für S tückgut- ,  Ex press- ,  I mport-
und Ex porttransporte zu V erfügung.
Auf 6 500 m2 Lagerhaus mit G eleise-
anschluss wird ein vollstä ndiger Logi-
stikservice,  von Lagerung üb er die
K onfektionierung b is hin zur V er-
packung oder Assemb ling angeb o-
ten. K urze und direkte K ommunikati-
onswege garantieren eine hohe Fle-
x ib ilitä t. Das Unternehmen versteht
sich konseq uent als verlä ngerter Arm
des K unden. Das b eginnt b ei der Auf-
tragsannahme und endet b ei der
Auslieferung,  d.h. auch der Empfä n-
ger wird als K unde b ehandelt,  ganz
nach dem M otto:  ihr K unde ist unser
K unde. Die H asler T ransport AG
transportiert P rodukte und nicht nur
P aletten. www.haslertransport.ch 

4 0  J ah re
f ü r die
K u nden

1 9 6 8 trat Ueli
S chuler in die
Firma H asler
T ransport ein. Der j unge M ann aus
Appenzell wurde schnell heimisch
und war massgeb end am Auf-
schwung der Firma b eteiligt. Als
G eschä ftsleiter ist er zu einer weit
üb er die R egion und B ranche hin-
aus b ekannten P ersö nlichkeit ge-
worden. S ein Fachwissen,  seine
M enschenkenntnis,  Diplomatie so-
wie Loy alitä t zur Firma zeigen sei-
nen ausserordentlichen C harakter.
Die H asler T ransport AG  ist stolz
auf seine T reue und seinen Einsatz
für die Firma.
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«Diamonds are a girl' s best friend», hat schon die
Stilikone Marily n Monroe gesungen. Eine Aus-
sage, die noch heute Gültigkeit hat. Nicht nur
zum Jahrestag oder an Weihnachten stürzen sich
zahlreiche Männer auf den «besten Freund», um
zuhause das perfekte Geschenk präsentieren zu
können. Denn es ist beim Schmuck wohl ähn-
lich wie bei den Schuhen: Frauen können ein-
fach nicht genug davon haben. Eine Person, die
es wissen muss, ist Katharina Frischknecht vom
St.Galler Traditionsunternehmen Frischknecht
Juwelier. Und tatsächlich kann sie bestätigen,
dass die Nachfrage nach dem edlen Accessoir
nicht an die Wirtschaftslage gebunden ist. «Ob-
wohl Luxusgüter eigentlich stärker den wirt-
schaftlichen Schwankungen unterworfen sind,

können wir dies bei uns im Geschäft nicht ganz
so unterschreiben», erklärt die Geschäftsinhabe-
rin. «Kostbarer Schmuck oder kostbare Uhren
werden unabhängig von der wirtschaftlichen Si-
tuation gekauft.» Es ist der Luxus, auf den man
nicht verzichten will, oder aber man hat sich
gleich selber eine Vorgabe gemacht und aus dem
Kauf von Schmuckstücken eine Tradition ent-
wickelt, wie etwa jener ältere Herr, der seiner
Ehefrau jedes Jahr ein Schmuckstück entworfen
hat. «Er zeichnete jeweils seine Ideen auf einen
Zettel und kam so ins Geschäft», erinnert sich
Frau Frischknecht. Anschliessend seien seine
Ideen dann in Schmuckstücke umgesetzt wor-
den. In einem Jahr war es ein Blütenanhänger, in
einem anderen eine Küchenschabenbrosche. 

| LEADERHintergrund

Der Wert wird vom Kunden bestimmt
« Schmuck unterstreicht auf eine faszinierende A rt die P ersö nlichkeit des T räger oder der T rägerin.
Ein Schmuckstück kann ein Outfit komplettieren,  das T üpfelchen auf dem i sein.»  So umschreibt
Katharina Frischknecht Stettler,  Geschäftsinhaberin der Frischknecht Juwelier am M arktplatz in
St.Gallen,  ihre Faszination für Schmuck. B ereits seit elf Jahren ist sie im Familienunternehmen tätig
und beschäftigt sich tagtäglich mit Lux usobj ekten und mitunter auch eher ausgefallenen Wün-
schen. 
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Der goldene Osterhase
Katharina Frischknechts Arbeitsalltag lebt von
solchen Anekdoten. Sie zeigen auf, wie individu-
ell die Produkte dieser Branche sind. In guter Er-
innerung bleibt der Unternehmerin etwa die
Partnerin eines Bobfahrers, die einen originalge-
treuen Bob in Kleinformat aus Kupfer, Messing
und Neusilber herstellen lies oder der Hunde-
freund, der seinen Windhund nach genauer Ab-
bildung, am Finger seiner Frau in Gold sehen
wollte. «Oder der goldene Osterhase, welcher
ein Herr als Ostergeschenk für seine Partnerin
anfertigen liess.» 

Man merkt es rasch: Es müssen also nicht immer
nur Diamanten sein. Man darf der geliebten
Partnerin ruhig einen speziellen, ausgefallenen
Ring überreichen. Den Möglichkeiten sind hier
beinahe keine Grenzen gesetzt. «Dank unserer
Goldschmiede, die direkt im Haus ist und unse-
rem Goldschmiedeteam können wir jeden noch
so ausgefallenen Wunsch erfüllen. Auf das sind
wir schon ein wenig stolz», so Katharina Frisch-
knecht. 

Wo die Chemie stimmt
Es versteht sich von selbst, dass auch die Ge-
schäftsinhaberin ein eigenes Lieblingsstück vor-
weisen kann. Dabei handelt es sich um einen
Turmalinring. «Der Turmalin ist ein ganz beson-
derer Edelstein, von der Chemie her ein komple-
xes wasserhaltiges Bor-Silikat, welches durch sel-
tene Elemente praktisch alle Farben enthalten
kann, von farblos bis schwarz. Oder einfach ge-
sagt, mein Turmalinring vereint mehrere kräfti-
ge Farben, vor allem dominieren Rot und
Grün.» Für Katharina Frischknecht ist es eine
Spiegelung der Natur, das satte Grün der Blätter
und das Rot von Purpur-Rosen. 

Wer sich bisher noch nicht so sehr mit Schmuck
beschäftigt hat, der dürfte es spätestens jetzt be-
merkt haben: Es handelt sich dabei nicht bloss
um eine Verformung eines Materials. Es steckt
einiges mehr dahinter, und alles beginnt mit ei-
ner Idee. Für eben diese ist das Goldschmiede-
Team verantwortlich. Vielfach werden die Crea-
teure durch einen speziellen Edelstein inspiriert.
Ebenfalls liefert die Natur eine Fülle von Ideen,
wie zum Beispiel für die diesjährige Schneestern-
kollektion oder die Objekte in Ebenholz. 

Von Prinzessinnen und Rektoren
Der Trend nach Einzelstücken in hoher Q ua-
lität, welche optimal auf die Trägerin abge-
stimmt ist, hält laut Katharina Frischknecht an.
Bei den Materialien sind Brillanten nach wie vor

die Klassiker, gefolgt von Farbsteinen, die sich
immer grösserer Beliebtheit erfreuen. «Jedoch
sind immer mehr Kunden bereit, auf ein Wagnis
mit neuen Kombinationen, wie zum Beispiel
Holz in Verarbeitung mit Farbsteinen, einzuge-
hen.» Solche Wünsche fallen für Frischknecht
jedoch noch nicht unter den Begriff «ausgefal-
len». Dann schon eher ein goldenes Hundehals-
band oder eine goldene Bauchkette. Auch durf-
te Frischknecht Juwelier schon einmal ein Dia-
dem für eine Prinzessin anfertigen. «Ebenfalls
wurde die Halskette für den Rektor der Univer-
sität St.Gallen bei uns hergestellt. Diese Kette
wird jeweils immer dem nachfolgenden Rektor
weitergegeben.» 

Konfliktpotenzial
Das teuerste Stück war eine Platinuhr. Für
Katharina Frischknecht gibt es aber nicht nur
den Wert in Schweizer Franken, sondern auch
einen emotionalen Wert, welche die zukünftige
Trägerin oder der zukünftige Träger bestimmt.
Geld ist eben doch nicht alles – auch bei den Lu-
xusobjekten nicht. Diese Erfahrung hat auch ein
anderer St.Galler Goldschmied gemacht. Als
sich ein Paar vor seinen Augen um den Betrag
der Eheringe stritt – der Mann gab der Frau zu
verstehen, dass er sich ihr Objekt der Begierde
nicht leisten könne -,  bat er sie höflichst, die An-
gelegenheit vor dem Geschäft zu regeln. Sie sol-
len wiederkommen, wenn sie sich geeinigt hät-
ten. Der Goldschmied sah das Paar nie wieder.
Der Kauf eines teuren Schmuckstückes kann
also schon mal eine Beziehung auf einen Prüf-
stand stellen. Katharina Frischknecht kennt das,
ist aber der Meinung, dass es die Kunst des Ver-
käufers ist, das richtige Gespür für den stil und
die Preisklasse zu haben, «so dass eine Beziehung
nicht gestört wird, sondern beide glücklich mit
der Wahl sind.» 

Die Frage aller Fragen
Die eingangs gemachte Aussage, dass eine Frau
eigentlich nicht genug Schmuck besitzen kann,
soll nun aber doch noch genauer verifiziert wer-
den. Wie viel Schmuck sollte eine «Frau von
Welt» grundsätzlich besitzen?  «Ein Basis-Set,
welches den ganzen Tag getragen werden kann,
ist optimal», erklärt Frau Frischknecht. «Für den
Abend empfiehlt es sich, den Tagesschmuck mit
einem passenden Schmuckstück, je nach Anlass,
aufzuwerten.» Unterschiede gibt es je nach kul-
turellem Hintergrund oder beruflicher Stellung.
«Zum Beispiel trägt die Business-Frau in den
USA zu ihrem Kostüm immer eine Perlenkette.
In unserer Gegend ist eher der Trend ‚ weniger ist
mehr, jedoch von sehr guter Q ualität’ . Oder in

einigen asiatischen Kulturen ist die Goldkette
vom Ehemann zur Hochzeit ein lebenslanger
Begleiter der Frau.» 

Tradition fortsetzen
Der Beruf wurde Katharina Frischknecht gewis-
sermassen in die Schmuckschatulle beziehungs-
weise Wiege gelegt. Schon als Kind und später
als Jugendliche verbrachte sie viele Stunden im
Goldschmied-Atelier. «Meine Eltern haben es
verstanden, immer wieder die schönen Seiten
dieses Berufs herauszuheben und mir einen un-
verkrampften Einstieg zu ermöglichen. Dass ich
das Geschäft einmal übernehmen werde, hat
sich entwickelt und war nicht von Anfang an
klar.» Einen eigentlichen Druck, einen über
100-jährigen, erfolgreichen Betrieb zu überneh-
men, habe sie nicht verspürt. «Das Beständige ist
der Wandel – aus diesem Gedanken leiten wir
unsere Ideen und unser Handeln ab», so Frau
Frischknecht. «Innovation, seien es Produktin-
novationen oder Serviceinnovationen, prägen
unser Denken. Mit der Leitung unseres Famili-
enbetriebs verspüre ich vielmehr eine Herausfor-
derung, jeden Tag mein Bestes zu geben und un-
ser Geschäft langfristig erfolgreich zu führen.» 

Luxus braucht Raum
Um das sicherzustellen sei es wichtig, nicht auf
der Stelle zu treten, sondern dauernd nach Neu-
em zu suchen. Man müsse sich immer wieder
neuen Gegebenheiten anpassen und dabei versu-
chen, auf den bestehenden Kernkompetenzen
aufzubauen. «Zum Beispiel wählten wir für un-
ser nächstes Innovationsprojekt das Motto
,Espace et Lumiè re’ . Diese Idee bildet die
Grundpfeiler für den Umbau unserer Verkaufs-
räumlichkeiten. Durch Licht und Raum werden
wir versuchen, die Atmosphäre und das Raum-
gefühl für unsere Kunden und Mitarbeitenden
noch angenehmer zu gestalten.» Das leuchtet
ein. Wer Luxus kauft, will dies in einer entspre-
chenden Umgebung tun. Frischknecht Juwelier
bietet dafür die entsprechende Kulisse und das
Know-how.

LEADERDeluxe | 



6 8 | LEADER April 2008

I NT ERVI EW: MARCEL BAUMGARTNER

B I LD: ZVG. 

Herr Fetscherin,  ist Russland auf dem
Weg zur notwendigen M odernisierung
der Wirtschaft?
Walter Fetscherin: Grundsätzlich ja, wenn
auch nicht immer mit der erforderlichen Kon-
sequenz. Zur Schaffung zeitgemässer Struktu-
ren, die auch in Zukunft ein beständiges
Wachstum ermöglichen,  muss noch mehr
Schwergewicht auf die Diversifizierung der
Wirtschaft gelegt werden. Dieser Prozess fin-
det seit einigen Jahren statt und die Rohstoff-
und Energiewirtschaft ist heute nicht mehr
die wichtigste Lokomotive des Wachstums. 

Weshalb ist dieser M arkt interessant
für Schweizer Unternehmer? 
Einerseits ist der Markt von seinem Volumen
her sehr gross, anderseits beginnt das Kon-
sumzeitalter in Russland erst richtig. Es gibt
zunehmend Gebiete der russischen Wirt-
schaft, die von der Dy namik der Entwicklung
langsam erfasst werden. Zudem ist Russland
für die Schweiz ein geographisch naher Markt
mit einer Bevölkerung, deren Mentalität trotz
einiger Unterschiede unserer westeuropäi-
schen um einiges näher steht als diejenige in
anderen Wachstumsländern. 

Kann man mit Z ahlen belegen,  wie viele
Schweizer Unternehmen heute in Russ-
land tätig sind? 
Wir schätzen, dass zur Zeit ungefähr 600 bis 8 00
Schweizer Firmen mit Russland wirtschaftliche
Beziehungen pflegen. Die Zahl nimmt laufend
zu, nicht zuletzt deshalb, als immer mehr KMU
das Potential der russischen Wirtschaft erkennen.  

Welche Handelsaktivitäten machen hier
den Grossteil aus?
Was den eigentlichen Handel anbelangt, so wi-
derspiegeln die Exporte aus der Schweiz weitge-

Russland ist im Vormarsch. Dr. Walter Fetscherin,  P räsident Joint
C hambers of C ommerce,  erklärt gegenüber dem LEA DER,  was den
M arkt für Schweizer Unternehmen so interessant macht,  was es mit
den « strategischen Sektoren»  auf sich hat und wieso er selber im-
mer noch fasziniert von diesem Land ist. 

« I c h  w ü rde sie als T h eoret ik er b ez eic h nen»
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hend die allgemeine Exportstruktur, mit Maschi-
nen an erster Stelle, gefolgt von Pharmazeutika,
Uhren, etc. Umgekehrt werden die russischen
Importe gemäss Schweizer Statistik weitgehend
von der Sparte der Edelmetalle dominiert. 

Was sind die grö ssten Schwierigkeiten,
mit den Unternehmer,  die in Russland
tätig werden wollen,  zu kämpfen haben?
Beträchtliche Probleme bereiten nach wie vor die
noch immer wachsende Bürokratie, und damit
indirekt verbunden, die grassierende Korruption.
Beides kann vor allem für KMU zu einer be-
trächtlichen Schranke werden. Zu weiteren Hin-
dernissen können die Sprache, mangelnde Fi-
nanzierungsmöglichkeiten und das Fehlen ein-
schlägiger Spezialisten werden;  im Gegensatz zur
ersten Kategorie können diese Schwierigkeiten
allerdings mit entsprechendem Einsatz überwun-
den werden. 

Wie lange und wie intensiv sollte ein
M arkteintritt vorbereitet werden?
Darauf kann ich Ihnen keine allgemein gültige
Antwort geben. Die Beantwortung dieser Frage
kann nur in jedem individuellen Fall erfolgen. 

Der Schweizer Unternehmer beklagt die
B ürokratie. Wie sieht es diesbezüglich in
Russland aus?
Wie erwähnt, ist die übermässige Bürokratie –
übrigens schon seit vielen Jahrzehnten – in Russ-
land ein gravierendes, das Wirtschaftsgeschehen
oft behinderndes Phänomen. Und was den Ver-
gleich mit der Schweiz anbelangt, wo wir diesbe-
züglich international besonders verwöhnt sind:
bei uns vermittelt der Staatsapparat das Gefühl,
sich weitgehend als Dienstleister für die Bevölke-
rung zu verstehen, während die meisten russi-
schen Ä mter offenbar noch immer vom Gedan-
ken beherrscht sind, dass sie dem Bürger eine
Gnade erweisen, wenn sie eine entsprechende
Leistung erbringen.  

Die C hinesen werden oft als « Kopierer»
betitelt. Wie würden sie die Russen cha-
rakterisieren?
Russland ist ein sehr heterogenes Land, was eine
verallgemeinernde Charakterisierung erschwert.
«Kopieren» liegt den Russen allerdings nicht
gleich wie ihren südöstlichen Nachbarn: ich wür-
de sie eher als «Theoretiker» bezeichnen, voller
grosser und häufig wissenschaftlich untermauer-
ter Pläne, wobei dann in der Phase der detailbe-
zogenen Realisierung schnell das Interesse sinkt,
sodass die oft grossartigen Projekte nicht mehr in
der gewünschten Art realisiert werden können. 

Gibt es  Verhaltensregeln,  die ich als Un-
ternehmer in Russland beachten muss?
Über dieses Thema sind schon etliche nützliche
Bücher geschrieben worden. Ich würde jedem
Unternehmer empfehlen, sich deren Lektüre zu
widmen oder einen Spezialisten zu konsultieren,
bevor er sich auf den russischen Markt wagt. 

Wie stark beeinflusst die P olitik die russi-
sche Wirtschaft?
In Russland macht sich der Staat seit einigen Jah-
ren in der Wirtschaft wieder deutlicher bemerk-
bar, als dies in den 90er Jahren der Fall gewesen
war. Es geht hier vor allem um das Wiedererstar-
ken des Einflusses in den sogenannten «strategi-
schen Sektoren». Die heutige Rolle des russischen
Staates ist allerdings nicht grösser, als dies in an-
deren rohstoffreichen Staaten der Welt der Fall ist.   

Darf man hierbei von einem « unsicheren
Sy stem»  sprechen,  und wie stark muss
ich dies als Unternehmer in meiner P la-
nung berücksichtigen?
Dieses neue Phänomen muss für einen Unter-
nehmer nicht unbedingt mehr Unsicherheit
bringen, solange er sich nicht in einem Sektor be-
wegt, der als «strategisch» gilt. Leider tut sich die
russische Regierung mit der Entscheidung hin-
sichtlich einer klaren und unzweideutigen Defi-

nition der «strategischen Interessen»  noch
schwer. Natürlich sind für Ausländer auch Akti-
vitäten in diesem Bereich durchaus möglich, je-
doch nur im Rahmen von Minderheitsbeteili-
gungen. Zudem empfiehlt sich bei Eingehen ent-
sprechender Geschäftsbeziehungen eine sehr
genaue Abklärung der Situation. 

I n welchen B ereichen wird Russland in
den nächsten Jahren wirtschaftlich auf
dem Vormarsch sein?
Zweifellos in den Bereichen der Petrochemie, der
Zulieferbetriebe für das Bauwesen und für die
grossen Infrastrukturprojekte, des Automobilbau
und der Flugzeugindustrie, gewisser Sektoren der
Maschinenindustrie, der Verarbeitung von Le-
bensmitteln, der Landwirtschaft, etc. 

Gibt es Fälle,  in denen Sie Unternehmern
vom M arkteintritt abraten?
Natürlich gibt es Umstände, unter denen einer
Firma von einem solchen Schritt abzuraten ist.
Dies gilt besonders dann, wenn es an einem ver-
trauenswürdigen russischen Partner fehlt. Die
meisten Kriterien für einen solchen Entscheid
unterscheiden sich jedoch in Russland nicht von
denjenigen in anderen Märkten. 

Was fasziniert Sie persö nlich an Russland?
Es ist nicht nur die Weite des Landes mit seinen
riesigen, fast unberührten Landschaften und der
eindrückliche soziale Umbau, der sich zur Zeit
vollzieht.  Es sind vor allem auch die Menschen
selbst, mit ihrer Schicksalsergebenheit, ihrem tie-
fen menschlichen Empfinden, aber auch ihrer
europäischen und doch immer wieder überra-
schend anderen – asiatisch beeinflussten - Men-
talität. Es ist immer wieder verblüffend, wie viel
unverbrauchtes Potential in diesem Volk steckt
und welche «curiosité  intellectuelle» und Energie
es aufbringt, trotz all den furchtbaren Verwerfun-
gen, welchen es sich im letzten Jahrhundert zu
unterziehen hatte. 
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« M an h at  m ic h  z u m  
S pion g est em pelt »
Schon die NZ Z  schrieb über ihn: « Karl Eckstein
verfügt unzweifelhaft über reichhaltige Erfah-
rungen und B eziehungen in Russland,  vor allem
auf dem weiten Feld des geschäftlichen und
bürokratischen Know-how» . Der LEA DER sprach
mit dem Russlandkenner über das « falsche B ild» ,
vorprogrammierte Konflikte in der Geschäfts-
welt und den Vergleich zwischen Russen und ei-
nem Schweizer Jassclub. 
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I NT ERVI EW UND B I LDER: MARCEL BAUMGARTNER

Herr Eckstein,  wenn man an Russland
denkt,  denkt man an Korruption,  den rus-
sischen Geheimdienst,  Frauen und Wod-
ka. Was ist dran an diesen Klischees? 
Karl Eckstein: Wenn Sie an die Schweiz denken:
Denken Sie dann auch automatisch an Kinds-
mörder, Posträuber, Drogendealer  und Prostitu-
ierte?  Das gibt es nämlich alles in der Schweiz.
Aber charakterisiert das die Schweiz?  Wäre es ob-
jektiv, wenn man über die Schweiz schreibt, im-
mer nur über Kindsmörder, Posträuber, Drogen-
dealer  und Prostituierte zu schreiben?
Genauso ist es mit Korruption, Geheimdienst,
Frauen und Wodka: Das gibt es alles in Russland
– aber es charakterisiert Russland so wenig wie

Kindsmörder, Posträuber, Drogendealer  und
Prostituierte die Schweiz charakterisieren.

Sie sind 1 9 8 2  nach M oskau gezogen. Rei-
sten Sie ohne j egliche Vorurteile nach
Russland?
Ich kannte Russland schon von früheren Reisen:
Ich war schon einige Wochen 1965 und 197 1
dort – aber trotzdem hatte ich 198 2 grosse Angst
vor dem KGB. Wie sich dann später herausstell-
te, hätte ich nicht vor dem KGB Angst haben
müssen, sondern vor der Schweizerischen Bun-
despolizei. Der KGB hat mich nie belästigt – die
Bundespolizei hingegen hat mich aufgrund
stümperhafter falscher Recherchen zum Spion

gestempelt und hinter meinem Rücken dafür ge-
sorgt, dass ich arbeitslos wurde.

Was war I hr erster Eindruck von Land und
Leute?
Mein erster Eindruck war, dass ich ein total
falsches Bild von Russland hatte. Ich war zum
Beispiel überrascht, wie gut informiert die Leute
waren, obwohl die sowjetische Presse und Fern-
sehen nicht richtig informierten und nur einsei-
tige Klischees über den Westen verbreiteten. Weil
man davon ausging, dass Informationen zum
Ausland propagandistisch zurechtgebogen wa-
ren, hat beinahe jedermann nach Alternativinfor-
mationen gesucht. Man hat die russischsprachi-
gen Sender von BBC, Stimme Amerikas etc.
gehört, regimekritische Samisdatliteratur gelesen
und westliche Videofilme ( oft in der Q ualität  ei-
ner 10. Kopie, wo kaum mehr was zu sehen und
verstehen war)  angeschaut.
Auch war ich überrascht vom hohen Bildungs-
grad der grossen Mehrheit der Bevölkerung.

Ein bekennender Fan der James B ond Fil-
me muss die nachfolgende Frage ein-
fach stellen: Wo hat der KGB  denn nun
eigentlich überall seine Nase drinnen?
Die heutige Nachfolgeorganisation des KGB,
der FSB ( Föderaler Sicherheitsdienst)  hat ver-
schiedenste Aufgaben wie zum Beispiel Objekt-
schutz ( was bei uns in der Regel die SECURI-
TAS macht)  Grenzkontrolle ( Beamte – meist
Frauen – die bei der Einreise die Passkontrolle
durchführen) , militärische Grenzschutzdivisio-
nen, Wirtschaftsrevision von Staatsbetrieben
( Korruptions- und Betrugskontrolle)  und natür-
lich Auslandsaufklärung und Spionageabwehr.

Verstehen wir Schweizer die A rt der
Russen überhaupt? Oder haben uns
die M edienberichte und Filme ein vö l-
lig falsches B ild vermittelt?
Heute informieren meines Erachtens die rus-
sische Presse und die russischen elektroni-
schen Medien weit objektiver über das west-
liche Ausland, als es umgekehrt unsere Medi-
en bezüglich Russlands tun.
Das Russlandbild, das unsere Medien zeich-
nen, ist sehr verkürzt und kreist meist um die
von Ihnen oben genannten Stereoty pen. Es
fehlen die Hintergrunderklärungen und oft
sind es schlicht falsche Informationen: 
Zum Beispiel es gebe keine Pressefreiheit. So
ein Blödsinn: Das kann nur einer behaupten,
der keine Übersicht über die russische Presse-
landschaft hat.
Der Konzern Gasprom ( wo der Staat Mehr-
heitsaktionär ist)  finanziert zum Beispiel den
äusserst kritischen – manchmal gar aufmüp-
figen – Radiosender «Echo Moskaus».
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Der Staat gibt die Zeitschrift «Russische Föde-
ration heute» heraus. Eine Zeitschrift, in der
ausgewogen das ganze politische Spektrum
berücksichtigt wird und auch äusserst kriti-
sche Ansichten zensurlos abgedruckt werden.
Oder die seit über 10 Jahren bestehende Op-
positionszeitung «Duell», die auch eine Inter-
netseite führt. ( www.duel.ru )  
Oder das Vorurteil, dass Kritiker mundtot ge-
macht würden: Als ich vor einem grossen
Kongress gesagt hatte, dass die meisten russi-
schen Beamten ihre Bürger nicht besser be-
handeln würden als es die faschistischen Ok-
kupanten getan hätten, wurde meine Rede im
staatlich finanzierten Publikationsorgan abge-
druckt.
Obwohl ich in einigen Fällen Klage gegen
Russland wegen Menschenrechtsverletzungen
beim Europäischen Gerichtshof in Strassburg
eingereicht habe, wurde ich vom russischen
Aussenministerium zum Honorarkonsul er-
nannt.

Wo steht das Land heute,  wie hat es
sich in den vergangenen 2 5  Jahren ent-
wickelt?
Klar ist, dass Sozialismus und Beamtenwirt-
schaft das Land ruiniert haben. Die unter Jel-
zin von westlichen Beratern geleitete Privati-
sierung hat noch den Rest gegeben. Heute ist
deutlich ein wirtschaftlicher Aufschwung zu
sehen. Natürlich gibt es noch viele Baustel-
len: Die Bürokratie ist eher schlimmer gewor-
den, KMUs hat es noch viel zu wenige – vor
allem wegen des bürokratischen Aufwands.
Mit der Landwirtschaft steht es im Argen,
weil das Bankensy stem für die nötigen Kre-
ditfinanzierungen nicht bereitsteht.
Auch im Gesundheitswesen herrscht grosser
Nachholbedarf. Die einheimische Pharma-
zeutikproduktion wurde während der Privati-
sierung geradezu bösartig zugrundegerichtet.
Jedenfalls sieht man im Kreml diese Defizite
und hat entsprechende Programme eingelei-
tet.

Was ist dran an der A ussage « A m A n-
fang bringt der A usländer das Geld und
der Russe die Erfahrung;  am Schluss hat
der Russe das Geld und der A usländer
eine Erfahrung mehr.»  
Mit diesem Bonmot werden die sogenannten
«Joint-Ventures» ( Gesellschaften, in denen ein
Teil der Gesellschafter Russen, der andere Teil
Ausländer sind;  im schlimmsten Fall in der Patt-
Situation von je 50%  der Gesellschaftsanteile)
charakterisiert. 
Ich rate immer von solchen gemeinsamen Ge-
sellschaften ab. Die Geschäftskultur ist in der
Regel zu unterschiedlich: Wegen der kulturellen
Unterschiede ist der Streit praktisch vorpro-
grammiert: und da hat der Russe natürlich im-
mer den Heimvorteil.
Viel besser ist es, wenn beide Partner eigene Fir-
men haben und in zweiseitigen Verträgen das
Geschäft gemeinsam arbeitsteilig abwickeln.
So ist jeder Herr im eigenen Hause und kann
den Vertragspartner wechseln, den Vertrag kün-
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Hier eine Karikatur in der A usgabe Nr. 4 8  vom 2 7 . November 2 0 0 7 ,  der Num-

mer vor den Dumawahlen,  wo aufgefordert wird,  nicht an die Urne zu gehen.

P utin wird verglichen mit dem Verräter-General Wlassov,  der im 2 . Weltkrieg

mit seiner A rmee an der Seite Hitlers gegen die Sowj etunion gekämpft hat.

A uf der Gorbatschov,  Jelzin und P utin umgehängten T afel heisst es « Vater-

landsverräter»

« I n die Geschichte eingehen»  ist gestrichen,  neu geschrieben steht « I n die Ge-

schichte hineingetrampelt» . 
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den, wenn er mit dessen Verhalten nicht mehr
einverstanden ist.

Das russische Wirtschaftsverständnis ist
demnach nicht auf langfristige P roj ekte
mit Renditen in der P erspektive ange-
legt. Genau dieses Z iel verfolgen j edoch
die meisten Schweizer Unternehmer.
Wie kann man hier trotzdem zusammen
arbeiten?
Sie haben Recht;  das ist ein wesentlicher Aspekt
der kulturellen Unterschiede: Eben deshalb
mein Rat nicht gleich zu heiraten ( eine gemein-
same Firma gründen)  sondern zweiseitige Ver-
träge schliessen: So kann jeder nach seiner Fac-
on selig werden.

I n I hrem B usiness-A B C  für Russland spre-
chen Sie auch die Lohnpolitik an. Kon-
kret empfehlen sie,  die Lö hne mö glichst
tief zu halten um unauffällig zu bleiben.
Wieso darf man nicht auf sich aufmerk-
sam machen?
Dieses ABC stammt weitgehend aus der Zeit
anfangs 2000. Wegen der horrenden progressi-
ven Sozialabgaben hat man damals den offiziel-
len Lohn immer tief gehalten und den Rest
schwarz bezahlt. Weil alle das so gemacht ha-
ben, kam man auch in Zugzwang – nicht zuletzt
wegen der Konkurrenzfähigkeit.
Seit die Sozialabgaben vernünftig und degressiv
sind, kommt man von dem Sy stem immer mehr
weg. Die Löhne werden heute zunehmend
gänzlich deklariert und in die Steuerbuchhal-
tung aufgenommen. 
Das Business ABC auf meiner jetzigen Website
www.eckstein.ru wird demnächst abgeschaltet,
weil sich seit der letzten redaktionellen Überar-
beitung vor etwa 4  Jahren sehr vieles sich geän-
dert hat, fast ausschliesslich zum Positiven.

Wieso ist der russische M arkt dennoch
für viele Schweizer Firmen so attraktiv?
Der russische Markt ist nicht «dennoch» attrak-
tiv: Er ist attraktiv. Natürlich verschwinden die
Nischen immer mehr und werden immer klei-
ner. Viele Schweizer Firmen haben auf dem rus-
sischen Markt Wachstumsraten von jährlich
50% .
Wie jeder fremde Markt hat er natürlich seine
Besonderheiten, die man kennen muss. So darf
man wie in vielen neuen Märkten die Bürokra-
tie nicht unterschätzen. Dies kostet gerade am
Anfang sehr viel Zeit. So sind Businesspläne, die

zuhause am grünen Tisch von im russischen
Markt ungeübten Strategen entworfen werden
terminlich in der Regel nie real.

Was hat es mit dem T reffen in der B anj a,
der russischen traditionellen Sauna auf
sich?
Der Banjabesuch wird in Russland zeremoniell
gepflegt. Ich denke die meisten Russen gehen
im Schnitt einmal pro Woche in die Banja. Da
trifft man sich mit Freunden, es ist ein sozialer
Anlass, so wie man bei uns zum Jass ins Restau-
rant geht.
Hat man einen auswärtigen Gast, so ist es nicht
mehr als normaler Anstand, ihn zum Banjabe-
such einzuladen. Dies vor allem dann, wenn der
Gast nur für dieses eine Geschäftstreffen ange-
reist ist und nicht am selben Tag zurückreisen
kann. In Moskau, wo Geschäftstreffen im Stun-
dentakt stattfinden und man viele verschiedene
Geschäftskontakte besucht, wird man in der
Regel nicht in die Banja eingeladen. In der Pro-
vinz hingegen gehört das dazu.

Welche T ugenden zeichnen den Russen
beziehungsweise die Russin aus?
Die Russinnen und Russen sind in der Regel ge-
bildet, kulturhungrig und lernbegierig. Viele
Russen und Russinnen haben zwei und mehr
Hochschulabschlüsse. Oft besuchen sie neben
der Arbeit noch einen berufsbegleitenden
Abend-Hochschulkurs. Sie wollen etwas errei-
chen und sind zielstrebig. Humor, ja oft Gal-
genhumor, ist weit verbreitet.
Diese lauten und überheblichen Russen, die wir
manchmal an Ferienorten treffen, sind meist
minderwertigkeitsbeladene Personen, die sich
das erste Mal im Ausland befinden und ihre
Angst und Unbeholfenheit mit lautem Getue
kompensieren.
Ä hnliches kann man übrigens auch mit Schwei-
zer Jassclubs erleben, die das erste Mal im Aus-
land sind.
Sie sind eine unty pische Minderheit, die sich
zuhause wieder ganz normal und ordentlich be-
nimmt.

A nders als in Japan kennt man in Rus-
sland keine falschen Hö flichkeiten. Heis-
st das,  dass nur Unternehmer mit starken
Nerven und einem gewissen Killerin-
stinkt in Russland tätig sein sollten?
Überhaupt nicht. Man kennt keine FALSCHEN
Höflichkeiten.
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Wenn ein Schweizer während einer Präsentati-
on das letzte Bild nochmals sehen will, so fragt
er: «Könnten Sie bitte das letzte Bild nochmals
zeigen? » Dabei will er aber gar nicht wissen, ob
der andere das kann oder nicht kann. Er weiss
sogar ganz genau, dass er es kann. Eigentlich
meinte der Schweizer: «Zeigen Sie bitte das letz-
te Bild nochmals.» Der Russe sagt es aber direkt
genau so.

Zur Person

Die H omepage von K arl A. Eckstein,
H onorarkonsul der R ussischen Fö de-
ration wird mit einem russischen
S prichwort eingeleitet:  « G ehe nicht
mit deinen eigenen R egeln in ein
fremdes K loster» . G enau nach die-
sem G rundsatz b ewegt sich der 59 -
J ä hrige Eckstein im russischen
M arkt. Aufgewachsen in R heineck
im S t.G aller R heintal zog er 1 9 82
nach R ussland. S eit 1 9 86  ist er dort
R echts-  und Unternehmensb erater
mit eigener K anzlei. Eckstein ist seit
2001  russisch- schweizerischer Dop-
pelb ürger,  mit einer R ussin verheira-
tet und hat zwei K inder. 
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Jahresüberschuss um 18 Prozent gestiegen

Eine sehr positive Bilanz zieht die BTV, die Bank für Ti-
rol und Vorarlberg, über das Geschäftsjahr 2007 . Trotz
der amerikanischen Immobilienkrise, die sich von den
Grossbanken bis auf die regionalen Geldinstitute nieder-
geschlagen hat, konnte die BTV den Jahresüberschuss
deutlich steigern, und zwar auf rund 60 Millionen Euro.
Die Bilanzsumme konnte um acht Prozent auf über acht

Milliarden Euro gesteigert werden. Das Eigenkapital erhöhte sich um 7 ,2
Prozent auf 660 Millionen.

Neues Logo und frischer Internetauftritt

Die SVA St.Gallen hat sich einen neuen grafischen Auf-
tritt gegeben und gleichzeitig ihren Internetauftritt von
Grund auf modernisiert.
Mit der Modernisierung will das Kompetenzzentrum für
Sozialversicherungen im Kanton St.Gallen seine konse-
quente Ausrichtung auf die Bedürfnisse seiner Kundin-
nen und Kunden unterstreichen.

Erstmals über 200 Millionen Umsatz

Die Thurella Gruppe weist für 2007  eine wiederum er-
folgreiche Marktbearbeitung auf. So konnte der Umsatz
gegenüber 2006 um 4 .8 %  gesteigert werden und über-
schritt mit CHF 200.94 2 Mio. erstmals die Marke von
CHF 200 Mio. Der Gewinn beträgt CHF 3 .97 3  ( + 0.5%
ggb. Vorjahr) . Die Marktpositionen konnten weiter aus-
gebaut werden dank der langjährigen Erfahrung in der

Verarbeitung von Obst, Gemüse, der Herstellung natürlicher Getränke so-
wie innovativer Marktbearbeitung und Produkte. Die Aktien der Thurella-
Gruppe sind an der Berner Börse BX  kotiert.

Gruner-Gruppe expandiert ostwärts

Die in der Projektierungs- und Planungsbranche tätige
Gruner-Gruppe mit Sitz in Basel hat die wepf ingenieu-
re ag in Flawil SG übernommen. Dadurch stärke Gruner
ihre Präsenz im Raum Zürich und der Ostschweiz.

Thurgauer Wirtschaft läuft gut

Die Thurgauer Wirtschaft floriert. Das zeigen die Resul-
tate der traditionellen Wirtschafts-Umfrage, welche die
Thurgauer Kantonalbank ( TKB)  jeweils zum Jahres-
wechsel bei ihren Firmenkunden durchführt. Die allge-
meine Beurteilung der Geschäftstätigkeit fiel im Ver-
gleich zum Vorjahr noch einmal deutlich positiver aus.
7 2 Prozent oder 260 der antwortenden Unternehmen
bezeichneten sie als gut. 2006 lag diese Q uote noch bei 66 Prozent.

Ehemaliger SAP-Personalchef im 

Verwaltungsrat der umantis AG

Die St.Galler Software-Herstellerin umantis AG hat an
ihrer Generalversammlung den ehemaligen SAP-Perso-
nalchef Les Hay man in den Verwaltungsrat gewählt.

mobilezone übernimmt tom-com

Der Handy -Verkäufer mobilezone stärkt seinen Ge-
schäftskundenbereich ( B2B)  mit der Übernahme der in
Urnäsch ansässigen tom-com. Der Kaufpreis wird nicht
genannt.

Ackermann und Frank am Symposium

Das 3 8 . St. Gallen Sy mposium findet vom 15. bis 17 .
Mai an der Universität St. Gallen statt. Unter den Refe-
renten sind unter anderem Josef Ackermann, Chef der
Deutschen Bank, Swiss-Chef Christoph Frank und
Frankreichs Wirtschafts-Ministerin Christine Lagarde. 

Komos AG an Firma Eschenbach verkauft

Die Gaiser Firma Komos AG ist an die Eschenbach Zelt-
bau GmbH &  Co verkauft worden. «Mit diesem Partner
kann die bestehende Wachstumsstrategie und das Enga-
gement weiter ausgebaut werden», sagt die bisherige Ver-
waltungsratspräsidentin der Komos AG, Monika Seitz-
Mösli.

Rückgang in sämtlichen Kantonen

Die Arbeitslosenzahlen sind im März in allen Ostschwei-
zer Kantonen gesunken. Den tiefsten Wert in der Ost-
schweiz und im ganzen Land hatte Ende März einmal
mehr Appenzell Innerrhoden mit 0,9 Prozent ( -0,1) .

Looser Holding wächst weiter

Mit dem Kauf des zweitgrössten Türenherstellers
Deutschlands war das Geschäftsjahr 2007  der Looser
Holding AG mit Sitz in Arbon ( Schweiz)  geprägt durch
akquisitorisches Wachstum. Und dieses soll weiter ge-
hen. Ein günstiges wirtschaftliches Umfeld führte zudem
zu markantem inneren Wachstum bei beiden Geschäfts-
bereichen. Der Umsatz stieg um 4 9.3  Prozent auf 4 15.7
Mio. Franken, das operative Ergebnis ( EBITDA)  um 4 2.9 Prozent auf 55.1
Mio. Franken und der Konzerngewinn um 4 4 .6 Prozent auf 29.4  Mio.
Franken. Der Gewinn pro Aktie wurde um 4 8 .1 Prozent gesteigert.

Behrs Einstieg

Der ehemalige Saurer-Präsident Giorgio Behr ist beim
Schleifmittelhersteller Sia Abrasives gross eingestiegen.
Als Privatinvestor sowie über seine BBC-Group hat er ei-
nen Anteil von rund 22 Prozent erworben.

Zur Rose weiter auf Wachstumskurs

Die Zur Rose Gruppe steigerte im Geschäftsjahr 2007
den Umsatz um 3 2 Prozent von CHF 3 93 ,6 Mio. auf
den Rekordwert von CHF 520,1 Mio. Die Umsatzzu-
nahme beruht zu rund einem Drittel auf organischem
Wachstum, zwei Drittel entfallen auf die 2006 übernom-
mene VfG Versandapotheke. Um die finanzielle Trans-
parenz zu erhöhen, publiziert Zur Rose das Ergebnis

2007  erstmals gemäss International Financial Reporting Standards ( IFRS) .

ElringKlinger gleist Kauf 

der St. Galler Sevex auf

Der deutsche Autozulieferer ElringKlinger hat die ge-
plante Übernahme des St. Galler Hitzeschildspezialisten
Sevex unter Dach und Fach gebracht.
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I NT ERVI EW: SIBY LLE JUNG Stefan B erli,  was muss man bieten,  da-
mit man als Schweizer B ohrunterneh-
men ins A usland gerufen wird?
Innovationsfreude, Ideen, Zuverlässigkeit
und exaktes Arbeiten nach dem höchsten
Stand der Technik. Und: Know-how. Unsere
Kunden im Ausland wissen, dass sich die
Schweiz über eine äusserst vielfältige Geolo-
gie auszeichnet. Wer diese bohrtechnisch zu
beherrschen gelernt hat und die traditionelle
Tiefbohrtechnik – wie sie im Bergbau oder
auch in der Ö l- und Gasexploration ihre An-
wendung findet – zur Lösung der tiefbohr-
technischen Aufgabenstellungen im Alpen-
raum adaptiert hat, dessen Know-how ist im
Ausland sehr gefragt. 

Ein spannendes A uslandproj ekt sind die
Erkundungsbohrungen für den B renner
B asistunnel,  an denen Sie seit 2 0 0 4  ak-
tiv beteiligt sind. Was genau ist/ war da
I hre A ufgabe? 
Bei so genannten tiefen Seilkernbohrungen wie
beim Brenner Basistunnel geht es immer um
die Gewinnung von Bohrkernen aus den inter-
essierenden Formationen, damit die geologisch
optimale Linienführung sowie die der Litholo-
gie angepassten tunnelbautechnischen Verfah-
ren gefunden werden können;  an den Bohrker-
nen werden von spezialisierten Labors umfang-
reiche Untersuchungen durchgeführt. Die
Bohrungen selber werden mit unserer Beihilfe
hy drogeologisch und geophy sikalisch getestet. 

Ostschweizer (Tiefbohr-)Know-how 
im Ausland gefragt

FORA LI T H ex portiert seit Jahren T iefbohr-Know-how ins A usland. M it durchschlagendem Erfolg. I m
Gespräch mit dem Geologen der FORA LI T H Holding A G Stefan B erli über die Schweiz,  die zu wenig
interessante B ohrproj ekte bietet,  die Gefahr des ( internationalen)  A dministrationsdschungels und
das besondere Gefühl,  einen j ahrmillionen alten B ohrkern in Händen zu halten. 

Stefan B erli,  * 1 9 5 9 ,  dipl. sc. nat. Geologe,  

ist I nhaber der FORA LI T H Holding A G sowie

M itinhaber der FORA LI T H Erdwärme A G und

VR-P räsident der FORA LI T H Gesellschaften

www.foralith.ch
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Sie sind an gigantischen P roj ekten im
A usland beteiligt,  die auch ein nicht zu
unterschätzendes Risikopotenzial ber-
gen. Was reizt Sie daran?
Ein Stück jahrmillionen alter Bohrkern aus
grosser Tiefe, in der noch nie ein Mensch ge-
wesen ist, in Händen zu halten, ist ein beson-
deres Gefühl;  und dazu mit zuverlässigen
Mitarbeitern und deren Fachwissen eine er-
folgreiche Lösung gefunden zu haben, etwas
nicht Alltägliches geschafft zu haben. 

Generell: Was muss man bei B ohrun-
gen wissen?
Man muss wissen, dass man eigentlich nichts
weiss;  denn «vor der Hacke ist es duster», sagt
ein alter Bergmannsspruch.

Das wird der Grund sein,  weshalb bei
B ohrungen auch Unvorhergesehenes
passieren kann. 
Genau. Das, und weil die Erkenntnisse über
den Untergrund erst bekannt sind, wenn die
Bohrung fertig gestellt ist. Unsere Werkzeuge
im Bohrloch arbeiten immer in grosser Ent-
fernung, ohne dass jemand sieht, was dort vor
sich geht.

Klingt auch nach grosser Verantwor-
tung. Wie geht man damit um? 
Verantwortung ist Herausforderung und
Herausforderungen machen das Leben erst
spannend.

Welches sind die C hancen und Gefah-
ren eines Schweizer B ohrunterneh-
mens,  das international tätig ist? 
Die kleine Schweiz bietet derzeit noch zu we-
nig interessante Bohrprojekte. Das Ausland
ist somit die einzige Chance, das in der
Schweiz massgeblich erarbeitete Know-how
für die zukünftigen Schweizer Projekte halten
und noch weiter entwickeln zu können. Die
Gefahren liegen aber nicht in der Geologie
und in der Bohrtechnik im Ausland;  diese
sind beherrschbar. Die Gefahren liegen im
behördlichen und vertraglichen Administra-
tionsdschungel der meist staatlichen Auftrag-
geber und im oft geringen fachlichen Wissen
über unsere spezielle Tätigkeit.

Stichwort Z ukunftsaussichten: Welche
P rognose machen Sie betreffend B ohr-
technik? 
Die Aussichten bei den Erdwärmesondenboh-
rungen sind recht ermutigend, da ja sowohl
die Erdöl- und Erdgaspreise als auch die Pro-
blematik um die Erderwärmung für uns arbei-
ten. Die tiefbohrtechnischen Aufgabenstel-
lungen werden in nächster Zeit vor allem im
Bereich Tiefen-Geothermie zunehmen;  es gibt
auch in der Schweiz einige interessante Pro-
jekte, in welche die FORALITH schon invol-
viert ist. Eine besondere Hausforderung aber
wird für uns eine Anfrage aus Süd-Afrika sein,
das von uns empfohlene bohrtechnische Ex-
plorationskonzept in einer Diamant-Mine
von DeBeers nun auch selber auszuführen.       

Gibt es für Sie das B ohrwunschproj ekt...?
... fast hätte ich gesagt, eine 5' 000 m tiefe Geo-
thermiebohrung in St.Gallen zur Stromversor-
gung der städtischen Wärmepumpen der Erd-
wärmesondenheizungen. Aber für diese Bohr-
anlage müssen wir noch etwas sparen…  

Die FORALITH-Gruppe

Die FOR ALI T H - G ruppe,  zu der u.a. die FOR ALI T H  Erdwä rme AG ,  FOR ALI T H
B ohrtechnik AG  und FOR ALI T H  Eq uipment AG  zä hlen,  b ietet b ohrtechnisch
« alles aus einer H and» . S o ist es mö glich,  üb er die FOR ALI T H  Drilling S up-
port AG ,  die als b ohrtechnische I ngenieurunternehmung fungiert,  ein
b ohrtechnisches Ex plorationskonzept –  wie z.B . für die Diamantex plorati-
on von DeB eers in S üd- Afrika und B otsuana –  ausarb eiten zu lassen. Als aus-
führender C ontractor ist die FOR ALI T H  B ohrtechnik AG  mit der eigentli-
chen Ausführung der B ohrarb eiten tä tig und b edient sich dazu der inner-
halb  der FOR ALI T H  Eq uipment AG  gehaltenen T iefb ohranlagen und
Ausrüstungen. Die FOR ALI T H  Erdwä rme AG  ist als eigenstä ndige Unterneh-
mung zur Ausführung von Erdwä rmesondenb ohrungen nicht der FOR A-
LI T H  H olding AG  angegliedert,  kann ab er j ederzeit auf das K now- how der
FOR ALI T H - P artner zurückgreifen.
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Anzeige

Ein 20-jähriger Auflieger, Marke Peter Win-
terthur, diente als Basis fürs neuste Fahrzeugpro-
jekt der Wegmüller AG. Für die schnelle Auslie-
ferung der im zürcherischen Attikon gefertigten
Holz- und Kartonverpackungen zählt die Weg-
müller AG auf Spezialfahrzeuge. Möglichst viel
Innenraum und möglichst leicht lauten die übli-
chen Hauptziele. Im aktuellen Fall hiess es zu-
dem: Wendig und umweltfreundlich soll der
Neue sein. 

Die gute Substanz sowie die vernünftigen Mo-
dernisierungskosten bewogen die Wegmüller
AG, den Auflieger nach 20 Jahren für eine Frisch-
zellenkur zum Hersteller nach Winterthur zu
bringen. Peter Fahrzeugbau verpasste dem Ge-
brauchten eine Neulackierung, brachte zeit-
gemässe Unterfahrschütze an und baute ein prak-
tisches Hubverdeck mit Schiebeplanen auf. 

Eine passende Zugmaschine für das nachhaltige
«Neufahrzeug» zu finden brachte einige Köpfe
zum Rauchen. Die Wunschliste umfasste: Gerin-
ge Bauhöhe, um den bestehenden Auflieger auf-
satteln zu können, Luftfederung, stärkster ver-
fügbarer Euro 5-Motor. Mit dem DAF LF55
steht nun eine topmoderne und leichte Zugma-
schine im Einsatz. Martin Meier von der Wirag
Filiale in Winterthur betont, wie einfach und
trotzdem vielseitig die in England gefertigte LF-
Baureihe ausgelegt ist. Der Chauffeur bedient ein
leichtgängiges, manuelles 9 Gang-Getriebe und
schätzt die grosse Schlafkabine. Der 250 PS Euro
5-Motor vermag die 18  Tonnen-Fuhre genügend
in Fahrt bringen. 

Weitere Informationen:
Marc Wegmüller, 052 3 20 99 02
wegmueller.marc@ wegmueller-attikon.ch

W eg m ü llers neu er D A F  LF  
z ieh t  einen nac h h alt ig en A u f lieg er

Aus alt mach neu: Der modernisierte Auflieger

strahlt nach 20 Jahren in neuem Glanz.
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Die Motorpresse taufte ihn «kleiner Silber-
pfeil». Kein Wunder, denn von der akzentuier-
ten Kühlernase bis hin zum markanten Heck
zollt der SLK auch mit den neuen Front- und
Heckstossfängern, neu geformten Auspuff-
Endrohrblenden und der neuen Rädergenera-
tion dem legendären Rennwagen sehr viel Re-
spekt. Gerade deswegen ist der Roadster ein
unverwechselbarer SLK mit innovativen Desi-
gndetails.

Der SLK ist weltweit der meistverkaufte Road-
ster seiner Klasse. Kein Wunder: Er vereint ge-
konnt Sportlichkeit mit Komfort. Die einzigar-
tige, auf Wunsch erhältliche Kopfraumheizung
AIRSCARF zum Beispiel sorgt dafür, dass SLK-
Fahrer das ganze Jahr über das Roadster-Gefühl
geniessen können. Und seine pfeilförmige Ka-
rosserie zitiert klassisches Sportwagendesign.

Der SLK ist erhältlich ab 60' 500 Franken. 

SLK-Klasse Roadster: Ein Kraftpaket
Der SLK 3 5 0  Sportmotor leistet mit 2 2 4  kW ( 3 0 5  P S)  j etzt noch
mehr –  und das bei einem Hochdrehzahlkonzept mit bis zu 7 .2 0 0
Umdrehungen. Doch auch die drei übrigen T riebwerke und die
neue Direktlenkung mit variabler Lenkkraftunterstützung ver-
wandeln j edes Drehmoment in einen spürbaren Glücksmoment.

Anzeige



Konsequent voraus.
Der neue Audi A4 Avant.
Erleben Sie das Fahren in einer neuen Dimension – in einem
Auto, das den Weg in die Zukunft weist. 

Audi A4 Avant 2.0 TDI: Normverbrauch Gesamt 5,7 l/100 km.
CO2-Emissionen: 149 g/km (204 g/km: Durchschnitt aller
Neuwagen-Modelle). Energieeffizienz-Kategorie A.

Jetzt anmelden zur Probefahrt.

City-Garage AG
Zürcher Strasse 162
9001 St. Gallen
Tel. 071 274 80 74
www.city-garage.ch

H. Eggenberger AG
Auerstr. 20 + 42
9435 Heerbrugg
Tel. 071 727 27 27
www.eggenberger.com

Elite Garage Arbon AG
Romanshornerstr. 58
9320 Arbon
Tel. 071 446 46 10
www.elite-garage.ch

Scheidweg-Garage AG
Gontenstrasse 1
9050 Appenzell
Tel. 071 788 18 18
www.scheidweg-garage.ch
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Der Audi A4  Avant baut seinen Vorsprung aus.
Basierend auf dem gleichen Technik-Lay out wie
die Limousine, wurde eine neu entwickelte Fün-
flenker-Vorderachse weit nach vorn geschoben.
Das sorgt für eine ideale Verteilung der Achsla-
sten und damit für höchste Präzision und Agi-
lität im Handling. Damit vermittelt auch der
Avant jenes neue, faszinierende Fahrerlebnis, mit
dem die Limousine im Urteil der Fachmedien
zum besten Automobil der Mittelklasse avan-
ciert ist.

Audi schickt den A4  Avant mit zunächst fünf
Motoren ins Rennen: zwei Benziner und drei
Diesel. Sie offerieren souveräne Kraft, dabei ist
ihr Verbrauch gegenüber dem Vorgängermodell
um mehr als 14  Prozent zurückgegangen – ein
Beleg für die erfolgreiche Effizienzstrategie von
Audi.

Auch in der breit gefächerten Palette an Kraftü-
bertragungen und in den zahlreichen Sport- und
Komfort-Technologien – viele von ihnen stam-
men direkt aus der Oberklasse – kommt die

hohe Technik-Kompetenz der Marke mit den
Vier Ringen zum Ausdruck.

Das Design des neuen Audi A4  Avant ist span-
nungsreich und dy namisch gezeichnet, wie man
es von der designorientierten Marke Audi ge-
wohnt ist Die Scheinwerfer sind als technische
Kunstwerke inszeniert. Tagfahrlicht ist Serie, bei
den X enon-Plus-Scheinwerfern besteht es aus 14
weissen Leuchtdioden.

Gegenüber dem Vorgängermodell fanden die
Proportionen in ein neues, noch sportlicheres
Verhältnis. Der vordere Überhang wurde ver-
kürzt, die Motorhaube und der Radstand legten
deutlich in der Länge zu. Die flach stehenden D-
Säulen verleihen dem Audi A4  Avant eine dy na-
mische, Coupé -hafte Silhouette, das Design des
Hecks betont mit kraftvollen horizontalen Lini-
en die Breite. Der neue A4  Avant misst 4 ,7 0 Me-
ter, fast zwölf Zentimeter mehr als sein Vorgän-
ger. Seine Karosserie baut erheblich steifer und
sicherer als beim Vorgängermodell, dabei nahm
sie zirka zehn Prozent Gewicht ab.

Mit bis zu 1.4 3 0 Liter Volumen besitzt das jüng-
ste Mitglied der Audi-Familie den grössten
Gepäckraum im direkten Wettbewerbsumfeld,
im Grundmass fasst er 4 90 Liter. Die Fondlehne
ist im Verhältnis 1/ 3  zu 2/ 3  geteilt, eine Durch-
ladeeinrichtung mit separater Ski- und Snowbo-
ardtasche ist optional erhältlich. 

Das hintere Abteil des A4  Avant ist mit feinem
Teppichboden ausgekleidet und hat ab Werk in-
telligente Details wie einen Ladeboden zum
Wenden und eine Komfort-Gepäckraumab-
deckung, die durch leichtes Antippen nach oben
fährt, an Bord. Optional liefert Audi Luxus-Fea-
tures wie einen elektromechanischen Antrieb für
die Heckklappe oder ein Fixierset für das
Gepäck.

Der Verkauf des A4  Avant startete im Frühjahr
deutschlandweit und auf weiteren europäischen
Märkten. Der Grundpreis des Audi A4  Avant
beträgt für den ab Herbst erhältlichen 1.8  TFSI
Attraction mit 8 8  kW ( 120 PS)  27 .550 €.

Der neue Audi A4 Avant: 
Fahren in einer neuen Dimension

Dy namisch,  elegant und emotional –  mit der A 4  Limousine ist
A udi bereits in eine neue Dimension vorgestossen. Nun folgt der
A 4  A vant: Der erfolgreichste P remium-Kombi seiner Klasse bringt
neben hoher Fahrdy namik und kompromissloser Q ualität einen
hohen Nutzwert für Sport und Freizeit mit. Hier treffen sich Ele-
ganz und intelligente Funktionalität.
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D ie Lö su ng

Es rauscht im Schweizer B lätterwald: Gierig stürzen sich die M edien auf eine an-

gebliche « Hex enj agd»  gegen die in den B undesrat geputschte Eveline Widmer-

Schlumpf;  entzückt,  gegen die SVP  schreiben zu kö nnen. Dabei hat diese folge-

richtig gehandelt: Einer P artei einen B undesrat gegen deren Willen aufzuzwin-

gen,  zeugt von herrschaftlichen A nsprüchen. Eine Lö sung liegt j edoch nah.

Die gehässige Freude von SP und CVP über
den «Erfolg» bei der Abwahl von Christoph
Blocher schlug jedoch rasch ins Gegenteil um:
Das Volk liess sich von der Politkaste nicht für
dumm verkaufen und führte die SVP in einem
Kanton nach dem anderen zu geradezu histo-
rischen Wahlerfolgen. Somit dominiert die
SVP wohl auf Kantonsebene;  auf Bundesebe-
ne wird ihr eine Regierungsbeteiligung vom
politischen Establishment aber verwehrt. Der
Grund dafür ist simpel: Die Bürgerlichen
stören in Bundesregierung und -verwaltung,
ist doch die SVP die einzige Partei, welche
Staatsausgaben und -quote senken möchte.
Und wer sägt schon an dem Ast, auf dem er
sitzt?

Klar: Ewig wird die Linksallianz eine Beteili-
gung der Volkspartei an der Regierung nicht
verhindern können. Eine Lösung bietet sich
an, nachdem Widmer-Schlumpf ihr Amt nicht
freiwillig hergeben will: Sie wechselt von der
SVP zur SP, der sie sich offensichtlich eng ver-
bunden fühlt. Die SP wiederum, die Widmer-
Schlumpf so gerne im Bundesrat sehen wollte,
lässt sie als SP-Bundesrätin weiter agieren –
und setzt dafür Micheline Calmy -Rey  ab, um
den so frei gewordenen Platz der SVP zur Ver-
fügung zu stellen.

Damit wären drei Fliegen auf einen Schlag ge-
troffen: Die SP hätte ihre Wunschkandidatin
im Bundesrat, die SVP könnte ihren Kandida-
ten bestimmen, und Calmy -Rey  würde auf na-
tionalem und internationalem Parkett der
Schweiz keinen Schaden mehr zufügen kön-
nen.

VON STEPHAN ZIEGLER

Rückblende, Bundesratswahlen 1993 : Die So-
zialdemokraten setzten damals den gegen
ihren Willen – und gegen ihre offizielle Kandi-
datin Christiane Brunner – gewählten Genos-
sen Francis Matthey  derart unter Druck, dass
er die Wahl nicht annehmen konnte. An seine
Stelle wurde Ruth Dreifuss zur Kompromiss-
Bundesrätin gewählt – mit zweifelhaftem Er-
folg, wie sich herausstellen sollte.

2008  sind die Vorzeichen vertauscht: Nicht
den Roten wurde von der Bundesversamm-
lung der Wunschkandidat verweigert, sondern
den Bürgerlichen. In einem Schmierenstück
wurde der vom linken Establishment inbrün-
stig gehasste Christoph Blocher abgewählt und
eine von einer unheiligen Allianz aus SP und
CVP manipulierte Eveline Widmer-Schlumpf,
deren Name ausserhalb Graubündens kaum
jemanden kannte, in den Bundesrat geputscht.

Gewiefte Ränkeschmiede aus SP und CVP
schmierten der Bündnerin so lange Honig ums
Maul, bis sie sich bereit erklärte, bei einem po-
sitiven Resultat die Wahl anzunehmen – ohne
dies mit ihrer Partei abgesprochen oder sie
auch nur informiert zu haben. Widmer-
Schlumpf liess sich so zu einer Marionette der
Linksallianz machen: Hauptsache, in den
Bundesrat.

Dass die SVP über das Vorgehen mehr als ent-
täuscht war, ist verständlich – sie musste nicht
nur die Abwahl des erfolgreichsten Bundesra-
tes hinnehmen, sie sollte sich zudem diktieren
lassen, wer als ihr Vertreter in den Bundesrat
Einsitz nimmt. Hand aufs Herz: Wer glaubt
noch, dass Widmer-Schlumpf SVP-Interessen
vertritt, nachdem sie ihre Partei hinters Licht
geführt und sich mit den Linken zusammenge-
schlossen hat?
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