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editorial

Das Ende des Jugendwahns

LEADER

)

elle Mitarbeiter tiber 50 wurden bereits in den Stellenanzeigen mit entsprechenden Formu-
lierungen abgewimmelt. Dass es iltere Personen beim Verlust des Arbeitsplatzes schwerer ha

ben, wieder eine Anstellung zu finden, ist zudem eine altbekannte Binsenwahrheit.

e jlinger, desto besser: Dieses Motto diente einige Jahre lang in diversen Branchen als eine
Art Grundgesetz. Gerade im Finanzsektor wurde das hohe Tempo und eine gewisse Aggres-
sivitit, die junge Anlageberater oder Borsianer an den Tag legen, sehr geschitzt, und potenzi-

Es ist vielleicht eine der positiven Auswirkungen der Wirtschaftskrise, dass diese «Philosophie»
nun allmihlich hinterfragt wird.Viel zu lange wurde der Faktor Erfahrung zu wenig stark gewichtet.
Zu glauben, man koénne auf das Wissen und Kénnen der ilteren Generation verzichten und aussch-
liesslich auf Hochschulabginger setzen, denen oft die Praxis fehlt, ist fatal. Nicht alles ldsst sich aus
Biichern und Vorlesungen lernen, gerade in der Unternehmensfithrung geht es oft darum, aus ge-
machten Erfahrungen zu lernen, ein Bauchgefiihl zu entwickeln und auf ein Beziehungsnetz
zuriickgreifen zu konnen. Bei allem Respekt vor unseren Kaderschmieden: Das sind Qualititen, die
man nicht von heute auf morgen entwickelt.

Ein Beleg daflir, dass Fiihrungskrifte tiber 50 wieder vermehrt geschitzt werden, ist der Erfolg
von «Adlatus», der Organisation, die wir in dieser Ausgabe vorstellen. Das Geheimnis liegt eben nicht
in der Entscheidung fiir junge oder fiir iltere Leute, sondern im gesunden Zusammenspiel zwischen
erfahrenen ilteren und «hungrigen» jungen Teammitgliedern. Es ist zu hoffen, dass den Unterneh-
mern und Managern, die Jahrzehnte lang gute Arbeit geleistet haben, dank solchen Initiativen wie-
der der Respekt entgegen gebracht wird, den sie verdienen.

Das Thema «Alter» ist fiir einen prominenten Interviewgast ebenfalls sehr zentral. Der Schon-
heits-Chirurg Werner L. Mang, urspriinglich Deutscher und heute in der Ostschweiz verwurzelt,
«erjlingt» seine Kundschaft mit dem Skalpell. Ein Business, das keine Krise kennt — ganz im Gegen-
teil. Das Gesprich mit dem Mann, zu dessen Freundeskreis die Schonen und die Reichen gehoren,

bietet einen tiefen Einblick in eine faszinierende Branche — und eine faszinierende Personlichkeit.

Natal Schnetzer
Verleger
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hintergrund

Die grauen Panther sind noch

nicht mude

Lange, vielleicht zu lange, war die Wirtschaft einem regelrechten Jugendwahn ausgesetzt.
Viel zu schnell wurden erfahrene Unternehmer und Fiithrungskrifte dem alten Eisen zuge-
ordnet. Dass ihre Erfahrung und ihr Wissen Gold wert sein kénnen, beweist das Netzwerk
Adlatus, bei dem tiber 55-jihrige, finanziell unabhingige Experten ihr Kénnen zur Verfii-
gung stellen — mit einem beachtlichen Leistungsausweis.

Franz Gutmann gibt seine Erfahrung heute anderen Firmen weiter

6 u August 2009

Text: Stefan Millius
Bilder: Bodo Riiedi

nsgesamt 33 Jahre lang war Franz Gutmann, von Haus
aus Maschineningenieur, bei demselben Betrieb beschaf-
tigt. Er war an vorderster Front dabei, als es darum ging,
den Kleinbetrieb im Bereich Kunststoff zu einem mittle-
ren Unternehmen mit rund 400 Beschiftigten aufzubau-
en. Gutmann war fiir die Bereiche Technik, Produktion und Ent-
wicklung zustindig und betreute als Key Account Manager den
grossten Kunden der Firma. Spiter war er auch im Ausland tatig,
baute in China und in den USA Zweigfirmen fiir seinen Arbeit-
geber auf. Im Rahmen eines Management Buy-out bei der
Nachfolgeplanung im Familienbetrieb erhielt der Rebsteiner die

Chance, sich zu beteiligen, was er auch tat.

Mit 57 finanziell unabhangig
Zehn Jahre lang war Gutmann danach nicht nur als Fiihrungs-
kraft, sondern als Mitinhaber an Bord. Dann spiirte er, dass es Zeit

war fur eine Verinderung. Gewisse Abliufe wiederholten sich, der

«Mit 57 Jahren war ich zu jung, um nur
noch am Strand zu liegen.»

Spass ging etwas verloren. Franz Gutmann verkaufte seine Anteile
an der Firma und war damit auf einen Schlag finanziell abgesi-
chert fur die Zukunft und unabhingig von einem Erwerbsjob.
Eine schone Situation, allerdings mit einem Haken: Er war erst 57
Jahre alt.

«Das ist doch eindeutig zu jung, um aufzuhoren», erinnert
sich Gutmann, inzwischen 65 Jahre alt, im Gesprich lachend. Ein-
fach an den Strand liegen wollte der Ingenieur, der Zeit seines
Lebens mit Leidenschaft gearbeitet hatte, nicht, dafiir fithlte er
sich noch zu gut im Schuss, dafiir war er zu aktiv. Was Gutmann
aber ebenfalls wusste: Er hatte kein Bediirfnis nach dem Alltags-

stress eines Volljobs wie zu seinen besten Zeiten. «Im Grunde
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stand ich vor einer beneidenswerten Situation», sagt Gutmann
rickblickend, «ich durfte arbeiten, musste aber nicht, denn das
Geld reichte zum Leben, und ich konnte mir meine Arbeit aussu-

chen, unabhingig vom Lohn.»

Auf Adlatus gestossen
Der 57-Jihrige machte sich zunichst mit einer Einzelfirma flir
Beratungen selbstindig. Einige Zeit spiter stiess er auf eine Orga-
nisation namens Adlatus, eine Vereinigung aus ehemaligen Unter-
nehmern, Filhrungskriften und Fachleuten, die KMU und Jun-
gunternehmer unterstiitzen, indem sie ihnen fiir ein moderates
Honorar Beratung, Coaching und aktive Hilfe anbieten. IThr Mar-
kenzeichen: Die Adlaten sind zwischen etwa 55 und 70 Jahre alt.
Gutmann fand den Ansatz spannend, nahm Kontakt auf, fithr-
te erste Gespriche — und gehorte bald zum Kreis der Adlaten. Seit
vier Jahren leitet er zudem die Ostschweizer Gruppe der regional
organisierten Vereinigung. Als solcher ist er eine Art «Filter» fiir
Auftrige. Anfragen von Unternehmen auf der Suche nach Unter-
stiitzung kommen zu ihm, er schaut, wo der Schuh driickt, beur-
teilt die Situation und entscheidet dann, welcher Adlat zum Ein-

satz kommen soll.

Fachleute fiir fast jeden Bereich

Schweizweit ist das Kompetenz-Netzwerk gross. Gutmann dazu:
«In der Schweiz sind wir rund 300 Adlaten aus den verschieden-
sten Wirtschaftsbereichen, da gibt es fiir praktisch jede Frage den
richtigen Experten.» Aber auch nur schon unter den iiber ein
Dutzend Ostschweizer Adlaten ist die Bandbreite beeindruckend.
Ein ehemaliger Teilhaber einer Druckerei, ein Ex-Bankdirektor
und ein Ex-Personaldirektor, frithere Fachleute aus Technik und
Marketing, ein Gross-Garagist, die einstige Leiterin sozialer Dien-
ste: Sie und mehr stehen bereit fiir einen Einsatz. Neben Erfah-
rung, Wissen und Konnen bringen sie genau wie Gutmann selbst
eine entscheidende Voraussetzung mit: Sie sind finanziell unab-
hingig und nicht auf Auftrige angewiesen. «Deshalb gibt es bei
uns keine Konkurrenzkidmpfe, keine Intrigen, kein Karriereden-
ken — das haben wir alle hinter uns», sagt Franz Gutmann.

Das Adlatus-System ist denkbar einfach: Hat ein Adlat ein
Mandat zugeteilt bekommen und wird er sich mit der Firma, die
er unterstiitzen soll, einig, so ist er danach in Eigenregie titig,
quasi als Alleinunternehmer. Er fiihrt die Arbeit aus und verrech-
net sie auch. 15 Prozent seines Gehalts gehen an die Adlatus-Zen-
trale, die sich damit finanziert. Alles Weitere liegt in den Hinden

des Einzelnen.

Oft im Team unterwegs
Soweit die Theorie, die Praxis sieht allerdings oft anders aus.
Schon bei der ersten Sondierung einer Anfrage erkennt Franz

Gutmann nicht selten, dass das, was ein Unternehmen selbst als

hintergrund

sein Problem schildert, gar nicht der eigentliche Haken ist. Gut-
mann dazu: «Auf den ersten Blick sind vielleicht die Finanzen das
Problem, aber beim niheren Hinsehen erkennt man, dass bei-
spielsweise in der Organisation oder beim Marketing Fehler ge-
macht wurden, die sich auf die finanzielle Situation auswirken.»
Fir den Ostschweizer Adlatus-Regionalleiter ist das entschei-
dend, denn nur so kann er den richtigen Experten beiziehen —
bezichungsweise mehrere. Denn nicht selten kommen mehrere
Problemfelder zusammen, so dass gelegentlich ein kleines Team
aus Adlaten gemeinsam am Fall arbeitet.

Dass das jeweils reibungslos klappt, liegt auch daran, dass sich

die Adlaten untereinander gut verstehen und eine gemeinsame

«Dank unserer Unabhingigkeit gibt es bei
uns kein Karrieredenken und keine Intri-
gen.»

Philosophie teilen. Das sei, so Franz Gutmann, bei der Beurtei-
lung der Anwirter ein wichtiger Punkt. Man habe keine schwie-
rige Aufnahmepriifung oder dergleichen zu absolvieren, doch be-
obachtet das Auswahlgremium genau, ob ein Kandidat mensch-

lich passt oder nicht.

Profitieren vom nationalen Netzwerk

Wo aber liegen die Grenzen dieser «grauen Panther» des Unter-
nehmertums? Zum einen sicherlich in den Dimensionen eines
Auftrags. Will ein grosserer Betrieb das gesamte Finanzwesen um-
krempeln, ist eine klassische Unternehmensberatung mit ihren
Ressourcen wohl der bessere Partner. Ansonsten kann Adlatus
Ostschweiz in aller Regel eine Firma unterstiitzen, ohne Hilfe
aus anderen Regionen anzufordern — doch ist das einmal nicht
gegeben, konnen sich die Ostschweizer auf das nationale Netz-
werk abstiitzen. Franz Gutmann erinnert sich an einem Fall, als
ein kleines Pharmaunternehmen an der Produktion eines neuen
Medikaments arbeitete und Adlatus um Hilfe bat. Eine hochspe-
zifische Branche, «und die entsprechende Erfahrung haben wir in
der Ostschweiz einfach zu wenigy, gibt Gutmann zu. Kurzerhand
griff er zum Telefon, fragte bei den Kollegen in Basel nach — und
kurz darauf tibernahm ein Basler Adlat ein halbjihriges Mandat
bei dem Betrieb und leistete dort Aufbauarbeit.

Solche lingeren Mandate sind neben kiirzeren Einsitzen mit
Beratung und Coaching durchaus tiblich. Und es gibt laut Gut-
mann auch Auftraggeber, die den Adlatus-Service so schitzen,
dass sie formlich «hingen bleiben». Eine Gemeinde tiberbriickte
einst die Vakanz bei der Fiihrung eines Verwaltungsbereichs mit
einem Adlaten. Kaum war dessen Auftragszeit abgelaufen, ergab
sich eine Liicke in einem ganz anderen Bereich — und eine Wo-

che spiter sass derselbe Mann fiir die Gemeinde auf einem ande-
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Uber Adlatus

Der Verein Adlatus, gegriindet 1982, ist ein gesamtschweizeri-
sches Netzwerk erfahrener Flihrungskréfte und Fachspezialisten
mit Gber 300 Mitgliedern. Die Arbeit bei Adlatus bietet vielen An-
gehorigen des oberen und obersten Kaders der Wirtschaft die
Maglichkeit, ihre berufliche Laufbahn vielseitig, spannend und her-
ausfordern abzuschliessen.

Adlatus ist regional organisiert. Bei Adlatus Ostschweiz werden
die Kantone St. Gallen, beide Appenzell und Thurgau sowie Fir-
stentum Liechtenstein erfasst. Kontakt: Franz Gutmann, Telefon
071 777 61 09, E-Mail: gutmann@adlatus.ch. Weitere Informa-
tionen sowie Referenzen sind im Internet unter www.adlatus-ost-
schweiz.ch zu finden.

ren Stuhl und fiillte eine vollig andere Vakanz. Fiir Franz Gut-
mann ist das durchaus machbar, denn: «Unsere Leute miissen
nicht zwingend auf ein Gebiet spezialisiert sein, gerade bei Vakan-
zen geht es oft einfach um die Frage, ob jemand eine Organisati-
on fiihren kann und schnell den Durchblick hat.»

Umsatz mehrfach verdoppelt

Woire Adlatus ein herkommliches Unternehmen, so wiirde man
wohl sagen: Es floriert. Obschon die Vereinigung nicht gross fiir
sich wirbt — «wir dringen uns nicht auf, sondern sind einfach da,
wenn uns jemand fragts, — steigt die Nachfrage laufend. In den
letzten drei Jahren habe man den Umsatz jedes Jahr mindestens
verdoppelt, und selbst im «Krisenjahr» 2009 wurde das Budget
bereits im Mai iibertroffen. «Zum einen hingt das sicher damit
zusammen, dass wir gute Leute mit einem breiten Beziehungs-
netz haben», ist Gutmann tiberzeugt. Zum anderen zeige sich dar-
in vielleicht auch eine Gegenbewegung zum frither herrschenden
Jugendwahn. «Mich freut es, wenn junge, gut ausgebildete Unter-
nehmer der Ansicht sind, dass manchmal eben die Erfahrung von
ilteren Unternehmern wichtig sein konnte.»

Nicht alles, was an Gutmann und seine Kollegen — mit einer
Ausnahme alle minnlich — herangetragen wird, stdsst bei ihnen
auf Begeisterung, gelegentlich sehen sie sich auch gezwungen, bei
einem Auftrag abzuwinken. «Wir hoffen jeweils, dass eine Firma
moglichst frith zu uns kommt», so Gutmann, «denn wir haben
wenig Lust, Totengriber zu spielen.» Wenn simtliche Banken die
Kredite bereits zuriickfahren oder einfrieren, wenn die Situation
auswegslos ist, dann konnen auch Adlaten mit ihrer Erfahrung

nicht mehr viel bewirken.

Lebenserfahrung als Plus

Andererseits holen sie manchmal auch aus Situationen noch et-
was heraus, die als vollig verfahren gelten. Ein Beispiel: Der ilteste
Ostschweizer Adlat, der stolze 74 Jahre zihlt, ist mit einem Zu-
satzstudium in Theologie pridestiniert fuir Fille, in denen das Pro-
blem nicht in der Organisation, sondern im zwischenmenschli-

chen Bereich liegt, wo also Mediation gefragt ist. Gerade bei

hintergrund

Franz Gutmann

Nachfolgeregelungen mit familidren Spannungsfeldern seien die
ruhige Art und die spiirbare Lebenserfahrung dieses Mannes Gold
wert. «Ein 65-Jdhriger, der sein Unternehmen an einen Nachfol-
ger ibergibt, mochte oft nicht von einem 30-Jihrigen beraten
werden, selbst wenn dieser noch so gut ausgebildet ist», stellt Gut-
mann fest.

Nicht oft, aber gelegentlich kommt es zudem vor, dass aus ei-
ner Beratung eine langjihrige Beziehung wichst. Franz Gutmann
selbst hatte einst ein Mandat, bei dem er ein Hightech-Unterneh-
men beim Sprung in die USA unterstiitzte. Hilfe bot ihm dabei
einer seiner Briider, der dort wohnt. Man sei offenbar der Ansicht

gewesen, er habe seinen Job gut gemacht, und bald darauf kam

«Ein 65-Jihriger will sich oft nicht von ei-
nem 30-Jahrigen beraten lassen.»

die Frage, ob er in den Verwaltungsrat des Unternehmens eintre-
te. Auf diese Weise konnte Gutmann seine urspriingliche Arbeit

fuir die Firma auf andere Art fortsetzen.

Die Fragen bleiben dieselben

Bleibt die Frage: Ist ein 65- oder 70-Jahriger noch geniigend nah
am Geschehen, um die immer komplexer werdenden Probleme
der heutigen Wirtschaft beurteilen und angehen zu konnen?
Franz Gutmann begegnet dieser Frage nicht zum ersten Mal, und
seine Antwort fillt klar aus. «Die Grundsitze der Wirtschaft sind
heute dieselben wie vor einigen Jahrzehnten. Es geht darum, die
richtigen Produkte zu haben, richtig zu kalkulieren und die
Buchhaltung im Griff zu haben.» Was sich gedndert habe, seien
hochstens die Begriffe — aus universitirem Umfeld tauchen im-
mer wieder neue Namen fuir das auf, was man im Kern schon
lange kennt. Mit permanenter Weiterbildung achten die Adlaten
deshalb darauf, auf dem neuesten Stand zu bleiben. Aber: «Die
Fragen rund um die Organisation und Fithrung einer Unterneh-
mung entsprechen im Wesentlichen noch dem, was wir aus unse-

rer Zeit kennen.» [ |
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Gut verankert mit mobilen Festhallen

Zu den Kunden von Adlatus Ostschweiz gehort unter anderem das Frauenfelder Unterneh-
men Festhallen-Vermietung AG. Das einstige Zwei-Mann-Unternehmen beschiftigt heute
in Spitzenzeiten bis zu 20 Fest- und 30 Teilzeitangestellte. Der ehemalige reine Vermieter
veranstaltet heute auch Messen und beschaftt sich einen Teil der Arbeit so gleich selbst.

Text: Stefan Millius
Bilder: zVg

xakt 40 Jahre alt ist die Festhallen-Vermietung AG

in Frauenfeld (FVF) in diesem Jahr. Das Konzept

ist tiber die Jahrzehnte im Grunde dasselbe geblie-

ben, wurde aber stetig erweitert. Damit Schritt ge-

halten hat das Wachstum der Firma. Heute sind bei
dem einst zweikopfigen Mikrounternehmen 20 Festangestellte
beschiftigt, punktuell kommen bis zu 30 Teilzeitangestellte dazu.
Mehr als 300 Mal pro Jahr werden Zelte der FVF auf- und abge-
baut, und die Palette der Gelegenheiten reicht von Gewerbe-
schauen und Firmenjubilien {iber Arzekongresse und Turnfeste
bis zu Aufrichte- und Familienfeiern. Um dieser Vielfalt gerecht
zu werden, wurden durch die Zeit immer mehr verschiedene
Zelttypen angeschafft; heute sind es tiber 20 Arten mit einer Ge-
samtfliche von etwa 30’000 Quadratmetern sowie dazu passen-
dem Zubehdr.

10 u August 2009

Angebot laufend ausgebaut
«Unser Angebot hat sich mit der Zeit mit den Bediirfnissen des
Marktes mitentwickelt», stellt Sandro Keller, kaufmannischer Lei-
ter der FVF fest. Waren es am Anfang in erster Linie Grosszelte,
hat man spiter den Weg «hinab» zu den kleineren Zelten genom-
men, um das Sortiment zu erweitern und so der richtige Partner
fiir jede Art von Veranstaltung zu sein. Als Anbieter von Festhallen
sel man massgeblich am Ambiente des jeweiligen Anlasses betei-
ligt — es geht also um mehr als nur um ein Dach iiber dem Kopf.
Auch im Dienstleistungsbereich sei das Angebot nach und nach
angepasst und ausgebaut worden.

Ob privates Familienfest, regionale Messeveranstaltung oder
gleich ein Open-air: Die Festhallen-Vermietung besorgt die Dis-
tribution direkt zum Endkunden und nicht via Wiederverkiufer

oder Vermittler. Sandro Keller: «Das hat fiir uns den Vorteil, dass

LEADER



Sandro Keller, kaufmdannischer
Leiter der FVF

wir die Nutzer unserer Angebote direkt kennen und sie uns. So
bleibt unser Sortiment immer an die Bediirfnisse der effektiven

Kunden angepasst.»

Typen fiir jede Ambiance

Ein Zeltsortiment anschaffen, beim Kunden aufbauen und abbau-
en: Das, so konnte man meinen, ist alles, was ein Anbieter in die-
sem Geschift tun muss. Laut Sandro Keller zeigen sich die Unter-
schiede aber im Detail — und darin, wie man auf besondere Her-
ausforderungen reagiert. Das Problem bei mobilen Festhallen sei
das Konsenswasser. Spitestens, wenn es von der Hallendecke her-
unter auf die Besucher zu tropfen beginnt, ist es vorbei mit der
festlichen Stimmung. Als einer von wenigen Anbietern hat die
FVF laut Urs Keller eine speziell entwickelte Blache im Standard-
Angebot, die das zu verhindern weiss. Ein weiterer Marktvorteil
sind die dunklen Dachabdeckungen, die es selbst bei Tageslicht
erlauben, visuelle Technologien in der Festhalle einzusetzen. Kun-
den, die eine ganz besondere Ambiance wiinschen, fithlen sich
wiederum von der Rundbogenhalle angesprochen, die Keller als
«einzigartig» bezeichnet.

Auch wenn im Bereich Festhallen in naher Zukunft keine
grossen technischen Innovationen zu erwarten sind, welche die
Branche auf den Kopf stellen, sind Anbieter gezwungen, stets mit-
zudenken. Gerade bei Publikumsmessen seien es Besucher und
Aussteller gleichermassen, die immer wieder etwas Neues erwar-
ten und iiberrascht werden wollen. In diesem Bereich hat das
Team der Festhallen-Vermietung AG viel Erfahrung, ist sie doch
selbst Ausrichterin der Thurgauer Friihlingsmesse sowie der
Schaffhauser Herbstmesse. «Bei unseren Messen ist der Unterhal-
tungswert massgebend», stellt Sandro Keller fest, und diesem An-

spruch miissen auch Festhallen und —zelte gentigen.

Profitieren von Grossanlassen

Der historisch gewachsene Standort Frauenfeld ist fir die FVF
ein Gliicksfall, auch wenn die Firma mit der eigenen Transport-
und Montagecrew in der ganzen Schweiz titig ist. Sandro Keller
dazu: «Frauenfeld hat es in den letzten Jahren immer wieder ge-
schafft, Anlisse von nationaler Bedeutung hier auszutragen. Dabei
denke ich an das Schwing- und Alperlerfest nichstes Jahr, das
Open-Air Frauenfeld, das eidgendssische Turnfest und vieles
mehr.» Bei diesen Anlissen werden viele Festhallen gebraucht —

ein Idealfall flir das ortlich ansissige Unternehmen.

hintergrund

Uber die herrschende Wirtschaftsflaute klagen kann die Ver-
mietungsfirma nicht, auch wenn sie die Situation durchaus auch
zu spiiren bekommt.Viele Firmen- und Familienfeste werden an-
gesichts der angespannten Lage in kleineren Massstiben oder gar
nicht mehr durchgefiihrt. Andererseits werden Grossveranstaltun-
gen lange im voraus geplant, so dass im Bereich der Zeltvermie-
tung im Moment kein Riickschlag zu verzeichnen ist. Und im
Bereich der Messeorganisation sei die Wirtschaftslage ohnehin
weniger splirbar. «Erstens sind die Aussteller lokale Gewerbetrei-
bende, die den personlichen Kundenkontakt pflegen wollen», er-
klirt Sandro Keller, «und zweitens ist die Kauflust bei den Besu-
chern immer noch gut, da es hauptsichlich um eher kleinere bis

mittlere Betrige geht.» |

Zum Unternehmen

Die Festhallen-Vermietung AG mit ihren heute 20 Mitarbeitern ist
ein klassisches KMU. Zur Firma gehoren neben 10°'000 Quadrat-
metern Lagerflache, davon tber 5000 Quadratmeter tberdacht,
eine gut ausgebaute Infrastruktur und eigene Transport- und diver-
se Flurfahrzeuge. Das Unternehmen basiert auf zwei Geschaftsfel-
dern. Zum einen die Vermietung von Festzelten und —hallen sowie
dem entsprechenden Mobiliar wie Biihnen, Bénke und Tosche.
Zum anderen die Messeorganisation: Die Festhallen-Vermietung
AG organisiert jeweils Ende Marz in Frauenfeld die Thurgauer
Frihlingsmesse sowie in der letzten Oktoberwoche die Schaffhau-
ser Herbstmesse.

Weitere Informationen im Internet unter www.festhallen.ch.

August 2009 n 11



gesprach

L. ]

«Na, dann wurde es ja hochste Zeit,
dass ich hierher gekommen bin.»
Werner L. Mang

12 n August 2009 LEADER
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«Bis zum Fruhstiick eine Nase,
dann fingt mein Tag richtig an»

Eigentlich ist es nicht schlecht, wenn man einen Schénheitschirurgen personlich kennt.
Werner L. Mang ist alles andere als ein gewohnlicher Arzt: Sympathisch, ironisch und un-
gewOhnlich offen spricht er mit dem LEADER tiber seine Charakterziige, den neu erwor-
benen Helikopter und Promis auf dem OP-Tisch.

Interview: Marcel Baumgartner
Bilder: Bodo Riiedi

Werner L. Mang, muss ich Angst haben, dass Sie mir gleich
vorschlagen, was ich an meinem Ausseren verbessern kénnte?
Nein, tiberhaupt nicht. Ich bin kein Arzt, der in der Strassenbahn
sitzt und die Menschen nach ihrem Ausseren analysiert. Schon-
heitschirurgie beinhaltet ja nicht nur Beauty, sondern auch Well-
ness und Wohlbefinden. Ich werde also sicherlich niemandem
meine Dienste aufdringen. Ich bin auch nicht der Prototyp eines
eitlen Menschen, sondern eher ein Workaholic, der das Gebiet

faszinierend findet, in dem er titig ist.

Also sind Sie mehr Unternehmer denn Arzt?

Ich habe beide Gene in mir — jene des Unternehmers und jene
des Arztes. Wohl auch bedingt durch meine Sternzeichen: Die
Jungfrau passt zur Titigkeit im OP und der Aszendent Lowe zum
Unternehmertum. Eine meiner Haupteigenschaften ist Fleiss.
Fleiss, Sportlichkeit und Ehrlichkeit waren die Eckpfeiler der
strengen Erziehung durch meinen Vater. Mein Studium habe ich
mir mit Taxifahrten finanziert und mir bereits damals mein erstes
kleines Appartement gekauft. Sie sehen: Ich denke schon seit jun-

gen Jahren klar wirtschaftlich.

Und haben so ein Vermdgen gemacht.

Ich habe es zu einem mir damals unvorstellbaren Reichtum ge-
bracht, ja. Aber obwohl ich als der wirtschaftlich erfolgreichste
Arzt Europas gelte, sind ftir mich zehn Franken immer noch viel

Geld. Man muss in seinem Leben auf dem Boden bleiben.

Die Mang Medical One Klinik-Gruppe betreibt in Deutsch-
land zehn Kliniken. Sie sind aber auch in Rorschacherberg
und Appenzell tatig, besitzen den Schweizer Pass. Wieso
hat es Sie hierher verschlagen?

Mein Vater sagte mir immer: «Wenn Du einmal erfolgreich bist,
dann gehe auf die Schweizer Seite des Bodensees.» Und er hatte
Recht: Ich konnte hier meinen Traum verwirklichen. Wir sind
mit der Gruppe weiterhin auf Expansionskurs, eréffnen Kliniken
in Moskau und Palma de Mallorca, trotzdem wird dieser Standort
hier immer meine Regenerationszone sein. Ich habe in Rorscha-

cherberg die schonste Liegenschaft mit dem schonsten OP, wo

ich auf meinen geliebten Bodensee schauen kann, aus dem ich
Kraft schopfe und der mir Kreativitit verleiht. Wenn ich mit Frust
an diesen Ort fahre, fillt der sofort von mir ab. Ich habe mich sel-
ten an einem Platz so wohl gefiihlt wie hier, im Paradies am Bo-

densee. Kisspitzle sind mir eben lieber als Champagner.

Wie kreativ ist lhr Beruf? Die Kunden diirften in der Regel
mit klaren Vorstellungen zu lhnen kommen.

Die asthetische Chirurgie, insbesondere die Gesichtschirurgie, ist
im hochsten Masse kreativ. Ich muss ja entscheiden, welche Nase
zu einem Gesicht passt. Wenn ich alle Wiinsche, die mir Patienten
mittels Fotoaufnahmen von Prominenten zeigen, erfiillte, kimen
teilweise groteske Formen heraus. Solche Dinge mache ich nicht.
Ich bin fiir die natiirliche Schonheitschirurgie. Ich mache keine

Puppennasen, ausgespritzte Lippen oder Megabriiste.

War aber nicht gerade das lange Zeit gefragt?

Der Trend der Schonheitschirurgie geht ganz klar in Richtung
Mang’sche Schule, also zur Natiirlichkeit und zum Wohlbefinden.
Aus Amerika kommen immer mehr Hollywoodstars zu uns, die
wieder normal aussehen wollen. Sie wollen sich wieder wohl in
ihrer Haut flihlen, und das geht nun einmal nicht mit einer glatt
gezogenen Haut und Augen, die kaum mehr Ausdruck haben. Ich
bin auch kein Freund von zu viel Botox. Das ist fiir mich Un-
nattirlichkeit, und ich liebe Mimik. Der Mensch darf ruhig ein
paar Falten haben. Das alles ist die Zukunft der Schonheitschirur-

gie, die wir an unseren Kliniken predigen.

«Mein Leben ist im Prinzip in 80 Prozent
Arbeit, 10 Prozent Familie und 10 Prozent
Sport unterteilt.»

Und Sie sehen ja, dass wir damit sehr erfolgreich sind. Ich will ei-
nen 60-Jihrigen nicht verindern, sondern so herstellen, dass er
wieder wie Ende 40 aussieht. Es geht um eine Verjiingung, nicht
um eine Anderung des Typs. Zu meinen zwei Jugendsiinden zihle
ich eine Frau, die ich zu Pamela Anderson, und einen Mann, den

ich zu Brad Pitt umoperiert habe. Wir haben das damals zusam-
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men mit Psychologen gemacht; die Patienten waren sehr stabil
und anschliessend erfolgreich in ihrem Beruf. Trotzdem: Ich wiir-

de das heute nicht mehr machen.

Im Vorzimmer sieht man zahlreiche Bilder mit Zeitungsarti-
keln Gber Sie. Das Unternehmen «Mang» und dessen Me-
thoden fokussiert sich klar auf lhre Person.

Nicht zuletzt ist die Marke deshalb so erfolgreich. Ich beschiftige
mich seit tiber 30 Jahren mit der isthetischen Chirurgie, habe
zahlreiche Prominente operiert und dadurch kennen mich mitt-
lerweile 50 Prozent der deutschen Bevdlkerung. Aber auch das
fithre ich zuriick auf meine Faszination an diesem Beruf. Und
diese lebe ich in allen Facetten aus. Ich habe nicht nur Patienten-

ratgeber sondern auch Lehrbiicher geschrieben, nach denen welt-
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weit gearbeitet wird. Denn ich stehe zum Begriff «Schonheits-
chirurgie», auch wenn dieser manchmal in einem negativen Licht
gesehen wird. Aber die isthetische Chirurgie gehort zum Zeit-
geist wie das Internet. Wir miissen uns mit diesem Thema ausein-
andersetzen. Viele Patienten wiirden eher auf eine neues Auto
oder den Urlaub verzichten, als auf eine Operation.Von der Re-
zession ist daher in unserer Branche nichts zu spiiren — im Ge-

genteil.

«Ich habe bemerkt, dass ich an Urlaub kei-
nen Gefallen finde.»

Sie werden mitunter aber auch heftig kritisiert.

Gerade in unserer Branche herrscht unter den Arzten sehr viel
Neid und Missgunst. Erfolgreiche Menschen werden daher oft zu
unrecht attackiert. Neid muss man verdienen, Mitleid bekommt
man von selbst. Dabei haben wir gerade in Deutschland und
Osterreich sowie in der Schweiz im Bezug auf die isthetische
Chirurgie — oder allgemein im Gesundheitswesen — die beste Ver-
sorgung weltweit.Vergleichen Sie das einmal mit England, Ameri-
ka oder Frankreich. Das Gejammer sollte daher endlich authéren.

Weil ich nie mit eingestimmt habe, wurde ich so erfolgreich.

Weil Sie nie gejammert haben?

Genau. Natiirlich gehort harte Arbeit dazu. Ich arbeite tiglich 12
bis 14 Stunden, manchmal sieben Tage die Woche. Urlaub mache
ich keinen. Aber vor allem bin ich ein Mensch, der positiv denkt,
Niederlagen einstecken kann und dusserst vital ist. Ich mache tig-
lich eine Stunde Sport, habe eine Traumfrau und eine wunderba-
re Familie. Das gibt Kraft.

Sie hatten es also auch in einer anderen Branche zu etwas
bringen kdnnen?

Solche Charaktere wie mich konnen Sie tiberall hinstellen. Ein-
fach deshalb, weil ich mich von der Obrigkeit nicht verbiegen
lasse. Hitte ich Automechaniker gelernt, wiirde ich heute viel-
leicht zehn Autohiuser betreiben. Ich bin sehr undiplomatisch
und habe mir dadurch auch schon Arger eingehandelt, aber das ist
auch ein Grund fiir den Erfolg: Korrekt, geradlinig, ehrlich, fleis-

sig, sportlich und kein Duckmiuser.

In der Schweiz sind Schonheitsoperationen nach wie vor
kein offentliches Gesprachsthema.

Sie haben Recht: Es ist immer noch ein Tabuthema. Aber die An-
zahl Operationen spricht eine andere Sprache. 2009 werden in
Deutschland tiber eine Million Operationen durchgeftihrt, in der
Schweiz diirfte man gegen 100’000 erreichen, Tendenz klar stei-
gend. Man legt heute sehr viel Wert auf Ausserlichkeiten. Das
zeigt der gesamte Run auf Beauty- und Wellnessangebote. Die

Menschen wollen sich bewegen, schon sein, gesund bleiben und
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alt werden. Deswegen hat die Schonheitschirurgie einen so ho-
hen Stellenwert wie etwa die Hiiftgelenk-, Kniegelenk- oder Au-
genchirurgie. Diese gesamte Anti-Aging-Medizin hatten wir vor
30 Jahren noch nicht, sie wird aber immer wichtiger. Genau in
diesen Bereich will ich auch die Schonheitschirurgie hineinbrin-

gen.

Zu lhrer Klientel gehoren folglich vor allem Menschen iiber
507?

Nein. Ein wichtiges, zweites Segment ist die psychologische Me-
dizin ab 18 Jahren, wo wir Jugendliche behandeln, die beispiels-
weise an einer langen Nase oder einem zu grossen Busen leiden.
Das sind die zwei grossen wirtschaftlichen Pfeiler der Branche —
Anti-Aging und psychologische Medizin —, und sie bilden einen
Milliardenmarkt. In der Schweiz ist es zwar derzeit erst ein klei-
nes Segment, aber es wird in den nichsten Jahren sicherlich ein

‘Wachstum im zweistelligen Bereich erzielen.

«Die meisten Moderatoren tuiber 50, die kei-
ne Tranensiacke haben, waren schon bei uns.»

Auch weil bewiesen ist, dass schone Menschen erfolgrei-
cher sind?

Ja. Untersuchungen belegen, dass es Minner und Frauen, die
schlank sind, keine Trinensicke aufweisen und Haare auf dem
Kopf haben, gerade in hoheren Etagen leichter haben als kleine,
dicke, ungepflegte Menschen. Wenn man also tiber eine soziale
Kompetenz verfiigt und zudem noch gut aussiecht, kommt man
schneller voran. Die meisten Moderatoren iiber 50, die keine Tri-
nensicke haben, waren wohl schon bei uns... Wir haben unter
unseren Patienten aber nicht nur Schauspieler und Vermogende,
sondern auch viele Manager ab 50, die sich die Schlupflider ma-

chen lassen. Denn die Natur kann man nicht immer besiegen.

Muss man sie denn besiegen?

Mein neuestes Buch widmet sich diesem Thema sehr kritisch. Es
tragt den Titel «Verlogene Schonheit». Meine Analyse darin lautet
«Verniinftige Schonheitschirurgie ja, Schénheitswahn neiny.
Denn ich sehe durchaus, dass es in der Branche Auswiichse gibt.
Nochmals: Wir verindern hier keine Typen. Es geht uns um ein

besseres Wohlbefinden.

«Solche Charaktere wie mich konnen Sie
tberall hinstellen.»

Wenn man also auf einer Party erkennt, wer alles eine
Mang-Nase «tragt», haben Sie lhren Job schlecht gemacht?
(lacht) Ein Kolumnist der Zeitschrift «Focus» hat einmal ge-
schrieben, dass ein beliebtes Geschenk eine Tasche von Gucci und

eine Nase von Mang sei. Das hat mich natiirlich geehrt. Eine

gesprach

Nase von Mang steht fiir Natiirlichkeit. Bisher wurde ich auf ei-
ner Party noch nie beschimpft, alle waren zufrieden. Und so lange

das so bleibt, fiihle ich mich ganz wohl.

Welche Prominenten lagen schon auf lhrem OP-Tisch?
Sie werden verstehen, dass ich Thnen hier nun keine Namen nen-
nen kann. Sonst wiirde ich Arger bekommen. Prominente wer-

den bei uns daher auch unter falschem Namen aufgefiihrt.

Ist die Nervositat grosser, wenn Sie das Messer bei einem
Promi ansetzen?

Wenn man fast 30’000 Operationen gemacht hat, ist der Ablauf
Routine. Und ich habe fast jede Woche einen Prominenten, der
etwas von mir will. Stress kommt da keiner auf, insbesondere
auch, weil ich mich beim Operieren entspannen kann.Vielleicht
ist beim einen oder anderen Patienten der Puls marginal héher —

aber unwissentlich. Ich habe einen Sportlerpuls von 58.

Sie entspannen sich beim Operieren?

Natiirlich. Das bereitet mir Freude. Ich sage immer: Bis zum
Friihstlick eine Nase, dann fingt der Tag richtig an. Weil ich dann
in einer Stunde bereits etwas geleistet habe. Sitze ich drei Stunden
in meinem Biiro und diktiere einen Text, frage ich mich, was ich

tiberhaupt gemacht habe.

Wie kritisch betrachten Sie sich eigentlich selbst?

Jedes Mal, wenn ich einen Fernsehauftritt von mir habe, denke
ich, dass ich mir meine Tranensicke vielleicht doch einmal ma-
chen lassen sollte. Ansonsten bemingelt meine Frau sogar, dass ich
zu wenig Wert auf mein Ausseres lege: Ich wiirde mir zu wenig
neue Kleidung kaufen und immer nur in weissen Hosen herum-

laufen.

Wieso tun Sie sich diese 14 Stunden Arbeitstage eigentlich
noch an? Sie konnten sich zuriicklehnen, das Leben genies-
sen und das verdiente Geld ausgeben.

Um Gottes Willen, nein! Wenn mir einer sagt, dass ich bald in
Rente gehen kann, bekomme ich ein flaues Gefiihl in der Ma-
gengegend. Mein Leben ist im Prinzip in 80 Prozent Arbeit, 10
Prozent Familie und 10 Prozent Sport unterteilt. Und so lange
ich noch gesund und fit bin, werde ich das weiterhin so handha-
ben. Ich habe immer noch zahlreiche Projekte im Kopf, die ich

umsetzen mochte.

Freizeit ware fiir Sie demnach eine Qual?

Ich habe einfach bemerkt, dass ich an Urlaub keinen Gefallen fin-
de. Ich kann auch nicht acht Stunden auf dem Golfplatz verbrin-
gen. An Hobbys fehlt es mir indes nicht: Ich golfe, jage, fahre Au-
torennen und Wasserski, fische und spiele Tennis. Nur habe ich

das Paradies hier vor Ort. Wieso sollte ich also zwei, drei Wochen
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wegfahren? Geistig muss jeder Tag wie Urlaub sein. Nur so bleibt

man vital. Wenn ich Frust im Job habe, komme ich nicht weiter.

«Argert man die Leistungstrager permanent,
ziehen sie davon.»

Aber mit Verlaub, ganz normal ist es auch nicht, niemals Fe-
rien zu machen?

Ich bin auch kein normaler Arzt. Die Kombination meiner ver-
schiedenen Segmente macht mein Leben so spannend. Jede Wo-
che Vollpower. Beispiel: Kiirzlich war am Freitag und Samstag der
Kongress der Internationalen Gesellschaft fiir Asthetische Chirur-
gie, welche ich prisidiere. Kurzfristig wurde ich fiir Donnerstag-
abend zu einer Talkshow im ZDF eingeladen. Also bin ich am
Donnerstag mit dem Privatflugzeug von Friedrichshafen nach
Berlin geflogen und war um 20 Uhr im Studio. Am nichsten
Morgen ging es um 6 Uhr zuriick, um 9 Uhr habe ich den Kon-
gress eroffnet. Ein normaler Arzt macht das nicht. Ich bin ein vom
Beruf faszinierter Mensch, der auch den wirtschaftlichen Erfolg

sucht und geniesst.

Sie suchen nicht nur den Erfolg, sondern auch das Rampen-
licht. Folglich sind Sie dauernd auf Achse?

Klar. Ende Juni war ich zur Sendung «Wetten, dass...?» auf Mall-
orca eingeladen. Am Sonntagnachmittag ging es dann weiter nach
Miinchen zu einem Abendessen mit Liza Minnelli. Die Riickreise
nach Lindau trat ich erst so gegen 1 Uhr an. Allerdings stand ich

einige Stunden spiter auch wieder im OP. Mein Leben ist nicht
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wie das eines normalen Menschen. Wire es das, wire ich nicht so

bekannt geworden. Aber ich versuche immer, aus allem 120 Pro-
zent herauszuholen. Das ist manchmal flir meine Mitarbeiter

schwierig, weil ich natiirlich auch gewisse Anspriiche an sie habe.

Ich werde jetzt nicht fragen, ob Liza Minnelli schon auf
Ilhrem Tisch lag. Aber auf jeden Fall entstanden iiber all die
Jahre einige Freundschaften mit Prominenten?

Ja, und ich bin auch etwas stolz auf das internationale Netzwerk,
das ich mir aufgebaut habe. Und das nicht nur mit Personen, die
ich schon behandelt habe. Es fuihrt zu hochst interessanten Ge-
sprichen und Einladungen an alle méglichen Anlisse:Vom Tennis-
turnier in Wimbledon {iber ein Formel-1-Rennen in Monaco bis
hin zur Oscarverleihung in Los Angeles. Man trifft Schauspieler,
Singer, Politiker und alle moglichen interessanten Leute. Es
kommt auch oft vor, dass ich als Chirurg hinzugezogen werde,

wenn einer dieser Prominenten beispielsweise einen Unfall hatte.

«Alles, was ich mir ertraumt habe, habe ich
mir auch gekauft.»

Besteht die Gefahr, dass Sie iibermiidet im OP stehen?

Nein, nein. Ich bin wie ein Zehnkdmpfer, hochst diszipliniert und
absolut konzentriert. Ich komme mit sechs Stunden Schlaf aus.
Wenn ich abends spiter ins Bett komme, gehe ich am nichsten
Tag auch spiter in die Klinik. Aber ich muss meine Maschine im-
mer auf Trab halten. Wenn sie nicht auf Touren ist, fihle ich mich

unwohl. Dann kriege ich Herzbeschwerden.



Wer das aushalten muss, ist lhre Frau. Sie lag bisher nur
einmal auf lhrem OP-Tisch: Als Sie ihr den Blinddarm ent-
fernt haben.

Genau. So haben wir uns kennengelernt. Nichstes Jahr sind wir
bereits 25 Jahre verheiratet. Auch hier bin ich also ein Exot: Wer
reich und bekannt ist und nicht zu schlecht aussieht, ist in mei-
nem Alter schon mindestens dreimal geschieden und hat eine 18-
Jahrige an seiner Seite. Meine gliickliche Ehe ist aber ein wesent-

licher Teil meines Erfolgs.

«Wenn ich auf RTL unter den reichsten
Deutschen aufgeftihrt werde, erzeugt das
natiirlich Neid.»

Ausserdem haben Sie zwei Kinder. Wird eines davon die
Marke «Mang» weiterfiihren?

Dereinst wird wohl meine Tochter Gloria das Management tiber-
nehmen. Das war immer mein Wunsch. Schliesslich mochte man,

dass etwas vom Erreichten tibrig bleibt.

Wo stehen Sie eigentlich politisch?
Ich bin Verfechter einer sozialen Leistungsdemokratie. Ich hasse
alles, was links oder rechts ist. Man muss die Leistungstriger be-
lohnen, um dann die sozial Schwicheren unterstiitzen zu kon-
nen. Argert man die Leistungstriger permanent, zichen sie davon.
Wir haben das in Schweden gesehen, wo die Wende erst wieder
eintrat, als man den Steuersatz senkte. Kurz gesagt: Je mehr man
den Mittelstand pflegt, umso besser geht es jenen, die nicht so
sehr an der Sonne stehen.

Ich bin beispielsweise Vorsitzender der Professor-Mang-Stif-
tung, einer Stiftung, die in Not geratene Kinder operativ versorgt.
In diese Stiftung fliessen unter anderem jene Honorare, die ich

fiir meine Fernsehauftritte oder fiir meine Biicher erhalte.

«Ich gelte als der wirtschaftlich erfolgreich-
ste Arzt Europas.»

Auf der anderen Seite sind Sie auch ein Mensch, der sich
gerne das eine oder andere goénnt.

Sie sprechen meine Ferrarisammlung an. Autos sind eine grosse
Leidenschaft von mir. Und ich stehe durchaus zu diesen Dingen,
die ich mir als Kind ertriumt habe. Alles, was ich ersehnt habe,
habe ich mir auch gekauft. Zuletzt einen Hubschrauber, fiir den
ich im letzten Jahr den Pilotenschein gemacht habe. Eine harte
Nummer — der normale Flugschein ist dagegen einfach. Mit
Ende 50 musste ich mich da nochmals durch einen 63 Zentime-

ter hohen Turm von Theoriebiichern schlagen. Aber ich glaube,
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die Schweizer sind «not amused», wenn einer seine Spielzeuge

zeigt. Ist doch so, oder?

Wir sind wohl etwas zuriickhaltend in diesen Dingen.

Ich habe die Schweizer in dieser Hinsicht noch nicht so ausgelo-
tet. Ich kann nicht einschitzen, ob hier das gleiche Neidgefiihl
aufkommt wie in Deutschland. Wenn ich aber mit einem Rolls
Royce mit Appenzeller Nummernschildern herumfahre, dann
gefillt das den Leuten. Aber das ist halt auch ein historisches
Fahrzeug. Ich bin ja kein Neureicher, sondern ein bodenstindiger
Mann mit einer intakten Familie, der seine Angestellten ordent-
lich bezahlt und auch einen gewissen Prozentsatz in soziale Pro-
jekte investiert. Aber wenn ich auf RTL unter den reichsten
Deutschen aufgefiihrt werde, erzeugt das natiirlich Neid. Umso
mehr, da ich als extrovertierter Mensch meinen Erfolg zeige und
mit Schauspielern befreundet bin. Ich glaube aber, die Schweizer
interessiert es viel weniger als die Deutschen, ob einer nun einen
Hubschrauber hat oder nicht. Thr miisst nicht immer hinter jeden

Vorhang blicken, was euch sympathisch macht.

Wir pflegen unsere Promis auch nicht so wie die Deutschen.
Eigentlich haben wir gar keine Promis.

Na, dann wurde es ja hochste Zeit, dass ich hierher gekommen
bin (lacht). |

Zur Person

Aufgewachsen ist Werner L. Mang in Lindau, als Sohn des Forst-
direktors Karl Mang. Streng und leistungsorientiert erzogen, er-
folge nach dem Besuch der Grundschule und der neunjahrigen,
lehrreichen Zeit am Bodenseegymnasium in Lindau 1968 das Abi-
tur. Schon friih galt Mangs Interesse der plastischen Chirurgie.
Bereits als Schiler modellierte er Gesichter und Formen, fiel
durch kreative Arbeit und kinstlerische Fahigkeiten auf. Diese
Kombination zwischen medizinisch-chirurgischem Interesse und
kiinstlerischen Fahigkeiten war wohl der Schliissel zum Erfolg.
1990 griindete Mang eine kleine Privatklinik fiir plastische Chirur-
gie mit operativer Téatigkeit am Kreiskrankenhaus Lindau. 2003
folge die Eréffnung der Bodenseeklinik in Lindau, 2008 jene der
Mang-Klinik in Rorschacherberg. In der Schweiz ist der Professor
aber bereits seit 1994 tatig, seit 1997 auch als Leiter der Abtei-
lung fiir &sthetische Chirurgie am Spital Appenzell. Mang ist zu-
dem Honorarprofessor der Staatlichen Universitat St.Petersburg,
Ehrenprasident der Deutschen Gesellschaft fiir Asthetische Chir-
urgie und Prasident der Internationalen Gesellschaft fiir Astheti-
sche Medizin. Er ist verheiratet und Vater von zwei Kindern.
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Quickmail AG greift Post an

Wenige Wochen nach der Senkung des Briefmonopols in der Schweiz auf 50 Gramm hat
der St.Galler Marketing-Dienstleister MS Mail Service AG die Initiative ergriffen und die
Quickmail AG gegriindet, die kiinftig die Beférderung adressierter Mailings, Kataloge und

Kundenzeitschriften anbietet.

er Briefmarkt in der Schweiz wird vom Unter-
nehmensbereich PostMail der Schweizerischen
Post dominiert. 2008 beforderte die Schweizeri-
sche Post gemiss Geschiftsbericht 2.68 Mrd.
adressierte Briefe. Nach Angaben der Postregula-
tionsbehorde ist das ein Marktanteil von 99.9 Prozent.
Per 1. April 2006 erfolgte mit der Beschrinkung des Briefmonopols
auf Briefe bis 100g Gewicht der erste Liberalisierungsschritt, zum
1. Juli 2009 wurde die Grenze auf 50g abgesenkt. Damit sind laut
Postregulationsbehérde 25 Prozent der Sendungen ausserhalb des
Monopols und konnen durch private Anbieter zugestellt werden.
Falls private Anbieter adressierte Briefe tber 50g regelmissig
und gewerbsmissig fiir Dritte befordern und damit einen MWST-
pflichtigen Umsatz von mindestens 100'000 Franken erzielen,
bendtigen sie eine Konzession. Bisher haben in der Schweiz sieben
Firmen eine Konzession zur Beforderung von Briefen erhalten,
ohne jedoch dezidierte Angebote fiir die Beforderung von Briefen

zu machen.

Abdeckung von 85 Prozent im Visier

In einer Pressekonferenz im neuen Einstein Congress in St.Gallen
erliuterte Quickmail-Geschiftsfithrer Christof Lenhard das Kon-
zept des neuen Briefzustellers. Demnach versteht sich Quickmail
nicht als Konkurrent zu traditionellen Post- und Vertragungsun-
ternehmen, sondern als Erginzung und attraktive Option flir Ver-
sandhindler, Detailhandelsketten, Spendenorganisationen und an-
dere Unternehmen, die den schriftlichen Dialog mit ihren Kun-
den pflegen.

Neu am Leistungspaket von Quickmail ist ein «Track & Trace»
fiir Mailings. Damit bietet Quickmail als erstes Unternehmen in Eu-
ropa die Moglichkeit der Nachverfolgung von Massensendungen —
von der Einlieferung bis zur Zustellung. Informationen tiber nicht
zustellbare Sendungen werden elektronisch am Tag nach dem Zu-
stellversuch an den Absender tibermittelt. Die Konzentration der
Zustellung auf zwei Wochentage (Donnerstag und Freitag) erleich-
tert den Absendern die Planung ihrer Werbemassnahmen.

Starten wird Quickmail im Briefsegment tiber 50 Gramm im
Oktober 2009 in den Kantonen St.Gallen, Appenzell (AI/AR) und
in Teilen des Kantons Thurgau. Das Zustellgebiet soll kontinuierlich
ausgebaut werden, so dass im Jahr 2012 bis 85 Prozent aller Haushal-
tungen abgedeckt sind.

LEADER

«Nicht einfach nur billiger»
Am Sitz der Quickmail AG in St.Gallen wird ein Sortierzentrum

erdffnet.Von hier aus sollen die Depots und Zusteller schweizweit
mit vorsortierten Sendungen beliefert werden. Innerhalb von drei
Jahren plant Quickmail die Schaffung von 300 Arbeitsplitzen,
davon allein 120 am Standort St.Gallen. Im Jahr 2012 sollen
schweizweit etwa 90 Millionen Sendungen befordert werden.
«Wir treten nicht zu einem Boxkampf an, sondern wir wollen
diese neue Optionen nutzen — fiir unsere Kunden, fiir den Ver-
sandhandel und fiir die Direktmarketing-Branche», erklart Peter
Stossel, Prasident des Verwaltungsrates der MS Mail Service AG
und der Quickmail AG. «Wir haben auch nicht die Absicht, ein-
fach billiger zu sein. Das allein ist nicht unser Konzept. Aber wir
wollen die Vorteile eines KMUs nutzen durch Innovation, Zuver-
lissigkeit und Flexibilitit.» Dartiber hinaus ist fiir Stossel die
Quickmail
Schweiz. Zum Kanton und zur Stadt St.Gallen. |

auch ein Bekenntnis zum Wirtschaftsstandort
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«Man muss mit dem Personal offen
kommunizieren»

i
H Arthur Gerber

20 n August 2009 LEADER
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Mitten in der Krise — und doch den

Blick nach vorn

Die Wirtschaftskrise ist keine reine Medieninszenierung — sie ist real existierend. Und es
gibt Unternehmen, die das handfest zu spiiren bekommen. Die Kindlimann AG in Wil ist
ein Beispiel dafiir, wie offene Kommunikation und friihzeitig eingeleitete Massnahmen
helfen, die Situation zu bewiltigen. Und sie ist Beleg dafiir, dass es sich auszahlt, langfristig
zu denken statt hektisch Massnahmen einzuleiten.

Text: Stefan Millius
Bild: Bodo Riiedi

8’000 Quadratmeter, verteilt auf mehrere Hallen, ge-
legen im Stdquartier der Stadt Wil nahe der Grenze
zum Thurgau. 10’000 Tonnen Stahl werden hier ge-
lagert, etwa ein Drittel mehr, als im gesamten Eiffel-
turm stecken. Die Kindlimann AG, «Spezialist rund
ums Rohr, wie sie ihr Geschift selbst nennt, ist ein traditionsrei-
ches Unternehmen und ein wichtiger Arbeitgeber. Im Zentrum
stechen Komplettlosungen: Die Firma bietet von der Beschaffung
und dem Materialmanagement tber diverse Rohrbearbeitungen
bis zur Just-in-Time-Lieferung ein Gesamtpaket. Als Spezialitit
gilt die Anarbeitung von Rohren fiir hochst individuelle Anfor-

derungen, vor allem im Serienbereich.

Personal als «Konjunkturforscher»

Uber 160 Menschen aus 14 Nationen arbeiten hier. Seit Anfang
Jahr tun sie das teilweise in Kurzarbeit. Doch von Panik oder Pes-
simismus ist nichts zu spiiren. «Man muss mit dem Personal offen
kommunizieren», sagt Arthur Gerber, der Vorsitzende der Ge-
schiftsleitung, der seit 1981 im Unternehmen ist. Die Kurzarbeit
wurde frihzeitig in Zusammenarbeit mit dem Amt fiir Arbeit in
die Wege geleitet. Die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter waren
sich zudem schon frith bewusst, dass Massnahmen wohl unaus-
weichlich sein wiirden. «Besser als jede Konjunkturforschungs-
stelle» sei ihr Gespiir fiir die wirtschaftliche Situation, sagt Arthur
Gerber. «Wenn es weniger zu verarbeiten gibt, weiss das Personal
natiirlich um die Auftragslage.»

Auch Gerber selbst ist weit davon entfernt, schwarz zu malen.
Die Krise mag in dieser Art einzigartig sein, beispiellos ist sie
nicht. Der Vorsitzende der Geschiftsleitung verweist auf die Phase
vor etwa funf Jahren, als es ebenfalls harzte. «Es geht nie nur in
eine Richtung, jede Durststrecke ist irgendwann tiberwundeny,

ist Gerber tiberzeugt.

Zulieferer fiir Automobilindustrie
Auch wenn derzeit natiirlich die schlechten Nachrichten tiber-
wiegen. Die Kindlimann AG, seit 20 Jahren Teil des international

titigen Benteler-Konzerns, ist mit Blick auf die viel zitierte Krise

ein typisches Beispiel. Das Unternehmen existiert seit Jahrzehn-
ten, ist gut aufgestellt und in seinem Bereich fithrend — doch den
Geschehnissen der Weltwirtschaft kann sie sich dennoch nicht
entziechen. Die Kunden der Firma kommen unter anderem auch
aus der Automobilindustrie, die derzeit arg gebeutelt wird. Bis zu
25 Millionen Stiick Rohre bearbeitet Kindlimann pro Jahr, um
sie den Autozulieferern als fertigen Bestandteil zum Einbau zu
liefern. Dass dieses Geschift seit Monaten und voraussichlich
auch in nichster Zeit stark abnimmt, ist klar. Auch das zweite
Kundensegment, die Maschinenindustrie, leidet, der Auftrags-
rlickgang ist laut Gerber auch hier erheblich spiirbar.

Nun profitiert der Rohr-Spezialist aber davon, so breit aufge-
stellt zu sein — sowohl was die Produkte wie auch die Kundenseg-
mente angeht. Zufriedenstellend lduft derzeit noch das Segment
Anlage- und Leitungsbau, zum Beispiel fiir die chemische und
die Nahrungsmittelindustrie. Ebenfalls nicht schlecht prisentiert
sich die Auftragslage in der Bauindustrie. Arthur Gerber relativiert
das allerdings: «Auch hier miissen wir damit rechnen, dass viele
der Bauprojekte, die heute noch in Planung sind, in nichster Zeit

gestoppt werden.»

Keine Abstriche bei Qualitat

Dennoch bleibt die Kurzarbeit die einzige einschneidende Mass-
nahme — abgesehen von Kostenoptimierungen, die im Grunde
eine Daueraufgabe darstellen. Von personellen Einschnitten sieht
man bei Kindlimann bewusst ab. Das Unternehmen, das seit vie-
len Jahren als Grundsatz seine Lehrlinge nach Abschluss der Aus-
bildung weiterbeschiftigt, will sich selbst treu bleiben. Bei der
Qualitit der Produkte und der Dienstleistungen werde man auf
keinen Fall Abstriche machen, sagt Arthur Gerber, und dort ein-
zusparen, wo es um den direkten Kontakt zum Kunden gehe,
komme ebenfalls nicht in Frage.

Ein Beispiel fiir letzteres ist der eigene Fuhrpark aus 18 Last-
wagen, den die Kindlimann AG betreibt. Viele vergleichbare Un-
ternehmen lassen ihre Ware von externen Partnern transportie-
ren, und moglicherweise ist das bei einer reinen Kosten-/Nut-

zenrechnung in einigen Fillen auch tatsichlich die giinstigere
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Variante. Doch fiir Arthur Gerber stehen andere Faktoren im Vor-
dergrund. «Unsere Chauffeure reprisentieren die Firma, sie sind
ein Bindeglied zum Kunden, auf das wir keinesfalls verzichten
wollen — und ich bin iiberzeugt, dass das auf lange Sicht sinnvoll

ist.»

Auch Konzern ist Familienunternehmen
Langfristigkeit, Nachhaltigkeit: Diesen Geist kann die Kindli-
mann AG auch als Teil einer internationalen Firmengruppe leben
— denn auch der Benteler-Konzern ist ein Familienunternehmen,
und das bereits in der fiinften Generation und mit iiber 20’000
Mitarbeitern. «Wir spiiren bei der Familie Benteler, dass sie bereit
ist, unternechmerische Risiken zu tragen, aber genau wie wir
nicht kurzfristig denkt», sagt Arthur Gerber. Es werde kein «hire
and fire» gepflegt. Und weil man nicht borsenkotiert ist, gibt es
keine Notwendigkeit, zur Pflege des Borsenkurses kosmetische
Korrekturen durchzufiihren, die der langfristigen Strategie viel-
leicht hinderlich wiren.

Wie klar das Unternehmen an die Zukunft glaubt, wird mit
einem Blick auf die Investitionen deutlich. Der Standort in Wil
kommt allmihlich an seine Grenzen, ein weiterer Ausbau des

Produktesortiments ist hier nur noch sehr schwer méglich. Und

Zum Unternehmen

Die Kindlimann AG gehért mit den beiden Standorten in Wil (SG)
und Bussigny (VD) zu den filhrenden Handelshausern im Stahl-
und Edelstahlrohrbereich in der Schweiz. Sie ist ein Unternehmen
der Benteler Distribution und in dieser Funktion fir die Bearbei-
tung des Schweizer Marktes verantwortlich. Die Benteler Distri-
bution International GmbH ist einer der flihrenden Lagerhalter und
Bearbeiter von Stahl- und Edelstahlrohren fir vielfaltige Anwen-
dungsbereiche. \Weitere Informationen im Internet unter
www.kindlimann.ch.

weil die Wiler Stadtplaner das Stidquartier im Rahmen der Stadt-
entwicklung als Wohngebiet aufwerten wollen, ist es heute sehr
ungewiss, wie weit die Industrie hier auf lange Sicht noch eine
Zukunft hat. «Daflir miissen wir gewappnet sein», sagt Arthur
Gerber. Die Kindlimann AG hat deshalb im thurgauischen Tobel
Land erworben. Fiir die Uberbauung der insgesamt 44’000 Qua-
dratmeter liegen bereits Ideenskizzen vor. In vier bis fiinf Etappen
soll der Neubau realisiert werden, die erste Etappe ist voraussicht-
lich im Lauf von 2011 bezugsbereit. Wie schnell die weiteren
Schritte folgen, ist laut Gerber auch von der konjunkturellen Si-

tuation abhingig.

Profitieren von Vertrauensbasis

Klar ist aber: Der Rohr-Spezialist schaut nach vorn und riistet
sich fiir die nichsten Jahrzehnte. Mit der Kurzarbeit will man die
schwierigste Zeit iiberbriicken und profitiert dabei vom Aufbau
der letzten Jahre und Jahrzehnte. Das Personal bekenne sich zum
Unternehmen, sei stolz, hier zu arbeiten und zeige das gerade in
schwierigen Zeiten auf vorbildliche Weise, indem sich jeder Ein-
zelne frage, wie er dem Unternehmen mit seinem Einsatz helfen
kann. Arthur Gerber: «Dieses Vertrauensverhiltnis ist tiber viele

Jahre gewachsen. Es hilft in guten und in schlechten Zeiten.» W
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Anzeige

40-Jahr-Jubilium

Dieses Jahr feiert die Altherr Nurzfahrzeuge AG ihr 40-jihriges
Bestehen!

Fiir Thr Vertrauen in meine Firma, meine Mirtarbeiter, meine
Produkte und meine Person mochre ich Thnen meinen Dank
aussprechen.

Sie haben uns die letzten 40 Jahte getragen, den Auf- und
Ausbau meiner Firma erméglicht und sichern damit 50 Personen
im Toggenburg einen atcraktiven Arbeitsplarz und 12 Lehtlingen
eine interessante und zukunftsorienterte Ausbildung.

Ich griisse Sie herzlich
Thr
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Altherr Nutzfahrzeuge AG, Untersteig, CH-9650 Nesslan
Telefon +41 (0)71 994 12 52, www.altherr.ch
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Sie buchen lhre Ferien
ja auch nicht beim Backer.

Und far Online-Buchhaltung gibt's ABACUS by PROVIDA.

Wann nutzen Sie diese vorteilhafte Dienstleistung?

Mehr Sicherheit — weil Ihre Daten beim Treuhander sicher sind.
B Mehr Support — weil die Unterstltzung bedurfnisgerecht ist.
B Mehr Flexibilitdt — weil das Handling schnell und einfach ist.

B Mehr Freiraum — weil Sie sich auf lhre Kernkompetenzen konzentrieren kénnen.

Wir verfugen tber breite Erfahrung als Anbieter von «ASP — Software als Dienstleistung»
und bieten Finanzbuchhaltung des Softwareherstellers ABACUS online zur Nutzung an.

Provida schafft Freiraume. Durch Kompetenzen und Synergien — von der Unternehmens-
beratung zur Steuerberatung, von Management Services zur Wirtschaftsprifung.

Provida
Romanshorn - St.Gallen - Zirich - Frauenfeld - Kreuzlingen - Rorschach - Zug
Telefon 0848 800 844 - info@provida.ch - www.provida.ch
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«Damit Sie keinen Arger haben.»
Toni Kempf

den Standort Ostschweiz fiir zukunftswelsend halt.

Text: Stefan Millius
Bild: Bodo Riiedi

m Eingangsbereich herrscht die gut organisierte Be-
triebsamkeit der Disposition, ein Stock hoher iiber-
nimmt die Ruhe der Administration. Der zweite Stock
im Gebiude der TS Tor & Service AG im beschaulichen
Muolen war bis vor kurzem eine Wohnung, nun bietet
er Platz fur zusitzliche Biiroriume. Bis zu diesem Zeitpunkt habe
man cher beengt gearbeitet, erklirt Toni Kempf, Geschiftsfithrer
und einer der drei Inhaber des Unternehmens, nun geniesse man
den neuen Freiraum. Die Firma, die Beratung, Handel, Montage
und Service rund um Industrie- und Brandschutztore sowie An-
docksysteme anbietet, hatte ein angenehmes Problem: Die Ge-

schifte laufen, Ausbau und nicht etwa Abbau ist angesagt.

24 n August 2009

Damit Kunden keinen Arger haben

Seit 1995 existiert die Firma, und rund 14 Jahre spiter zeigt sich,
dass die damals beschlossene Geschiftsstrategie aufgeht. TS Tor &
Service produziert selbst keine Tore, sondern kauft diese ein —
und zwar bei langjahrigen flexiblen Lieferanten, welche optimale
Losungen fiir die Kundenbediirfnisse in hoher Qualitit herstellen
konnen. «Der Kunde kann davon ausgehen, dass wir flir thn und
seine Bediirfnisse die besten Torlosungen anbieten, montieren,
reparieren und fur die Betriebssicherheit der Torsysteme die noti-
ge Wartung professionell ausfiihren werden.», sagt Toni Kempf.
Der Firmenslogan «Damit Sie keinen Arger haben» soll sich so

erfullen.



Auch das zweite Standbein zielt auf dieses Versprechen. Das
Muoler Unternehmen verkauft nicht einfach Tore und tiberldsst
die Kiuferschaft ihrem Schicksal, sondern itibernimmt Wartung
und Reparatur seiner Produkte. Wihrend es im privaten Umfeld
hochstens lastig ist, wenn sich ein Garagentor einmal nicht mehr
offnen oder schliessen lasst, kann dasselbe Problem bei Industrie
und Gewerbe schnell ins Geld gehen. Toni Kempf schildert den
Alltag bei typischen Kundenbetrieben, wo Stapler oder Lieferwa-
gen die Halle in hoher Kadenz befahren und verlassen — ist dieser
Weg einmal versperrt, herrscht Stillstand. Entsprechend sind die
Unternehmen auf eine funktionierende Wartung sowie im Not-
fall auf schnelle Behebung bezichungsweise Reparatur angewie-
sen, und das 24 Stunden an 365 Tagen im Jahr und dies fiir alle

Tormarken.

Starker Bereich Service und Wartung

Von den 10,5 Millionen Franken Umsatz, welche die TS Tor &
Service AG im letzten Jahr erwirtschaftet hat, entfiel bereits ein
Drittel auf den Bereich Wartung, Service und Reparatur — Ten-
denz steigend. Der starke Fokus auf den Dienstleistungsbereich
macht sich somit bezahlt. Kempf dazu: «Wenn man jihrlich rund
900 Tore verkauft und davon ein gewisser Prozentsatz von uns im
Rahmen von Servicevertrigen weiter betreut wird, so summiert

sich das natiirlich.»

«Wir investieren auch in diesen Zeiten kriftig,
alleine in diesem Jahr schon 200’000 Franken.»

Mit diesem Effekt ist auch das Wachstum des Unternehmens
zu erkliren, das heute 43 Mitarbeiterinnern und Mitarbeiter
zihlt. Ein kontinuierliches, gesundes Wachstum sei das immer ge-
wesen, betont der Geschiftsfithrer. In stetigen kleinen Schritten
entwickelte man sich von einem auf zwolf Serviceleute und von
zwei auf acht Monteure — als Reaktion auf die laufende Zunah-
me an Auftrigen. Und auch die Bereiche Verkauf und Innendienst

mussten entsprechend angepasst werden.

Wachstum aus eigener Kraft
Bei allem Wachstum achteten die drei Inhaber stets darauf, unab-
hingig zu bleiben. Der Ausbau wird aus eigenen Kriften finan-
ziert. «200’000 Franken alleine in diesem Jahr» habe man bereits
wieder investiert, erklirt Toni Kempf. Sinkt der Umsatz, wie das
zu erwarten ist, wenn die Baubranche mit etwas Verspitung auf
die Wirtschaftskrise reagiert, so ist in Muolen kein radikaler Ein-
schnitt zu erwarten, da keine Ressourcen auf Vorrat aufgebaut
wurden. «Sicher kann es sein, dass auch wir einmal die Kosten
optimieren miissen», raumt Kempf ein, doch dank der Unabhin-
gigkeit des Unternehmens kénne man auch eine temporire Flau-
te tiberdauern.

Die Referenzliste des Tor-Anbieters zeigt, dass auch grosse
Namen auf das Know-how der TS Tor & Service AG setzen. Ob
ABB oder AMAG, das Schweizer Fernsehen, die Migros oder das

wirtschaft

Zircher Opernhaus: Hier und an unzihligen weiteren Orten tun
die Tore aus Muolen ihren Dienst. Nicht zuletzt wohl, weil hier
das gesamte Portfolio an Produkten angeboten wird, also Sektio-
naltore, Falttore, Schiebetore, Brandschutztore, Schnelllauftore

und Rolltore ebenso wie Andocksysteme und Speziallosungen.

«Wir sind immer auf kontinuierliche, gesunde
Weise gewachsen.»

Alle diese Produkte kommen aber kaum «ab Stange», sie alle
werden auf die oft hochspezifischen Anforderungen der Kund-
schaft angepasst. Diese Individualisierung diirfte in Zukunft noch
zunehmen. So ist Toni Kempf beispielsweise tiberzeugt, dass das
Thema Minergie auch im Industriebereich an Bedeutung gewin-
nen wird. Hochisolierte Industrietore, die dennoch so leicht wie
moglich bleiben miissen: Das konnte eine der Herausforderungen
der nahen Zukunft sein. Ein weiteres Bediirfnis der Kunden sind

Torsysteme, die mit moglichst wenig Wartung im Einsatz stehen.

Guter Standort fiir Zukunft

Bedient wird von Muolen aus die ganze Deutschschweiz. Aus-
schlaggebend sei eine verkehrstechnisch glinstige Lage, denn je-
den Tag verlassen mehr als ein Dutzend 3,5-T6nner das Firmen-
gelinde. Wire ein Umzug in Diskussion, so wiirde es das TS-
Team wohl Richtung Autobahn ziehen. Doch nachdem der
raumliche Ausbau nun méglich wurde, ist das kein Thema mehr.
Die Ostschweiz als Standort sei ohnehin gesetzt. Denn langfristig
gedacht, davon ist Toni Kempf iiberzeugt, wird sich diese Region
ganz von alleine als perfekter Standort herausstellen: «Europa
wichst immer mehr zusammen, das Preisniveau der Schweiz wird
sich frither oder spiter an das der EU angleichen.» Sobald das der
Fall ist, werden Produkte und Leistungen der TS Tor & Service
AG fiir die Mirkte Vorarlberg, Stiddeutschland und Bayern, diese
wirtschaftlich starken Regionen, ganz von alleine interessant.

Und der Weg flir ein weiteres gesundes Wachstum damit offen. W

Die TS Tor & Service AG, plant, verkauft und montiert Industrieto-
re, Andocksysteme und Brandschutztore und verfligt tber eine ei-
gene Service-Equipe. Zu den Kunden gehéren grosse Namen wie
ABB, die AFG Arena, Coop, Schweizer Fernsehen, SBB, Swisscom
oder die Universitdt Zarich, um nur einen kleinen Ausschnitt zu
nennen.

Weitere Informationen im Internet unter www.tstor.ch.

August 2009 u 25



wirtschaft

«Man braucht keinen Doktortitel. »
Christoph Jansen
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«Die Wertschitzung fur Qualitit

wachst wieder»

Vom kleinen Stahlrohrproduzent zum internationalen Ausstatter fiir den Baubereich und
die Industrie: Diesen Weg legte die Jansen AG in iiber 80 Jahren zuriick. Eine breite Diver-
sifizierung und eine gewisse Zuriickhaltung in den Boomjahren bildeten Grundlage fiir ein
gesundes Wachstum. Zu Besuch bei einem Unternehmen, dessen Produkte europaweit als

Synonym fiir Schweizer Qualitit gelten.

Text: Stefan Millius
Bilder: Bodo Riiedi

s ist in gewisser Weise eine flir die Region typische
Erfolgsgeschichte: Als Josef Jansen 1923 einen
Kleinbetrieb in Oberriet ibernahm, drehte sich
bei ihm alles um Rohre. 85 Jahre spiter schildert
Christoph Jansen die Geschiftsfelder des Unter-
nehmens, das er seit finf Jahren als Mitglied der Geschiftsleitung
fithrt. Noch immer stellt die Jansen AG Rohre her — unter ande-
rem. Doch das einstige Kleinunternehmen beschiftigt heute rund
750 Angestellte, setzt mehrere Hundert Millionen Franken im
Jahr um und bedient aus dem beschaulichen Rheintal die ganze

Welt mit ihren Produkten und Systemen.

«Option immer offen gelassen»
Dass das Unternehmen nach wie vor zu 100 Prozent in Familien-
besitz ist, wiirde den einstigen Begriinder mit Sicherheit freuen.
Fiir ihn personlich sei es aber nie eine Selbstverstindlichkeit ge-
wesen, in die Firma einzusteigen, sagt Christoph Jansen aus heuti-
ger Perspektive. «Ich habe mir diese Option immer offen gelassen
und nie verbaut; es hitte aber auch anders kommen konnen.»
Jansen ist in Oberriet aufgewachsen, hat die HSG absolviert
und dort auch doktoriert. Was, wie er lachend gesteht, fir die
Fihrung eines Unternehmens nicht zwingend nétig sei, doch
habe er Spass an der Dissertation zu einem spannenden Thema
gehabt. Danach war er unter anderem in einem Internet-Bera-
tungsunternehmen aktiv, bevor er sich doch dem Familienbetrieb
zuwandte. «Natiirlich hat mich die Jansen AG immer interessiert»,
sagt Christoph Jansen, und als sich zeigte, dass das Interesse durch-
aus gegenseitig ist, trat er in die Geschiftsleitung und einige Zeit
spater auch in den Verwaltungsrat ein — als dritte Generation des

einstigen Kleinbetriebs.

Uberschaubare Grisse

Was Christoph Jansen vorfand, hat fur ihn die Richtigkeit der
Entscheidung bestitigt. Jansen ist international ausgerichtet,
gehort in der Region zu den wichtigsten Arbeitgebern — «aber
wir haben nach wie vor eine uiberschaubare Grosse, und die Ent-

scheidungswege sind kurz.»

Qualititen, die sich derzeit besonders stark auszahlen — genau
so wie die Tatsache, dass das Industrieunternehmen breit aufge-
stellt ist. Die Jansen AG ist mit ihren Stahlrohren ein Zulieferer
fiir die Automobilindustrie; das geht nicht spurlos an der Firma
vorbei. Doch reicht der Kundenkreis weit iiber den schwer ge-
beutelten Automotive-Bereich hinaus. Das Fertigungsverfahren
fur Stahlrohre, das die Grundlage fiir das Wachstum der Firma in
den ersten Jahrzehnten bildete, wurde laufend weiterentwickelt.
Jansen-Stahlrohre finden heute in unterschiedlichsten Formen
und Wandstirken ihren Einsatz: im Maschinenbau, in der Mobel-
fertigung und zahlreichen weiteren Industrieanwendungen. Dar-
iber hinaus wurde Jansen zum Systemproduzenten und fertigt
heute Bausysteme flir Fenster, Tiiren und Fassaden. Einen weite-
ren Schritt bildete der Kunststoffbereich: Rund um Haustechnik,
Versorgung und Entsorgung stellt die Jansen AG heute im grossen
Stil Kunststoffrohre her.

Breit aufgestellt

Deshalb, restimiert Christoph Jansen, sei die herrschende Krise
hier in Oberriet zwar ein Thema, aber keines, das Panik auslost.
«Wir haben schon immer gewusst, dass es gut ist, breit aufgestellt
zu sein — in dieser Zeit zeigt sich das einfach besonders deutlich,
sagt er. Auf- und Abschwung stellen sich in den verschiedenen
Produktionsbereichen unterschiedlich schnell ein. Als Automobil-
Zulieferer leidet Jansen derzeit wie viele andere auch, der Bau-
wirtschaft geht es im Moment aber noch recht gut. Jansen: «Und
sollte es dort zum prognostizierten Einbruch kommen, hat sich
der Autobereich vielleicht bereits wieder etwas aufgefangen und

beginnt, uns wieder zu tragen.»

«Ein gutes Verhiltnis zu Europa ist flir uns
absolut zentral.»

Ob Krise oder nicht: Fiir den Erfolg muss auch ein Traditi-
onsunternehmen wie die Jansen AG hart arbeiten. Immer bedeu-
tender werde das Engineering, stellt Christoph Jansen fest. Das

Heil sieht er nicht darin, Produkte ab Stange zu liefern, sondern
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im Versuch, wo immer moglich spezifische Losungen zu ent-
wickeln — nicht nur fiir den Kunden, sondern im Idealfall sogar
mit diesem zusammen. Die Anforderungen an die Produkte be-
ziiglich Festigkeit, Sicherheit und Verarbeitung werden stets
hoher, dasselbe gilt fiir die technische Beratung, die ebenfalls aus-
gebaut wurde. «Die Wertschitzung fiir gute Produkte wichst wie-
der», unterstreicht Christoph Jansen. In diesem Segment wolle
sich das Unternehmen positionieren und auf Nachhaltigkeit set-

zen — «wir definieren uns nicht einfach nur tiber den Preis.»

Hohe Flexibilitat, hohes Tempo

Einfacher diirfte es in den vergangenen Jahren nicht geworden
sein, die Kunden zufriedenzustellen. In der Automobilindustrie
beispielsweise wird heute fast ausschliesslich qust in time» gear-
beitet. Die Dynamik ist hoch, die Lagerbestinde sind moglichst
niedrig mit der Tendenz hin zu null. Das missen Zulieferer wie
die Jansen AG berticksichtigen und die hohen Erwartungen je-
derzeit erfiillen konnen. Flexibilitdt und ein hohes Tempo werden
vorausgesetzt. Jansen: «In diese Richtung diirfte die Reise auch

weiter gehen.»

«Heute sind wir froh, dass wir in den Boom-
jahren nicht tibermaissig gewachsen sind.»

Zwei Drittel des Geschifts macht die Jansen AG mit dem
Ausland; das Schwergewicht liegt in Europa, Deutschland ist vor
der Schweiz der wichtigste Markt. Wer so stark am Export hingt,
dessen Schicksal ist unweigerlich mit der Politik verbunden. «Wir
miissen unseren Mitarbeitern und auch der Bevolkerung immer
wieder vor Augen fithren, wie wichtig die Zusammenarbeit mit
dem Ausland fiir uns ist», ist Christoph Jansen iiberzeugt. Und er

fihrt fort: «Wenn wir zwei Drittel unserer Arbeitszeit flir europai-
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sche Kunden einsetzen, dann ist es vielleicht keine so gute Idee,

wenn wir immer wieder durchblicken lassen, dass wir mit Europa
nichts zu tun haben mochten.» Deshalb sei das auch das einzige
politische Thema, bei dem sich die Jansen AG auch schon mal 6f-
fentlich engagiert und verlauten lisst. Das Verhaltnis zu Europa
beschiftige ihn stark, sagt Jansen, aber nicht, weil es seine Familie

betreffe, sondern weil letztlich die Arbeitsplitze daran hingen.

Handelshemmnisse befiirchtet

Ganz konkret gemerkt habe das die Jansen AG nach dem EWR-
Nein Anfang der 1990er Jahre. Wihrend die politische Schweiz
hitzig iiber die moglichen Auswirkungen diskutierte, stand die
Fithrung des Oberrieter Unternehmens in der Pflicht, die eu-
ropiischen Kunden bei der Stange zu halten.Viele von thnen hit-
ten damals die Frage gestellt, ob die Jansen AG in der wirtschaft-
lich isolierten Schweiz denn auch in einigen Jahren noch ein ver-
lisslicher Partner sein werde, sagt Jansen. Das Unternehmen selbst
wiederum flirchtete sich vor Erschwernissen im Exportgeschift,
vor Handelshemmnissen, die das Geschift mit Europa tangieren
konnten. Jansen: «Deshalb haben wir damals im deutschen Bun-
desland Thiiringen ein zusitzliches Produktionswerk aufgebaut
und uns damit auch als europiisches Unternehmen positioniert.»
Grosse Investitionen in den Aufbau des modernsten Stahlrohren-
werks Europas haben so in Thiiringen rund 110 Arbeitsplitze
entstehen lassen.

Die Europapolitik einmal ausgeblendet, ist der Standort
Schweiz fuir die Jansen AG gesetzt — und damit auch das Rheintal.
Die Grenznihe sei ein klarer Vorteil, so Christoph Jansen, ebenso
der nahe Autobahnanschluss. Dieser wird vor allem fiir den Trans-
port von Fertigprodukten genutzt. Die 90’000 Tonnen R ohmate-
rial pro Jahr rollen vor allem auf den Schienen an, ein Bahnan-
schluss fuhrt direkt ins Gelinde der Jansen AG. Dieser Transport-
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weg sei teurer als der auf der Strasse, sagt Jansen, aber es mache aus

okologischer Sicht klar Sinn, die Bahn zu nutzen.

Bedeutende Standort-Attraktivitat

Das Rheintal als Industriestandort ist fiir die Jansen AG ohnehin
interessant: Zu verschiedenen, gerade auch kleineren Betrieben
bestehen enge Beziehungen, beispielsweise als Zulieferant. Chri-
stoph Jansen betont, das Unternehmen sei sehr daran interessiert,
dass die Region floriert und als Arbeitsplatz attraktiv sei, und das
aus einem ganz bestimmten Grund: «Wenn wir spezialisierte Mit-
arbeiter suchen, ist es ein Vorteil, wenn potenzielle Bewerber im
Rheintal iiber uns hinaus mogliche Optionen sehen.» Ein Fach-
mann aus einer anderen Region sei dann eher bereit zum Um-

zug.

«Wir wussten immer, dass es gut ist, breit
aufgestellt zu sein.»

Und solche Spezialisten sucht die Jansen AG immer wieder.
Das Unternehmen ist ein stabiler Arbeitgeber. Auch in schlechten
Zeiten sei man zu Investitionen bereit gewesen, sagt Christoph
Jansen, das gelte gerade auch in der jetzigen Phase, entgegen der
allgemeinen Wirtschaftslage. Gleichzeitig habe man in den guten

Zeiten der Vergangenheit daflir nicht tiberbordet. «Wir wurden

wirtschaft

manchmal belichelt, weil wir in den Boomjahren nicht stirker
ausgebaut haben, aber heute erweist sich das als richtigy, stellt Jan-
sen niichtern fest.

Doch zuriick zum Anfang. Man brauche keinen Doktortitel,
um ein Unternehmen zu fiihren, hatte Christoph Jansen eingangs
erklirt. Bleibt die Frage: Was ist es denn, was man braucht? Jansen
tiberlegt kurz und erwidert schliesslich, natiirlich gehore es dazu,
dass man betriebswirtschaftliche Zusammenhinge verstehe und
dass man Freude daran habe, mit Menschen zusammenzuarbeiten.
Aber ganz zentral sei auch ein anderer Wert, erginzt Jansen zum

Schluss: «Gesunder Menschenverstand.» [ |

Uber das Unternehmen

Die Jansen AG, 1923 gegriindet, ist ein unabhangiges Privatun-
ternehmen. Es ist tatig in Entwicklung, Herstellung, Beratung und
Vertrieb von geschweissten Prazisionsstahlrohren, Stahlsystemen
fir den Fassaden-, Fenster- und Tirenbau sowie Kunststoffpro-
dukten fir den Baubereich und die Industrie. 2008 wurde mit rund
7350 Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern ein Umsatz von tber 320
Millionen Franken erwirtschaftet.

Anzeige

Arbeitsausfalle kosten Ihr Unternehmen viel Geld.
Wir haben drei Wirkstoffe dagegen:

Betriebliches Gesundheitsmanagement, Absenzenmanagement und
Fallmanagement —damit senkt die SIZ Care AG in lhrer Unternehmung oder
Organisation krankheits- und unfallbedingte Ausfélle Ihrer Mitarbeiter.

S1Z Care AG, Verena Conzett-Strasse 11, CH-8004 Zirich
Telefon +41 44 496 63 00, info@sizcare.ch, www.sizcare.ch

=
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forward2business, Deutschlands innovativste Denkfabrik fiir die Geschiftsmodelle der Zu-
kunft, wird erstmals in der Schweiz seinen Zukunftskongress abhalten, und zwar am 7. und
8. September auf Schloss Wartensee bei St. Gallen.

anager, Kreative und Wissenschaftler aus

der Schweiz, Osterreich, Liechtenstein und

Siiddeutschland testen dort an beiden Ta-

gen den unternehmerischen Wert von

Grenzverletzungen. Dabei diskutieren sie
die erfolgreichsten Innovationsstrategien des Rule Breaking und
Grenziiberschreitung fiir die Eroberung neuer Mirkte, neuer Ge-
schiftsmodelle, Branchen- und Technologietiiberschreitungen.
Zudem entwickeln die Innovationschefs, Manager und Wissen-
schaftler Lebenswelten der Menschen fiir das Jahr 2020, den Mar-
kenwelten der Unternehmen und den Medienwelten.

Bestehende Marketingstrategien wollen die Teilnehmer dabei
rigoros hinterfragen. Da Kommunikation in allen Medien indivi-
dualisiert und personifiziert wird, gibt es kaum noch die traditio-
nellen Zielgruppen nach Kaufkraft, Alter und Lebensraum, son-
dern nur noch Interesse oder mogliches Interesse fiir Produkte
und Dienstleistungen. Erfolgreiche Rule Breaker werden genau
auf diese Fragen eingehen.

«Die Wirtschaft hat in den vergangenen Jahren viel Kraft ver-
wendet, Innovationsabteilungen einzurichten und sich Innova-
tionsprozesse zu geben. Die Deutschen sind inzwischen Weltmei-
ster im Effizienz-, Qualitits- und Innovationsmanagement. Doch
das ist nicht genug. Wir haben damit keinen einzigen neuen
Markt erobert. Effizienz fiihrt zwar zu Kostenersparnis, aber auch
zu Gleichmacherei», erliuterte Sven Gabor Janszky, Zukunftstrai-
ner und Leiter von forward2business. «Wir brauchen die zweite
Art von Innovation. Jene zerstorerische, Bestehendes hinterfra-
gende Innovation, die herkommliche Geschiftsmodelle tiberwin-
det. Dafiir miissen wir lernen, wie erfolgreiche Rule Breaker zu

denken und zu handeln.»
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Regelbruch zur Regel machen

Gleich der erste Tag widmet sich dem Hauptthema des Kongres-
ses, der Innovation durch Stérung. Dabei erliutern praxisgestihlte
Regelbrecher, wie sie Innovationen erzeugen und mit unge-
wohnlichen Methoden Wirklichkeit werden lassen, quasi den Re-

gelbruch zur Regel machen. Zu den Referenten gehoren:

Prof. Dr. Klaus Evard, Chairman und Prasident, TEC Interna-
tional Germany. Er griindete als Rulebreaker Deutschlands erste
private Hochschule (European Business School) und 10 weitere

Bildungsinnovationen.

Frank M. Rinderknecht von Rinspeed. Er erfindet als Rulebrea-

ker Autos die tauchen, tibers Wasser fliegen und schrumpfen kénnen.

Steffen Riihl, der Erfinder von yasni. Er macht als Rulebreaker
das heifle Eisen der «Digitalen Identitit» zum Geschiftsmodell.

Dr. Gerhard Knies von der Desertec Foundation. Er entwickelt
als Rulebreaker radikale aber zielfiihrende und umsetzbare Kon-

zepte zur Rettung des Weltklimas.

Prof. Dr. Michael Zerr, Prasident der Merkur International FH
Karlsruhe. Er war bei Yello der Vater des «gelben Stroms» und er-

findet nun die Institution «Hochschule» neu.

Medienwelten 2020: Die Jahre der

Digital Natives beginnen

Weiteres, das gesamte Wirtschafts- und Arbeitsleben betreffende
Thema sind die Digital Natives, jenen nach 1984 Geborenen, die
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mit Handy und Internet sozialisiert wurden und die schon ab
dem kommenden Jahr bei der Besetzung der Arbeitsplitze die
Baby Boomer iiberfliigeln und die Medienwelten prigen werden.
Zu den hochkaritigen Referenten in diesem Bereich gehoren

unter anderem:

Carlo Bewersdorf von der Deutschen Telekom. Er arbeitet am
vielleicht wichtigsten Kundendialogtrend der Zukunft: Intelli-

gentes Touchpointmanagment!.

Dr. Sven Hischke, ebenfalls von der Deutschen Telekom. Er er-
arbeitet die Innovationsstrategie des Branchenriesen und prigt
dadurch die Regeln der zukiinftigen Mirkte.

Sven Markschliger von Mast-Jigermeister. Er entwirft jene
Strategien, um im Informationsgewitter einer immer digitaler

werdenden Welt nicht unterzugehen.

Thomas Strerath von der Werberagentur Ogilvy one worldwi-
de GmbH. Er berit als neuer Ogilvy Chef grof3e Marken einer

sich rasant verindernden Werbewelt.

Dr. Thomas Garms vom Axel Springer Verlag. Er erschliesst mit
seinen Strategien neue Mirkte fiir klassische Medienhiuser in der
Medienwelt der Zukunft.

Daniel Fiedler von 3sat. Er entwickelt die Zukunftskonzepte flir
Qualititsmedien fur die kiinftige Medienwelt nach Internetlogik.

Peter Wienand von Telefénica O2 Germany. Er prigt mit seinen

Innovationen unsere Kommunikationswelten der Zukuntft.

Hubertus von Lobenstein, Geschiftsfiihrer der Agenturholding
TBWA in Deutschland. Er prigt als Vordenker und Trendsetter
die Regeln flir das Marketing der Zukunft.

Dr. Dirk Kleine von ProSiebenSat.1. Er prigt die digitalen TV
Strategien der europiischen Medienunternehmen zu Video-on-

demand.

Robert Amlung vom ZDE Er entwickelt die digitalen Zu-
kunftsstrategien eines der wichtigsten deutschsprachigen Fern-
sehsender und Stefan Jenzowsky von moreTV Broadcasting. Er

baut einen Videorekorder, der weiss, was ich sehen will.

wirtschaft

«Wir wollen eine einzigartige Atmosphire schaffen.»
Sven Gabor Janszky,
Zukunftstrainer und Leiter des forward 2business-Think Tanks

Limitierte Teilnehmeranzahl, einmalige Atmos-
phéare

Die Anzahl der Kongress-Teilnehmer ist streng limitiert. «Wir
wollen eine einzigartige Atmosphire schaffen», sagt Zukunftstrai-
ner und Leiter des forward2business-ThinkTanks Sven Gibor
Janszky. «Jeder lernt jeden kennen. Das ist das Einmalige am Kon-
gress.» Ausserdem sind allen Rednern langatmige Powerpoint-
Prisentationen strikt verboten. Mit der innovativen Konferenz-
methode «World Cafe» werden alle Teilnehmer an der Diskussion
und Entwicklung des Zukunftsszenarios «Lebenswelten 2020»
beteiligt, das nach dem Zukunftskongress den Teilnehmern und
der Offentlichkeit zur Verfiigung gestellt wird. LEADER ist Me-

dienpartner des Anlasses. n

Zu forward2business

Zum hochklassigen Business-ThinkTank gehéren die Innovations-
chefs der grossten zentraleuropaischen Unternehmen, Vice Presi-
dents fiir Innovation und Marketing Technologieforscher und VC-In-
vestoren grosser Technologieunternehmen wie Volkswagen, Shell,
BASF, Kodak, Siemens, SAP, Nokia, Microsoft, IBM, Phillips, Intel,
Sennheiser, Audi, Deutsche Telekom, Vodafone, Swisscom, Deut-
sche Bahn, Tchibo, BMW, Deutsche Post und viele andere mehr.
Diese treffen auf Chefredakteure und Direktoren von ARD, ZDF,
ORF, Deutsche Welle, ProSiebenSAT1, RTL, Tele 5, N24, Bertels-
mann, Axel Springer Verlag, Burda, Spiegel, Focus, FAZ, MTV so-
wie die Chef Business Developer grosser Lifestylemarken wie adi-
das, New Yorker, Nintendo, Swarovski sowie und viele andere. Tra-
ditionell wird beim Zukunftskongress auch das Zukunftsszenario
«Lebenswelten 2020» weitergeschrieben.

Details zum Kongress unter www.forward2business.ch
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Der Thftler mit der Sonne als Partner

Er betreibt eine Ein-Mann-Firma und sitzt im beschaulichen Walzenhausen in Appenzell
Ausserrhoden. Seine Produkte aber gehen in die ganze Welt. Und in Zeiten, in denen alles
nach 6kologischem Wirtschaften und Nachhaltigkeit ruft, kommen seine solarbetriebenen
Produkte wie Spielzeug gerade richtig: Peter Wiithrich und die solartoys GmbH.

Text: Stefan Millius Bild: Archiv

orgezeichnet war Peter Wiithrichs Weg zum
Schopfer von Solarspielzeug nicht gerade. Nach
einer Lehre als Chemielaborant in Basel absol-
vierte er Wanderjahre durch verschiedene Berufe
und machte sich danach als Architekturmodell-
bauer selbstindig — flir die nachsten zehn Jahre. Aus dieser Titigkeit
ging im Jahr 200 die solartoys GmbH hervor. «Solarspielzeug und
andere kluge Dinge fiir Dritte oder fiir den Eigenvertrieb»: So be-

schreibt Peter Wiithrich, was er seither produziert.

«Das kann man besser machen»
Ausloser flir die neue Karriere war im Grunde ein Zufall, wie sich
der Wahl-Ausserrhoder erinnert. Als Architekturmodellbauer sollte
er bei einem Auftrag unter anderem auch mitgeliefertes Solarsspiel-
zeug zusammenbauen — und sei dabei fast verzweifelt. «Ich war von
der Gestaltung und erst recht von der Funktion schockiert», so Wii-
thrich, «und fiir mich war klar: Das kann man auch besser machen.»
Nach kurzer Zeit in seiner neuen Titigkeit hatte der Ttftler ein
erstes ansprechendes Fahrzeug konstruiert. Besonders wirtschaftlich
war dieses noch nicht. Alles sei neu gewesen fiir ihn, «von Antrie-
ben und Solarenergie hatte ich nur sehr wenig Ahnung und vor al-
lem auch davon, woher ich die Teile kostengtinstig fiir eine Serien-
produktion beziehen konnte.» Heute kann Peter Wiithrich auf ein
gefestigtes Netzwerk von Lieferanten aus der ganzen Welt verwei-
sen. «Die Einzelteile werden grosstenteils in der Schweiz in spezia-
lisierten Betrieben hergestellt, Solarmodule und Motoren beziehe

ich direkt aus Fernost.»

Das gewisse Etwas
Genau so international ist die Kundschaft von solartoys. Ein Netz

von Distributoren sorgt fiir die Verteilung vor Ort. Die Solarspiel-
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zeuge sind eine Kombination aus traditionellen Holzspielzeug, in-
novativer Technik und einzigartigem Design. Angesprochen davon
fiihlt sich laut Wiithrich «eine Kiuferschaft mit dem Auge fiir das
gewisse Etwas.» Daher werden seine Produkte in erster Linie in
Shops mit hoherwertigem und qualitativ auserwihltem Sortiment
angeboten. Zudem setzen sie viele Firmen als Kundengeschenk ein.

Dass die Ein-Mann-Firma eine bedeutende Kundschaft belie-
fert, beweist das Beispiel des Medikamentenherstellers Mepha Phar-
ma. Fiir diesen konnte Peter Wiithrich auch eines seiner spannend-
sten Projekte realisieren: Einen Solarzug. «Da war mein ganzer Er-
findergeist gefordert», so Wiithrich. Der Zug sollte solarbetrieben
sein, moglichst wartungsfrei funktionieren und als «eye catcher» in
Apothekenschaufenstern dienen. Da diese allerdings unterschiedli-
che Tiefen aufweisen, konnte der Solarzug nicht einfach im Kreis
fahren, sondern musste eine Rampe nach oben und unten meistern.

Peter Wiithrich meisterte die Herausforderung. Ein Solarmodul
speist in seiner Erfindung die Messingschienen mit Strom. Um
vom Sonnenlicht unabhingig zu sein, wird das Solarmodul von ei-
ner Halogenlampe beleuchtet; diese wiederum ist mit einem Sen-
sor am Schaufenster verbunden. Wiithrich: «Der Betrachter konnte
nun von ausserhalb des Schaufensters via Sensor die Lampe steu-
ern. Ging das Licht aus, blieb der Zug augenblicklich stehen und
fuhr ebenso schnell wieder weiter, sobald die Lampe wieder leuch-
tete.» Die Erfindung aus Walzenhausen diirfte auf diese Weise so

manchen Shopper unterhalten haben.

Qualitdt vor dem Comeback

Die unvermeidliche Frage: Wie wirkt sich die Wirtschaftskrise auf
ein Kleinunternehmen in einem so speziellen Segment mit inter-
nationaler Kundschaft aus? Er merke, dass viele interessierte Kun-
den derzeit sehr abwartend seien und sich verstirkt Gedanken tiber
mogliche Kiufe machen, so Wiithrich, der darin aber auch positive
Aspekte sieht. «Ich denke, dass man sich kiinftig wieder vermehrt
auf Qualitit und Innovation zurtickbesinnt, auch wenn das vorgin-
gig etwas hohere Kosten verursacht.

Deshalb hilt solartoys GmbH auch in diesen Zeiten, in denen
vielerorts sinkende Budgets zur Suche nach Billigware fithren, am
Grundsatz fest, innovative, qualitativ hochstehende Produkte anzu-
bieten. Und das sogar verstiarkt. Mit der ebenfalls in Walzenhausen
ansissigen Firma «fantastic machines», die Maschinen als Werbetriger
— zum Beispiel an Messen — konstruiert — pflegt Peter Wiithrich seit
wenigen Monaten eine enge Zusammenarbeit. «Wir haben bereits
neue Produkte entworfen, die das grosse Innovationspotenzial beider
Formen beinhalten und den erhofften Synergieeffekt voll und ganz
bestitigen», zieht Wiithrich eine erste Bilanz. Gut méglich also, dass

im Appenzeller Vorderland etwas vollig Neues heranwichst. |
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Gastreferent

Konrad Hummler

5. Jungunternehmerforum mit

Workshops

Bereits zum flinften Mal findet am Donnerstag, 29. Oktober, das Jungunternehmerforum
statt. Dieses Jahr im Bildungszentrum Arbon. Als Gastreferent konnte Konrad Hummler,
Privatbankier und Prisident der Industrie- und Handelskammer St.Gallen-Appenzell ver-
pflichtet werden. Die Teilnehmenden kénnen aus sechs verschiedenen Workshops aussuchen.

as Organisationskomitee hat die funfte Austra-
gung zum Anlass genommen, die Veranstaltung
zu erweitern. Das Jungunternehmerforum be-
ginnt bereits um 17.30 Uhr und dauert bis zir-
ka 22 Uhr. In sechs verschiedenen Workshops
konnen Jungunternehmerinnen und Jungunternehmer sich in
ein Thema vertiefen, dem Referenten Fragen stellen und sich ak-
tiv einbringen. Pro Teilnehmer konnen zwei Workshops besucht
werden, zum Abschluss der Info- und Vernetzungsveranstaltung
bietet sich zum ersten Mal die Gelegenheit bei einem Speed-

Networking seine Unternehmung vorzustellen.

Jetzt anmelden

Die Teilnahme steht allen Interessierten offen, die sich mit dem
Gedanken beschiftigen, ein eigenes Unternehmen zu griinden,
an der Planung einer eigenen Firma sind oder in den letzten finf
Jahren den Schritt in die Selbststindigkeit gemacht haben. Die
Veranstaltung wird von zahlreichen Firmen und Verbinden finan-
ziell unterstiitzt, Hauptsponsoren sind das Amt fiir Wirtschaft und
Arbeit des Kantons Thurgau, die Regionalplanungsgruppe
Oberthurgau, die Helvetia Versicherung, die Web- und Consul-
tingfirma chrisign gmbh, Weinfelden sowie die Thurgauer Kanto-
nalbank. Der Thurgauer Gewerbeverband und Industrie- und
Handelskammer unterstiitzen die Veranstaltung ebenfalls. Dank
dem Sponsoring des Bildungszentrums Wirtschaft Weinfelden
konnen die Teilnehmerinnen und Teilnehmer am Schluss der Ver-
anstaltung insgesamt flinf Bildungsgutscheine gewinnen.

Die Teilnahme kostet pro Person 40 Franken, im Preis enthal-
ten sind zwei Workshops sowie Verpflegung und Getrinke. Eine
verbindliche Anmeldung ist bis 18. September unter www,jun-
gunternehmerforum.ch erforderlich. Die Teilnehmerzahl ist aus
Platzgriinden auf 130 Personen beschrinkt, pro Workshop kénnen
maximal 24 Personen teilnehmen. Weitere Informationen sind auf

der Homepage www,jungunternehmerforum.ch zu finden.

Die sechs Workshops im Uberblick
Workshop 1: Bonitatspriifung mit Guido Scherpenhuyzen(2),
Creditreform Egeli, St.Gallen.

Schlecht zahlende Kunden sind eine Gefahr fiir jedes Unterneh-
men. Wie priift ein Start-Up-Unternehmen die Bonitit seiner Kunden?
Welche Massnahmen sind gegen drohenden Zahlungsausfall zu treffen?
Workshop 2: Businessplan mit Beat Bollinger(3), Thurgauer Kan-
tonalbank, Weinfelden.

Anhand eines Praxisbeispieles wird das Erstellen eines Business-
planes aufgezeigt. Welche Anforderungen muss ein Businessplan fiir
das Erhalten eines Bankkredites erfiillen?

Workshop 3: Verkaufstraining mit Kurt Klaus(4), klaus — beratung
und training, St.Gallen.

Sie erfahren, wie Sie ein Verkaufsgesprich erfolgreich gestalten
und was es dabei ganz speziell zu beachten gilt. Wie bringe ich meine
Produkte und Dienstleistungen an den Kunden? Wie trete ich tiber-
zeugend auf?

Workshop 4: Werbung und Marketing mit Stefan Strobele, Strobe-
le Kommunikation,

R omanshorn. Werbung und Marketing sind auch fiir Jungunterneh-
mer unverzichtbar. Doch was ist zwingend? Was «nice to have»? Was ist
der Schliisselfaktor flir ein Marketing mit schmalem Budget?

Workshop 5: Selbstmanagement mit Vera Krihenmann(5), klaus —
beratung und training, St.Gallen.

Brennen ohne auszubrennen — eine grosse Herausforderung ge-
rade fiir Jungunternehmer. Wie bleibe ich dank gezieltem Umgang
mit meinen Ressourcen leistungsfihig, wirksam und gesund?
Workshop 6: Rechtsformen und Sozialversicherungen mit
Dean Kradolfer(6), Forrer Lenherr Bogli Rechtsanwilte, Weinfelden
und Erich Marte(7), Allianz Suisse, Frauenfeld.

Welche Rechtsform wihle ich fiir meine Firma? Wann haftet
ein/e Jungunternehmer/in mit dem Privatvermdgen? Zudem wer-
den wichtige Fakten zur Absicherung der Ehepartner, zur Vorsorge

und zu den Sozialversicherungen aufgezeigt. |
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«Der kommunizierte Respekt vor "
den Studierenden war echt.»
Peter Miiller

5

Effizienter Wissenstransfer

Am 28. September zeichnen die Wissenstransferstelle der FHS St.Gallen und ihre Partner
zum vierten Mal Praxisprojekte der FHS-Studierenden aus. Peter Miiller, Leiter Wis-
senstransferstelle WTT-FHS, erklart, welche Verinderungen an der Preisverleihung vorge-
nommen wurden und ob die Krise Auswirkungen auf die Projekte hatte.

Interview: Marcel Baumgartner
Bild: Bodo Riiedi

Peter Miiller, letztes Jahr wurde der «WTT-Event» erstmals
unter dem Namen «WTT-YoungLeaderAward» durchgefiihrt.
Waren Sie zufrieden mit der Veranstaltung?

Der WTT-YoungLeaderAward 2008 war ein Megaerfolg. Fast 400
interessierte Leute in der Tonhalle und am Award-Buffet diskutie-
rend unter sich: eine anregende Mischung aus Wirtschaftsvertre-
tern, Politikern, Lehrkriften, Forschern und natiirlich Studieren-
den mit ihren Angehdrigen. Wir konnten innerhalb eines Jahres
eine Verdoppelung der Teilnehmerzahl erzielen; auch das Ambien-
te tiber den ganzen Anlass war top. Daher war ich sehr zufrieden
mit dieser Durchfiihrung, wenngleich vieles noch besser gemacht

werden kann.

Was war fiir Sie personlich das Highlight?
Es gab einige Highlights. Aber das Wichtigste fiir mich waren die
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erst erwartungsgespannten und dann strahlenden, stolzen Augen
der nominierten Studierendenteams am WTT-YoungLeaderA-
ward. Erwihnen mochte ich auch die rithrenden Schlussworte
von S.D. Prinz Philipp von und zu Liechtenstein an die Adresse
der Teams. Der kommunizierte Respekt vor den Studierendenlei-
stungen war echt. Das zeigt auch, dass er diesen Frithling freiwillig
ein Praxisprojektteam begleitete. Und schliesslich: Das Ambiente
in der Tonhalle mit den eingebrachten Licht-, Ton- und Bildef-

fekten war gewaltig.

Mit welchen Neuerungen kénnen die Gaste dieses Jahr
rechnen?

Es wird uns ein regierungsritlicher «Segen» durch den St.Galler
Regierungsprisidenten Josef Keller tiberbracht. Anschliessend
wird der Abt des Klosters Einsiedeln, Martin Werlen, das Publi-
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kum mit der These «von der Ethik im Management, die eigent-
lich niemand will» herausfordern. Der Anlass wird tiberdies kiir-
zer gehalten sein und deshalb noch rassiger ablaufen. Die feierli-
che Ubergabe der WTT-YoungLeaderAwards an die besten Stu-
dierendenteams und die anschliessenden Podiumsdiskussionen
bleiben das Herz des Anlasses. Heuer wird tibrigens erstmals ein
«LEADER Special» iiber die Durchfithrung des WTT-YounglLea-
derAward 2009 erscheinen. Ein Exemplar dieser Spezialausgabe
wird allen nominierten Studierenden und Gisten am WTT-

YoungLeaderAward im Nachgang tibergeben.

Gibt es auch innerhalb der Jury Umstellungen?

Ja. Die Jury ist einerseits von sieben auf neun Mitglieder gewach-
sen. Es freut die WTT-FHS, dass mit der PwC neben der LGT ein
zusitzlicher Sponsoringpartner dazugekommen ist. Der St.Galler

Geschiftsstellenleiter Bruno Riss sitzt deshalb neu in der Jury.

«Ich meinte gespiirt zu haben, dass den Stu-
dierenden in diesem Jahr ob der wirtschaftli-
chen Situation sehr klar war, dass sie sich
noch mehr ,ins Zeug legen’ miissen.»

Zudem ist Prof. Dr. Sibylle Minder Hochreutener als neue Fach-
bereichsleiterin Wirtschaft der FHS St.Gallen dazugekommen.
Andererseits sitzt neu Thomas Harring fiir Leica Geosystems in
der Jury, der im Frithling zum Chef der Division Precision Tools
aufstieg. Martin Geiser juriert neu fiir das Amt fuir Wirtschaft des
Kantons Appenzell Ausserrhoden.

Der Award wird in den beiden Kategorien «Marktforschung»
und «Managementkonzeption» vergeben. Wie viele Projekte
gilt es dieses Jahr zu bewerten?

Diese beiden Kategorien sind die eigentlichen Front-Runner im
Praxisprojekt-Programm; mit teils weit mehr als 600 Stunden Ar-
beitseinsatz der Studierendenteams, teils international und inter-
kulturell ausgerichtet wie Marktforschung in USA und Manage-
mentkonzeption in China. Aus 64 solchen Praxisprojekten hat die
Jury schliesslich je die drei besten Teams fiir den WTT-YoungLea-
derAward in Marktforschung und in Managementkonzeption
nominiert. Insgesamt realisierten die FHS-Betriebsokonomie-
Studierenden dieses Jahr 238 Praxisprojekte, die Einzelarbeiten

eingeschlossen.

Spiirten Sie bei der Akquisition der Projekte die aktuelle
Wirtschaftskrise?

Letzten Oktober spiirten wir die Krise Knall auf Fall in der Fi-
nanzbranche. Die beiden Grossbanken zogen sich sofort aus allen
diskutierten Projekten zuriick — ganz im Gegensatz zur St.Galler
Kantonalbank, die just zu dieser Zeit ins Spiel kam und gleich mit
mehreren Praxisprojekten einstieg. In den iibrigen Branchen war
die Krise damals im Schweizer Markt fiir uns noch nicht sptirbar.
Aber in den internationalen Mirkten war bereits Flaute. Speziell
in China wurden viele andiskutierte Projekte aus wirtschaftlichen
Griinden nicht weiter verfolgt. Wie die Lage dieses Jahr aussieht,

wird sich fuir uns in den niachsten Monaten weisen.
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Hatte die Krise Auswirkungen auf die Art der Praxisprojekte?
Die diesjihrigen Auftrige waren grundsitzlich eher von wachs-
tumsorientierter Thematik. Jene Auftrige, die wir derzeit und in
den nichsten Monaten flir nichstes Jahr abschliessen, zielen mehr
darauf ab, die qualitative und effiziente unternehmerische Lei-
stungsfihigkeit und Soliditit zu stirken. Dies mit Optimierung
und Weiterentwicklung von Strukturen, Organisationen, Prozes-
sen und Mirkten. Teils auch mit Aufgaben, die schon linger vor

sich hergeschoben wurden.

Unternehmer essen derzeit hartes Brot. Schlagt sich die
Stimmung auch auf die Studierenden nieder?

Ja, ich meine gespiirt zu haben, dass ihnen in diesem Jahr ob der
wirtschaftlichen Situation sehr klar war, dass sie sich noch mehr
«ns Zeug legen» mussen. Einerseits um den Unternehmen effek-
tiv zu helfen, andererseits auch, um sich selber am Markt unter

schwierigeren Bedingungen zu beweisen.

In welcher Form soll sich der WTT-YoungLeaderAward in den
nachsten Jahren etablieren?

Erster Punkt unserer Zielsetzung ist, mit dem WTT-YoungLea-
derAward immer wieder herausragende Karrieren unserer Stu-
dierenden zugunsten unserer Volkswirtschaft und Gesellschaft
einzuleiten — eben Young Leaders zu kiiren, die ihren Weg in der
Zukunft fortsetzen. Zweiter Zielsetzungspunkt ist, sich als
fiihrende Plattform im Raum Ostschweiz zu etablieren, an der
sich jahrlich Wirtschaft, Politik, Forschung, Lehre und Studieren-
denschaft treffen und austauschen. Und die damit Wissenstransfer

der wohl effizientesten Art generiert. |

Zusammensetzung der Jury

Die Jury zur Evaluation der Nominierten und der Gewinner des

WTT-YoungLeaderAwards 2009 setzt sich wie folgt zusammen:

— Edgar Qehler, Prasident des Verwaltungsrates und der Kon-
zernleitung von AFG Arbonia-Forster-Holding AG (Preisstiftung)

— Thomas Harring, Dipl. Kfm. techn., Head of the Measuring
Tools Division, Leica Geosystems AG (Preisstiftung)

— Martin Geiser, Betriebsokonom FH, Projektleiter, Amt fir Wirt-
schaft, Kanton Appenzell Ausserrhoden (Preisstiftung)

— Monika Beck, lic.rer.pal., Leiterin Innovations- und Kooperati-
onsforderung, Amt fir Wirtschaft Kanton St.Gallen (Preisstif-
tung)

— Rolf Brunner, Executive Master of Business Administration FSI,
Head Department Wealth Management, LGT Bank in Liechten-
stein AG (Sponsoringpartner)

— Bruno Rass, lic.oec.HSG, Partner, Geschéaftsstellenleiter PwC
St.Gallen, PricewaterhouseCoopers (Sponsoringpartner)

— Sebastian Worwag, Rektor FHS St.Gallen, Hochschule fiir An-
gewandte \Wissenschaften

— Sibylle Minder Hochreutener, Leiterin Fachbereich Wirtschaft,
FHS St.Gallen, Hochschule fiir Angewandte \Wissenschaften

— Peter Muller, Leiter Wissenstransferstelle, FHS St.Gallen,
Hochschule fiir Angewandte Wissenschaften
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Eine Jury hat fiir den WTT-YounglLeaderAward in den Kategorien «Marktforschung» und
«Managementkonzeption» je drei Teams und ihre Projekte nominiert. Die Gewinner wer-
den an der Verleihung vom 28. September ausgezeichnet. Bilder der Nominierten sind
auf leaderonline.ch zu finden. Weitere Infos unter www.thsg.ch/wtt.

Marktforschung

Marketingkommunikationsanalyse der Landi Schweiz und
des LV-St.Gallen

FHS Projektteam: Sabrina Schmid, Sandra Diinnenberger, Simo-
ne Leemann, Marina Mettler (Foto auf dieser Seite)

Kundschaft: LV-St.Gallen (Landi), St.Gallen

International Market Research for Handheld Laser Di-
stance Meters

FHS Projektteam: Christoph Hofer, Franziska Seiler, Marco Zol-
ler / Babson Projektteam: Mario Rodriguez-Graniel, Caitlin
Churchill, Rebecca Pelletier

Kundschaft: Leica Geosystems AG, Heerbrugg

Markteintrittsanalyse fiir die SFS Unimarket AG

FHS Projektteam: Daniel Scherrer, Elias Huber, Isabelle Kast, Su-
sanne Weissert

Kundschaft: SES Unimarket AG, Heerbrugg
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Managementkonzeption

Marktanalyse fiir die LGT Bank in Liechtenstein AG

FHS Projektteam: Bruno Buchmann, Tobias Dérig, Diego Heller,
Jan Scheiwiller

Kundschaft: LGT Bank in Liechtenstein AG, FL-Vaduz

Business and Distribution Concept for Hearing Systems
in the Chinese Retail Market

FHS Projektteam: Patrick Glauser, Matthias Frei, Manuel Gresser
/ Tongji Projektteam:YUE Lang, WU Shenghui, YE Tingting
Kundschaft: Phonak (Shanghai) Co.Ltd., CN-Shanghai

Erarbeitung eines Dialog-Marketing-Konzeptes mit Er-
folgsnachweis

FHS Projektteam: Renato Lunardi, Nina Fischer, Lukas Graf,
Thomas Lang

Kundschaft: RWD Schlatter AG, Roggwil
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Staat oder Privat?
Eine grundsitzliche Frage

Normalerweise gibt es in dieser Kolumne keine Abstimmungsempfehlungen. Weil im
September Grundsitzliches auf dem Spiel steht, mache ich hier und heute eine Ausnahme.
Es geht um einen Kerngedanken: Staat oder Privat? Das ist DIE entscheidende Frage in der

Politik.

Text: Roland Biichel

taatliche Lehrlingsverwaltung oder professionelle

Lehrlingsausbildung durch das Gewerbe? Linke Ap-

paratschiks wollen den Ostschweizer Unternehmern

das Wirtschaften beibringen und sich massiv in die

Ausbildung von Stiften einmischen. Doch diese
funktioniert in unserer Region geradezu exemplarisch gut. Wirt-
schaftskrise hin oder her.

Viele Studenten = viele Arbeitslose
Die welschen Kantone sowie das Tessin haben zu viele Maturan-
den. Und es fehlt ihnen an Ausbildungsbetrieben. Darum liegt die
Jugendarbeitslosigkeit weit iiber dem Schnitt. Nur nebenbei: Die
Genfer, Neuenburger, Jurassier und die Walliser haben bereits einen
«Berufsbildungsfonds». Die Tessiner auch. Ich bin {iberzeugt, dass sie
alle ohne die biirokratischen Eingriffe besser fahren wiirden.

Geradezu paradox: Die «Stiften-Fonds-Verlanger» schreien
auch nach mehr Akademikern: «Die Schweiz braucht mehr Gym-
nasiasten, nicht Lehrlinge.» Die Forderung steht. Unbeachtet da-
von, dass — im Verhaltnis — weit mehr Uni-Absolventen arbeitslos
werden als ehemalige Lehrlinge.

Zudem haben immer mehr von denen, die sich «intellektuell»
nennen, keinen blassen Schimmer vom Berufsbildungssystem und

dessen Beitrag zur Produktivitit und zum Wohlstand der Schweiz.

Die «Stifti» bietet alle Maglichkeiten
Heute konnen die Talentierten nach der Berufslehre eine Hohere
Fachschule HF oder hohere Berufspriifungen absolvieren, welche die
neusten technischen Anforderungen der Branche vermitteln. Diese
Leute haben schlicht die hochste Arbeitsmarktfihigkeit von allen.
Eine «Stifti», die solide Grundlage fiir die hohere Ausbildung,
vermittelt das notwendige praktische Fachwissen. Es ist vielen
Bildungsfunktioniren ein Dorn im Auge, dass die Berufslehre bis
heute recht gut von ihnen ferngehalten werden konnte. Das ist

kein Problem, sondern ein Gliicksfall fiir die Ostschweiz.

Die Generation P
Bevor sie auch noch die Stifte unter ihre ideologischen Fittiche

nehmen wollten, haben die weltfremden Ideologen den Markt

mit Massen von Geisteswissenschaftlern tiberschwemmt. Die Fa-
kultiten liefern eine «Generation P».

P steht dabei nicht fiir Privatwirtschaft, Pioniergeist und Pro-
fil. Sondern fiir Praktika, Pausen und Probeleien. Moglichst
fremdfinanziert. Die teuer ausgebildete «Elite» wagt nach dem
Studienabschluss hier einen Versuch, richtet sich dort mit einer
Zwischenlosung ein. Die Folge? Sie kann wihrend Jahren nicht
in den ordentlichen Arbeitsmarkt integriert werden.

Werfen wir einen Blick in die EU: Die Hochschulzulassungs-
quote betrigt in Deutschland 40 Prozent. In Frankreich liegt sie
bei mehr als der Hilfte. Und Italien macht fast jeden Fiat zum
Ferrari: gut drei Viertel der Jungen haben dort die Matura im
Sack. Finnland hilt mit sagenhaften 95 Prozent die Spitze. Mit
welchem Resultat? Nirgendwo in Europa sind so viele Junge

ohne Jobs wie in Italien und Finnland.

Nein zu verstaatlichten Schweizer Stiften

Wiirde ein Fordertopf fiir die Lehrlingsausbildung in den «iiber-
schulten» Lindern Sinn machen? Ich weiss es nicht. Was jedoch
klar ist: In der Ostschweiz liegt eine solche Forderung jenseits
jeglicher Vernunft. Darin sind sich IHK, Gewerbeverband und alle
halbwegs biirgerlichen Politiker einig. Fiir unsere Jungen und un-
sere Lehrbetriebe braucht es am 27. September eine klare Absage
an den verfehlten Fonds der Sozialisten. [ ]

Der Rheintaler Roland Rino Biichel schreibt regelméssig fir den
LEADER. Er ist seit funf Jahren Kantonsrat fir die SVP und gilt
als unerschracken und konsequent. Der Sportmanager ist erster
Ersatz fir den Nationalrat. Im Jahr 1984 schloss er seine kauf-
mannische Lehre mit der Bestnote ab und hat sich seither stetig
nebenberuflich weitergebildet. Zurzeit belegt er das Zertifikats-
programm \Weiterbildung fir Politik an der Executive School of
Management HSG, bei Professor Dr. Franz Jager und Professor
Dr. Peter Gomez. (www.rolandbuechel.ch)
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«Wir haben in diesen Jahren viele Federn gelassen.»
Toni Lee
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Zur KMU-Kultur zuriickgefunden

Die Sitag AG im rheintalischen Sennwald ist ein kerngesundes Unternehmen. Doch jahre-
lang konnte sich die Herstellerin von Biiroeinrichtungen als Teil eines internationalen Kon-
zerns nicht richtig entfalten. Nun soll wieder der gesunde KMU-Geist herrschen — mit
dem Knowhow eines erfahrenen Managements und einem Investor, der an das Potenzial

des Unternehmens glaubt.

Text: Stefan Millius
Bilder: Bodo Riiedi

ach Verhandlungen tber rund ein Jahr hin-
weg war es im Mai dieses Jahres soweit: Die
Biroeinrichtungs-Herstellerin  Sitag AG in
Sennwald kam unter ein neues Dach. Die
bisherige Besitzerin, die niederlindische Sa-
mas-Gruppe, verkaufte den Betrieb an die international titige In-
vestorengruppe Nimbus NV. Gleichzeitig tibernahm das Manage-
ment der Sitag AG eine Minderheitsbeteiligung am Unterneh-
men. In der Mitteilung zum Verkauf wurde betont, auf den
Produktionsstandort Sennwald sowie die Mitarbeitenden, Pro-

dukte und Wiederverkiufer habe der Deal keine Auswirkungen

«Viele Federn gelassen»

Soviel zu den Fakten. Wenige Wochen spiter in den Riaumen der
Sitag in Sennwald. CEO Toni Lee ist sichtlich entspannt, lasst im
Gesprich den Verkauf Revue passieren und blickt voraus. Schnell
wird klar: Der Firmenchef, seit fiinf Jahren im Amt, ist tiber die
jiingsten Entwicklungen erfreut und erleichtert. Bei der fritheren
Besitzerin, der Samas-Gruppe, war die Sitag nie wirklich zuhause
gewesen. Urspriinglich hitte das erfolgreiche Rheintaler Unter-
nehmen von der Zugehdrigkeit zu einer grossen Gruppe profitie-
ren sollen — doch das war nicht der Fall. «<Wir haben in diesen
Jahren viele Federn gelassen», stellt Toni Lee niichtern fest. Die
Sitag war ein rentabler Betrieb in einer Gruppe, die insgesamt
hohe Verluste fihrt; das fiihrte zu Kapitalabfluss. Die erwarteten
Synergien stellten sich zudem nicht ein — beziehungsweise waren
kontraproduktiv. Toni Lee nennt ein Beispiel: «Wir mussten aus
Kostengriinden das konzernweite I'T-System einfiithren, doch die-
ses war fur unseren Betrieb viel zu gross und zu komplex — die

Folgen waren hohere Kosten.»

«Nach der Krise wird im Bereich Biromo-
bel grosser Nachholbedart entstehen.»

Auch die Mitarbeiterschaft konnte sich mit den Besitzverhilt-
nissen der letzten Jahre nie richtig anfreunden. Der Geist des ei-
genstindigen KMU, flir das man sich ins Zeug legt, weil man stolz

ist auf die Firma, drohte verloren zu gehen, die Konzernstruktur

lihmte die Eigeninitiative. Deshalb war es immer das erklirte Ziel
von Toni Lee und der weiteren Unternehmensfiihrung, zurtick zu
dieser KMU-Struktur zu finden.

Rentable Tochter verdussert

Ironischerweise waren es gerade die Probleme der Samas-Grup-
pe, die das schliesslich ermoglichten. Der Konzern lieferte in den
letzten Jahren schlechte Resultate, der Druck, Geld durch den
Verkauf einer Tochterfirma zu machen, wuchs. Und mit der Sitag
fithrte die Samas eine sehr rentable Unternehmung in ihren Rei-
hen, fur die es viele Interessenten gab. Mit rund acht Investoren
und Mitbewerbern fiithrte Toni Lee Gespriche und nahm sie ge-
nauer unter die Lupe. Doch erst mit der Investorengruppe Nim-
bus NV tauchte ein potenzieller Kiufer auf, der fiir die Sitag eine

perfekte Losung bot.

«Das Management hat sich beteiligt, weil
wir an die Strategie glauben.»

Denn Toni Lee und seinen Kollegen im Management lag es
am Herzen, die Firma nicht einfach blind zu veraussern, sondern
einen echten Partner an Bord zu haben. Nimbus, 1999 als Beteili-
gungsgesellschaft gegriindet, hilt Mehrheitsbeteiligungen an 20
mittelstaindischen Prodiktionsunternehmen in ganz Europa — und
passte ins Kaduferprofil. Der Investor mit Sitz in den Niederlanden
und Deutschland kann {iber seine Beteiligungen auf tiber 3000
Mitarbeitende und 1,2 Milliarden Franken Umsatzvolumen ver-

weisen, war aber bisher im Bereich Biiroeinrichtung nicht titig.

Vom Konzept iiberzeugt

Toni Lee fasst die Ausgangslage vor der Besiegelung des Verkaufs
so zusammen: «Uns, also dem Management, fehlte das Geld, um
die Sitag ganz zu kaufen, der Investor Nimbus wiederum war an
der Sitag interessiert, ihm fehlt aber das Knowhow in dieser Bran-
che.» Nun ist ein Geldgeber an Bord, der bereit ist zu investieren,
das Sitag-Management wiederum signalisiert durch eine Minder-
heitsbeteiligung ein klares Bekenntnis zum Unternehmen und

biirgt daflir, auch die nichsten Jahre am weiteren Aufbau beteiligt
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zu sein — eine perfekte Partnerschaft. «Wenn wir vom Konzept der

Investoren nicht tiberzeugt wiren, wiirden wir uns mit Sicherheit

nicht am Unternehmen beteiligen», betont CEO Toni Lee.

«Die erhofften Synergien im Konzern haben
sich nicht eingestellt.»

Nun ist der Weg von der Konzernstruktur zuriick zur eigen-
stindigen KMU-Struktur frei. Was nicht etwa einen Riickzug auf
die Schweiz bedeutet, wie Lee betont: Die Exportmirkte sollen
weiter bearbeitet werden. Hauptmarkt ist und bleibe die Schweiz,
Deutschland und die Beneluxstaaten sollen kiinftig mit Fertig-
produkten im Export beliefert werden, dazu kommen Kunden in
«exotischen» Destinationen wie Dubai oder Abu Dhabi, die mit
grosseren  Stlickzahlen direkt bedient werden. Alle weiteren
Mirkte werden per Lizenzgeschift versorgt, wie es die Sitag

schon seit vielen Jahren praktiziert.

Entflechtung als nachster Schritt
Die Zukunftsaussichten sind laut dem CEO sehr gut. Nicht zu-
letzt, weil der Besitzerwechsel keine grossen Erschiitterungen mit

sich bringt. «Wir haben als Teil der Samas-Gruppe immer eine

gewisse Eigenstindigkeit gewahrt und sie gegeniiber dem Kon-
zern verteidigt», erinnert sich Toni Lee. In den nichsten rund
zwolf Monaten gehe es darum, sich vollstindig aus dem Konzern
zu entflechten - «eine Rieseniibung, alleine mit der Umstellung
der gesamten IT» -, ausserdem sei die Optimierung einzelner
Produktionsprozesse notig, gewisse Maschinen miissen ersetzt
und Abliufe rationalisiert werden.

Damit aber, so ist Lee tiberzeugt, sei die Sitag sehr gut aufge-
stellt fur die Zukunft. In den vergangenen Jahren habe die Firma
stets Gewinne ausgewiesen, obwohl im letzten Halbjahr das Ex-
portgeschift um 50 Prozent, das Geschift im Heimmarkt Schweiz
um 25 Prozent zuriickging gegentiber dem Hochststand vor zwei
Jahren. «Selbst wenn die Umsitze in dieser schwierigen Zeit wei-
ter sinken sollten, miissen wir keine roten Zahlen schreiben», sagt
Toni Lee, «indem wir die Strukturen anpassen und die Kosten

weiter optimieren.»

China keine Patentlosung
Wobei Optimierung nicht etwa gleichzusetzen ist mit der Verla-
gerung von Arbeitsplitzen ins Ausland. Die Komponenten fuir die
Biirostithle kommen zwar aus den verschiedensten Lindern, ge-
fertigt werden die Endprodukte aber in der Schweiz. Und dass
eine moglichst kostengtinstige Herstellung im Ausland nicht im-
mer das Gelbe vom Ei ist, steht fiir Toni Lee fest, seit er gewisse
Komponenten in China bezieht. Der Ruf vieler Schweizer Unter-
nehmen, doch einfach nach China zu gehen, sei inzwischen vie-
lerorts verstummt. «Wir werden das Geschift mit China sicherlich
nicht weiter ausbauen», so Lee. Das riesige Reich im Osten sei
vielleicht die richtige Losung fir Unternehmen, die riesige Men-
gen produzieren, die Sitag AG sei aber im Grunde zu klein, um die
Vorteile zu nutzen. Rechne man die langen Transportwege und
Lieferzeiten, die grossen Volumina an Lager und die Notwendig-
keit einer laufenden Uberwachung mit eigenen Leuten vor Ort
mit ein, so sei eine Komponente, die in China 30 Prozent glinsti-
ger hergestellt werden, plotzlich gar nicht mehr billiger.

Wichtiger als die Suche nach noch giinstigeren Lieferanten ist
dem Sitag-Management, die Riickkehr zu alten Werten auch bei

den rund 135 Angestellten zu verankern. Lee: «Wir mochten un-
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sere Leute konsequent zum unternehmerischen Denken hin-
fithren.» Jeder solle seine Arbeit verrichten, als sei er selbst Unter-
nehmer. Das sei kein einfacher Prozess, raumt der CEO ein, doch
Eigenverantwortung fithre zu besseren Leistungen und grosserer
Zufriedenheit. Mit dem Besitzerwechsel sei die Ausgangslage
daflir wieder gegeben, «denn nun arbeiten alle wieder in erster

Linie fiir die Sitag und nicht fiir einen fernen Konzern.»

Hoffen auf Nachholbedarf

Der Einstieg des Investors hatte keine Auswirkungen auf die Zahl
der Arbeitsplitze, und erklirtes Ziel des Management ist es, diese
zu halten. Garantien konne in diesen uniibersichtlichen Zeiten
aber kein seridses Unternehmen geben, stellt Toni Lee fest. «Wir
wissen schlicht nicht, wie sich der Markt in den nachsten Mona-
ten entwickelt.» Kommt dazu: Die Branche der Biiroeinrich-
tungshersteller ist in besonderer Weise von der Entwicklung der
Konjunktur abhingig, wie Lee erklirt. In einer Rezession fallen
die Bestellungen sehr schnell auf ein tiefes Niveau, denn Investi-
tionen in die Biiroeinrichtung werden vertagt. Geht es dann mit
der Wirtschaft wieder aufwirts, schligt sich das in den Auftrags-
biichern aber nicht sofort nieder, denn Unternehmen investieren
dann zunichst in die notwendigsten Dinge fiir die Produktion
wie neue Maschinen. Das sei verstindlich, sagt Toni Lee, und es
beunruhigt ithn heute lingst nicht mehr, denn: «Wenn die Hoch-
konjunktur anhilt, dann kommt bei unseren Kunden der Nach-
holbedarf frither oder spiter auf jeden Fall und ist dann umso
grosser.»

Viele Verinderungen hinter den Kulissen, nur wenige, die
nach aussen sichtbar sind: Das die Situation nach dem Besitzer-
wechsel. Der Produktionsstandort Sennwald ist heute wohl eher
gestirkt als geschwicht. «Von der Perspektive Schweiz aus liegen
wir im Rheintal am Rand», so Toni Lee, «aber was den Export
angeht, ist die Lage gut.» Auch bei den Lohnkosten schneide der
Standort gut ab. Gesamthaft seien die Kosten in der Schweiz im
Vergleich mit Deutschland und den Benelux-Staaten nicht hoher,
da die Zahl der Arbeitsstunden hier hoher liegt und die krifterau-

benden Auseinandersetzungen mit Betriebsriten entfallen. |

Zum Unternehmen

Die Sitag AG in Sennwald wurde 1965 gegriindet und steht seit-
her fir Lifestyle, innovative Produkte und Lésungen sowie unge-
wdhnliches Design rund um moderne Biiromébel und —stihle.
1994 verkaufte Sitag-Grinder Emil Eberle das Unternehmen zu
52 Prozent an die Samas-Gruppe, den europdischen Marktfiihrer
fur Biroeinrichtungen. 1997 wurde die Sitag AG dann vollumfang-
lich zu einer eigenstandigen Tochter der Samsas Deutschland AG
& Co. KG beziehungsweise der Samas-Gruppe. Diese hat sich vor
kurzem im Rahmen einer strategischen Neuausrichtung entschie-
den, sich auf die Méarkte Deutschland, Benelux und Osteuropa zu
konzentrieren. Neuer Hauptaktionér der Sitag ist nun die interna-
tionale Investorengruppe Nimbus NV; eine Minderheitsbeteiligung
liegt beim Sitag-Management unter der Leitung von CEO Toni Lee.

LEADER

fokus office

,Echt beeindruckend,
wie flexibel sich diese
Software auf unsere
Bediirfnisse abstim-
men l3sst.“

Thomas Meyer
Geschaftsfiihrer
zimtstern

v fils =kic o i Do

R femeer moemm 8 weand Revied

M e e p Auftrag

“F RN IE s OO e -]

:I' [T T R .:" Flbu

", - Wis T 7 Lohn

lI l-

o -

& i ab cHF 890.—
Erhéltlich als:

Standard-, Gold-,
Platin- sowie als MS-
| e SQL-Server-Version.

SelectLine

Kaufménnische Software

SelectLine ist eine modular aufgebaute
betriebswirtschaftliche Softwarelosung,
deren Leistung und Funktionsumfang sich
perfekt auf die Bedlrfnisse von Klein-
und Mittelunternehmen anpassen lasst.
Jetzt kdnnen Sie die neue Version 10 zu
attraktiven Konditionen bestellen.

WINAG=

AURIGA

I'NF ORMATIK

Winage GmbH | Achslenstr. 15 | CH-9016 St. Gallen
Tel. +41 71280 35 67 | www.winage.ch

August 2009 n 41



fokus fit im job

«Habe ich zu lange nichts getan,

busse ich nachher dafur»

In ihren Aufgabengebieten sind korperliche Fitness, mentale Stirke und gutes Aussehen
gefragt. Fir den Erfolg war eine hohe Portion Eigendisziplin entscheidend. Im Gesprich
verrat Christina Surer, mit welchen Mitteln sie sich fit hilt und ob es auch Momente gibt,
in denen Laster das Korperbewusstsein verdringen.

«Warum sollte ich
geistige Aussetzer haben?»

Rennfahrerin Christina Surer
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Interview: Marcel Baumgartner
Bild: Thommy Unrer

Christina Surer, Sie sind als Rennfahrerin, Model und Mode-
ratorin tdtig. Wie halten Sie sich fiir diese dreifache Bela-
stung fit?

Mit Joggen, Schwimmen, Radfahren und mit dem Personalcoach

von EA Sports Activ auf der Wii. Das ist eine gute Abwechslung.

Wie konsequent sind Sie?

Mal mehr, mal weniger. Es gibt auch bei mir Phasen, in denen ich
weniger Lust auf Sport habe. Doch danach hole ich alles mit ei-
nem doppelten Pensum wieder auf. Vor einem Rennen im Seat

Leon Supercopa trainiere ich natiirlich intensiver.

Gibt es dennoch Momente, in denen Sie einem Laster fro-
nen, wo die korperliche Fitness in den Hintergrund tritt?

Ja, nattirlich. Ich liebe es, zu essen und auch einmal ein paar Tage
nichts zu machen. Die Balance muss aber unter dem Strich stim-
men. Habe ich zu lange nichts getan, biisse ich nachher dafiir.
Zwischendurch mache ich auch einmal ein paar Wochen intensiv
Training, wo es nur um Sport, gesundes Essen und den Korper

geht. Das tut auch Kopf und Seele gut.

Die grosste korperliche Belastung diirfte die Tatigkeit als
Rennfahrerin hervorrufen. Welche Art von Fitness ist als
Model oder Moderatorin gefragt?

Als Model? Da muss man einfach diinn sein. Als Moderatorin
muss ich mich gut fiihlen und schlank sein. Doch als Rennfahre-
rin kommen noch Kraft und Kondition dazu. Besonders die ho-
hen Temperaturen im Seat Leon Supercopa erfordern eine gute
Kondition. Nacken- und Armmuskulatur missen ebenfalls spezi-
ell trainiert werden. Was immer gut tut, ist Joggen. Gerade in

Stressphasen ist das ein guter Ausgleich.

Haben Sie eine Stirke, die Sie in allen drei Gebieten ausspie-
len kénnen?

Ja, mein Wille. Solange ich etwas gerne mache, kann ich eine
enorme Energie aufbauen, die mich dahin fihrt, wo ich gerne

hin méchte. Mit Ruhe, Ausdauer und Disziplin.

Fiir eine Rennfahrerin oder einen Rennfahrer kann ein kur-
zer geistiger Aussetzer fatale Folgen haben. Wie gehen Sie
mit diesem Druck um?

Warum sollte ich geistige Aussetzer haben?
Wie wichtig ist lhnen gutes Aussehen?
Ich bin nicht besonders eitel. Aber es ist natiirlich schon wichtig,

dass auch das Aussere stimmt.
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Werden auch in Zukunft alle Felder eine wesentliche Rolle in
lhrem Leben spielen oder konzentrieren Sie sich dereinst
auf einen speziellen Aufgabenbereich?

Ich konzentriere mich immer auf das, was gerade zu tun ist. Es
kann allerdings sein — wie es sich auch in meiner Vergangenheit
gezeigt hat —, dass etwas in den Vordergrund riickt. Ich plane aber

nicht. So etwas ergibt sich.

Konnten Sie sich in einem reinen Biirojob iiberhaupt entfal-
ten?

Ich habe drei Jahre in einer Arztpraxis in Basel gearbeitet. Dies
war fir mich auch ein Traumjob: Ich konnte im Labor und beim
Rontgen arbeiten, konnte Blutentnahmen machen, Spritzen ge-
ben,Verbandswechsel machen, bei OPs assistieren, hatte mit Men-
schen zu tun und musste das Sekretariat und die Administration
bewiltigen. Dies war sehr abwechslungsreich und hat mir Spass

gemacht. Nur im Biiro arbeiten konnte ich aber tatsichlich nicht.

Sie haben es angesprochen: Kiirzlich erschien in Zusammen-
arbeit mit Electronic Arts Schweiz und lhnen ein Fitness-
Game fiir Nlintendo Wii. Sind solche Spiele tatsachlich geeig-
net, um den Kérper auf Vordermann zu bringen?

Ich empfinde es als grosse Bereicherung fiir meinen Fitnessplan
und sehe es als Abwechslung. Es gibt aber auch Zeiten, in denen
ich ein paar Tage nur mit dem «Personaltrainer» trainiere. Glau-
ben Sie mir, nach den ersten Trainings hatte ich wirklich Mus-
kelkater. Man kann simtliche Muskelgruppen trainieren, auch
die die man beispielsweise beim Joggen nicht trainiert. Wenn je-
mand Kinder hat und nicht ins Fitnessstudio kann, ist das die
ideale Losung, tibrigens auch fur «Couch-Potatos» und solche,
die keine Zeit haben.

Trotzdem ist lhnen ein Waldlauf nach wie vor lieber?

Die Abwechslung macht es doch. Bei schlechtem Wetter oder
wenn ich wenig Zeit habe, bleibe ich lieber zu Hause und trainie-
re mit der Wii und meinem Personaltrainer. Vor einem Rennen
gehe ich lieber laufen. Ich gehe dann geistig die Rennstrecke ab

und bereite mich so auf mein Rennen vor.

Konnen Sie uns abschliessend noch drei Tipps fiir den Weg
zur raschen korperlichen Fitness geben?

Lieber immer ein bisschen, als gar nichts. Die Frage ist, was ich
erreichen mochte. Probieren Sie es mit dem erwihnten Personal-
trainer, da ist auch ein 30-Tage-Trainingsplan mit Tipps fiir jeden
drin, dazu zwei bis drei Mal die Woche Joggen und gesunde

Ernihrung, wie beispielsweise Trennkost und viel Wasser. |
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Wertvoller denn je: Gesunde Mitarbeitende
fr ein erfolgreiches Unternehmen
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Wussten Sie,

Dass 44% der Schweizer Erwerbsbevoélkerung unter starken nervlichen Anspannungen bei der Arbeit leiden?

Dass 30% des Unternehmenserfolgs durch Arbeitsbedingungen und Mitarbeitermanagement erklérbar sind?

Dass Sie jeden in Gesundheitsférderung investierten Franken um ein Vielfaches zuriick erhalten?

Dass Sie mit der Umsetzung Betrieblichen Gesundheitsmanagements nicht nur die wirtschaftliche Leistungsféhigkeit
lhres Betriebes, sondern auch das Arbeitsklima und die Zufriedenheit der Mitarbeitenden erhéhen?

Die vivit gesundheits ag, ein Tochterunternehmen der
CSS Versicherung, beréat Unternehmen mit dem Ziel,
die Gesundheit der Mitarbeitenden und des
Unternehmens zu erhalten und zu verbessern. Sie ist
der fiihrende Partner fiir umfassendes
Gesundheitsmanagement rund um die Bereiche
Medizin, Erndhrung, Fitness und Life Balance.

Die moderne Arbeitswelt verlangt dem Menschen vieles
ab und erfordert zunehmend mehr Flexibilitat. Rasch
andernde Ziele und Vorgaben setzen die Mitarbeitenden
immer mehr unter Druck. Oft ist es nicht einfach, einen
Ausgleich zu finden. Die Folge davon sind gestresste
oder sogar kranke Mitarbeitende, deren
Leistungsfahigkeit abnimmt.
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|
i@

)
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Dieser Teufelskreis muss nicht sein. Ein Unternehme
kann viel fur die Gesundheit seiner Mitarbeitenden n
Zeitgendssische und moderne Unternehmen habertun.
langst erkannt, dass sie fur die Gesundheit ihrer
Mitarbeitenden mitverantwortlich sind und dass sie,

die Umsetzung eines strukturierten und nachhaltigeriurch
Betrieblichen Gesundheitsmanagements, nicht nur die
Leistungsféhigkeit und Motivation ihrer Mitarbeiten
erhdhen, sondern gleichzeitig Kosten einsparen. den

Die vivit gesundheits ag entlastet Unternehmen in d
Umsetzung des Betrieblichen Gesundheitsmanageraents
und konzipiert Massnahmen, die wirken.

Der vivit gesundheits ag liegt viel daran, dass
Unternehmen und Mitarbeitende von Gesundheit und
Wohlbefinden profitieren kénnen.

So betrachtet die vivit gesundheits ag erfolgreiche
Gesundheitsmanagement als umfassendes Konzept mit
den Phasen Sensibilisierung, Standortbestimmung,
Zieldefinition, Umsetzung und Evaluation.

Wir bringen Ihrem Unternehmen das Thema Gesundheit ndher. Sie werden sehen, Gesundheit ist auch flr Ihr Unternehmen

machbar! Wir beraten Sie gerne:

vivit gesundheits ag — Tribschenstrasse 7 — 6005 Luzern — 041 226 18 80 — info@vivit.ch — www.vivit.ch

CSS Versicherung, Marktgebiet Ostschweiz, Bahnhofstrasse 9, 9001 St. Gallen, 058 277 40 81, info.unternehmen@css.ch
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Das Unternehmen und seine

Mitarbeiter schiitzen

In der Schweiz ist es fiir ein Unternehmen nicht in jedem Fall obligatorisch, fiir seine Mit-
arbeiter eine Krankentaggeldversicherung abzuschliessen. Das Gesetz regelt das Minimum.
Im Ernstfall kann diese Minimalregelung sowohl fiir den Arbeitnehmer als auch fiir das

Unternehmen fatal werden.

Text und Bild: OKK

Erleidet ein Arbeitnehmer einen Unfall und fillt fiir einige Zeit
aus, ist er nach schweizerischem Gesetz versicherungstechnisch
besser gestellt, als wenn er krankheitshalber arbeitsunfihig wird.
Der Grund dafiir ist folgender: Die Unfallversicherung ist fiir alle
Unternehmen obligatorisch und schliesst die Behandlungskosten
mit ein. So ist ein Schutz vor kurz- und langfristigem Lohnausfall
mit Taggeldern und Renten garantiert.

Fillt ein Arbeitnehmer aus, weil er krank ist, sieht es unter
Umstinden anders aus. Dann kommt es ganz darauf an, ob die
Firma, fiir welche er arbeitet, flir ihre Mitarbeiter eine Kranken-
taggeldversicherung abgeschlossen hat. Diese ist in der Schweiz
bis heute nicht obligatorisch. Im Gesetz ist dieser Sachverhalt nur
minimal geregelt. Gemiss OR muss ein Arbeitsverhiltnis mehr als
drei Monate dauern, damit eine Lohnfortzahlungspflicht besteht.
Im ersten Dienstjahr besteht ein Lohnanspruch von drei Wochen,
danach eine angemessen lingere Frist. Ist ein Mitarbeiter linger
oder sogar auf Dauer arbeitsunfihig, kann es so zu grossen Lohn-
ausfillen kommen. Denn sowohl IV als auch BVG setzen frithe-
stens nach einem Jahr ein. Eine solche Liicke kann fiir die betrof-

fenen Mitarbeiter sehr schmerzhaft sein.

Risiko minimieren

Aber auch fiir das Unternehmen kann es eine finanzielle Bela-
stung werden, wenn es die Lohne fiir ausfallende Arbeitskrifte
weiterbezahlen muss. Da ein Unternehmen im Voraus nie wissen
kann, wie viele Mitarbeitende krank sein werden, kann es auch
nicht abschitzen, in welchem Umfang es Lohnfortzahlungen lei-
sten muss. Hat es dagegen eine freiwillige Krankentaggeldversi-
cherung abgeschlossen, bezahlt es zwar die Praimien, Ausgaben
fiir Lohnfortzahlungen gibt es nicht. Die Versicherung wirkt sich
so auf beide Seiten positiv aus: Der Arbeitnehmer muss keine
Lohneinbussen verkraften und der Arbeitgeber ist gegen das Risi-
ko versichert, den Lohn wihrend vieler Monate trotz ausbleiben-

der Arbeitsleistung zahlen zu miissen.

Versicherungsdeckung der
Unternehmensentwicklung anpassen

Meist werden Versicherungen zu einem bestimmten Zeitpunkt
abgeschlossen, dann aber lange nicht mehr tGberpriift. Es ist wich-

tig, dass ein Unternehmen die Versicherungsdeckung der Ge-
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schiftsentwicklung anpasst. Bei einer positiven Entwicklung wer-

den oft mehr Leute eingestellt und folglich hohere Lohne be-
zahlt. Zum Beispiel ist in der Unfallversicherung nach UVG ein
Lohn bis zu 126’000 Franken pro Jahr versichert. Das reicht den
meisten Unternehmen in der Anfangszeit. Nach ein paar Jahren
sieht die Situation meist anders aus. Dann ist es wichtig, die Versi-

cherungen mit dem Kundenberater zu tiberpriifen.

Wiedereingliederung
Zieht sich der Heilungsprozess eines Arbeitnehmers in die Linge,
ist nicht jeder Arbeitgeber in der Lage ihn richtig zu begleiten.
Der Wiedereinstieg in die Arbeitswelt ist dann umso schwieriger.
Fiir diese Fille gibt es das Case Management. Der Case Manager
unterstiitzt den Arbeitgeber und begleitet den Betroffenen auf sei-
nem Weg zuriick an den Arbeitsplatz mit gezielten Massnahmen.
Diese Dienstleistung ist in den Primien fiir die Krankentag-
geldversicherung inbegriffen. Ein Nutzen entsteht fiir alle Seiten:
fiir den Arbeitnehmer, weil er im Heilungs- und Integrationspro-
zess aktiv unterstiitzt wird, fir das Unternehmen, weil die Krank-
heitsabsenzen kiirzer sind.

Weitere Infos unter www.oekk.ch [ |
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«Die Kunden sind
heute besser informiert»

Gil Gretler

L
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Fachmarkt mit Liebe zum Detail

Das breite Sortiment und die tiefen Preise eines Fachmarkts, die kompetente personliche
Betreuung eines Detaillisten: Diesen Spagat macht die Sportmarktkette Athleticum Tag fiir
Tag, seit zwolf Jahren unter anderem in St.Gallen. Hier finden nicht nur Fitness-Freunde
und Hobby-Fussballer ihre Ausriistung, auch Golfer und Angler werden fiindig. Das Kon-

zept bewihrt sich, der Erfolg bleibt nicht aus.

Text: Stefan Millius
Bild: Bodo Riiedi

inst diente die Halle in St.Gallen hart an der Gren-
ze zu Abtwil einem grossen Softgetrink-Hersteller
als Lager. 1997 ist hier in unmittelbarer Nihe zu
Mobelgeschiften, einem Cash&Carry und weite-
ren Anbietern ein Mekka fur Sportfreunde ent-
standen: Die St.Galler Filiale der «Athleticum Sportmarkets AG».
Bereits damals mit von der Partie: Gil Gretler, beim Startschuss in
St.Gallen stellvertretender Filialleiter. Spiter zog es den gebiirti-
gen Ziircher nach Winterthur, wo er die dortige Filiale sechs Jah-
re lang leitete, seit rund einem halben Jahr ist er nun als Filialleiter
wieder in St.Gallen. Auch privat ist Gretler zum Ostschweizer

avanciert — er ist in Heiden zuhause.

Shopping-Quartier gewachsen

Seit seiner ersten Zeit in St.Gallen hat sich einiges getan, vor al-
lem rund um die Athleticum-Filiale. In direkter Nachbarschaft ist
ein Ableger des Mobelhauses Fly entstanden, das wie Athleticum
selbst zur Maus-Freéres-Gruppe gehort, zusammen mit Manor
und Jumbo. Der Baufachmarkt OBI findet sich ebenfalls in nich-
ster Nihe. Ein regelrechtes Shopping-Quartier ist hier gewach-
sen, und das auf befruchtende und nicht auf konkurrenzierende
Weise. Jedes neue Element ist ein Frequenzbringer auch fiir die
weiteren Anbieter.

Doch zuriick zum Athleticum. Dass Gil Gretler, einst gelern-
ter Koch, dem Sportmarkt schon so lange die Treue hilt, fithrt er
auf dessen spannendes Konzept zuriick — und natiirlich auf die
Tatsache, dass er selbst Sportler ist. Das Sortiment umfasst zehn-
tausende von Artikeln, und das aus den verschiedensten Berei-
chen. «Vom Fussball tiber das Bike bis hin zur Ausstattung fiirs Fi-
schen», umschreibt Gretler die Spannweite. Punkto Betreuung
der Kunden bewege sich Athleticum im grossen Feld zwischen
einem Detaillisten und einem Fachmarkt. «Wer Informationen
benotigt, wird betreut, wer selbst ein wenig herumschauen will,
kann das ebenfalls tun», beschreibt es Gretler.

Er stellt fest, dass die Kunden heute sehr viel besser iiber die
Produkte und neue Trends informiert sind als noch vor einigen
Jahren — dem Internet sei dank.Viele Kunden wissen deshalb ge-
nau, was sie wollen und bendtigen kaum Beratung, erhalten sie

aber, wenn sie doch noétig wird. Gretler: «Dass Athleticum inzwi-

schen auf 25 Filialen in der ganzen Schweiz angewachsen ist,

zeigt, dass dieses Konzept ankommt.»

Tiefpreise und Eigenmarken

Wo sich Athleticum klar eher am Fachmarkt als am kleinen De-
taillisten orientiert, ist der Preis. Dieser sei nicht allein entschei-
dend, stellt Gretler klar, aber er miisse natiirlich marktgerecht
sein. Mit der angebotenen Tiefpreisgarantie stellt Athleticum si-
cher, dass auch dieses Kriterium erfiillt wird. Auch die diversen
Eigenmarken im Textilbereich, die qualitativ vergleichbar sind mit
Markenartikeln, aber giinstiger sind, dienen dem Zweck, hier die
Nase vorn zu haben.

Dariiber hinaus mache aber Kompetenz, die Qualitit des Ser-
vices und die personliche Beziehung zur Kundschaft den Unter-
schied. «Unsere Kunden wissen, dass wir sie auch gerne nach dem
Kauf noch betreuen», sagt der Filialleiter. Auch viele Kaufer sehr
teurer Velos und Skier beispielsweise setzen auf den Service durch
Athleticum-Personal, was zeigt, dass die grosse Kette dieses Feld

keineswegs den kleinen Spezialisten iiberlassen will.

Auch in der Nische tatig
Dasselbe gilt fiir kleine Nischen im Angebot. Die «Renner» sind
ganz klar grosse Bereiche wie Fussball, Bike und Outdoor, stark in
Bezug auf die Umsitze ist auch der gesamte Bereich an Textilien
in den verschiedenen Sportarten. Demgegeniiber einen kleinen
Anteil an Gesamtergebnis haben Nischen wie Angeln und Golf.
Dennoch hilt Athleticum verhiltnismissig viele Produkte rund
um diese Sportarten bereit, wenn das Sortiment auch nicht ver-
gleichbar ist mit dem ausgesprochener Spezialisten. Dank enger
Zusammenarbeit mit den Lieferanten schafft es Athleticum laut
Gil Gretler, in diesen Nischenbereichen das anzubieten, was der
Kunde wiinscht, selbst wenn das Sortiment gezwungenermassen
eingeschrinkt ist. Die Uberlegung dahinter ist einfach: Der Kun-
de, der hier Golf-Utensilien einkauft, schligt vielleicht auch bei
Fussballschuhen fir den Sohn oder Fitness-Kleidung fiir sich
selbst zu, der Sportangler kauft seinen Faserpelz hier und stosst
zufillig auf ein Ski-Schnippchen fiir den Winter.

«Den» Kunden, so Gretler, gibt es allerdings ohnehin nicht. In

Ziirich aufgewachsen, kann der Filialleiter gut Vergleiche ziehen.
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Der Ostschweizer Kunde sei weniger empfinglich fiir «Hypes»
und kurzlebige Trends, bilanziert er, die Zuverlassigkeit der Pro-

dukte stehe fiir ihn im Zentrum.

Trends schwer zu prognostizieren

Apropos Trends: Diese voraus zu ahnen, ist in jeder Branche ein
Teil des Erfolgs. Eine stindige Herausforderung fiir die Einkaufs-
abteilung sei es, sagt Gretler, zu spiiren, welche Produkte, die bei-
spielsweise in Amerika fiir Furore sorgen, den Sprung tiber den
grossen Teich schaffen und auch Herrn und Frau Schweizer an-
sprechen. «Die Scooter kamen urplétzlich auch bei uns auf und
halten sich bis heute», nennt er ein Beispiel. Oder der Wintersport
als wichtiger Geschiftszweig: Hier wurden «normale» Skier einige
Zeit lang von Snowboards regelrecht verdringt, nun feiert der
gute alte Ski seit einigen Jahren ein Comeback, weil neue Model-

le fur mehr Fahrspass sorgen.

Vom Ausland inspirieren lassen konnen sich Sportmirkte
hierzulande auch von der attraktiven Aufmachung des Sorti-
ments. Gil Gretler spricht von Themenwelten, in denen die Pro-
dukte noch besser zur Geltung kommen. Im Athleticum St.Gal-
len, der im kommenden Jahr eine bauliche Auffrischung erhalten
soll, diirfte man sich in diesem Zug ebenfalls einiges einfallen las-
sen.

Doch im Vordergrund stehen die Kompetenz und die Erfah-
rung rund um die Welt der Sportausstattung; sie ist es, die fir den
Kunden zihlt. Es gebe nach wie vor falsche Klischees tiber Gross-
anbieter, wie es Athleticum einer ist, was die Betreuung angeht.
«Unser Personal besteht aus Cracks, die entweder selbst aktiv
Sport treiben oder ihren Beruf von Grund auf gelernt haben und
bestens Bescheid wissen», erklirt Gretler. Dasselbe gelte fiir den
Service, der umfassend tiber alle Sportarten hinweg angeboten

werde. [ |
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Arbeit und Recht

In einer fir den juristischen Laien verstandlichen und konkre-
ten Sprache werden die Rechte und Pflichten im Arbeitsall-
tag dargestellt. Dabei zeigt das Buch Lésungen zu den sich
taglich stellenden praktischen Problemen auf. Es wird ergénzt
durch Briefbeispiele und andere Mustervorlagen. In der
10. Auflage ist der gesamte Text Gberarbeitet und aktualisiert
worden, z. B. zum Bundesgesetz iber die Familienzulagen,
das am 1. Januar 2009 in Kraft frat.

Hans Ueli Schirer
Arbeit und Recht

10. Auflage 2009, 324 Seiten, brosch., CHF 48.-
ISBN 978-3-286-50380-9

www.verlagskv.ch
VERLAG:SKV
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Daniel Fassler,
Innerrhoder Landammann

Woussten Sie schon, dass es nun auch eine Ostschweizer Aus-
gabe des Standardwerks «\Wha's who» gibt? Und zwar die
Liste unserer Abonnenten. Die fihrenden Personlichkeiten
unserer Region finden Sie hier — im Magazin oder unter der
Leserschaft. Denn wir setzen auf Qualitat statt Quantitat, auf
Klasse statt Masse. - Elitar, finden Sie? Da haben Sie vollig
Recht. www.leaderonline.ch
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Die Autorin:

Carola Risi Kirchhofer, Rechtsanwaltin, ist Leiterin im Absenzen-
und Case Management der Firma SIZ Care AG. Sie verflgt Uber
langjahrige Erfahrung im Versicherungsbereich und ist speziali-
siert in Fragen der Sozialversicherung und im Arbeitsrecht.

Die SIZ Care AG ist eine der flihrenden Gesellschaften in der
Schweiz beziiglich Betreuung und Wiedereingliederung krankheits-
oder unfallabwesender Mitarbeitenden. Die SIZ Care AG betreut
mit ihren 27 Mitarbeitern gesamtschweizerisch 80 Firmen mit
insgesamt rund 25’000 Angestellten.

WWWw.sizcare.ch
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Carola Risi Kirchhofer

Beim professionellen Absenzen-
management gibt es nur Gewinner

ar vor zwanzig Jahren das Bewusstsein

iber die Befindlichkeit des Mitarbeiters

und dem damit verbundenen Wert des

Humankapitals im Unternehmen meist

noch kein Thema, befassen sich Arbeitge-
ber in den letzten Jahren zunehmend mit der Frage nach der Op-
timierung ihres Absenzwesens. Fehlende Arbeitsleistung, Ausfall
von Leistungstrigern und Erhohung von Versicherungsprimien
stellen namlich ein erhebliches betriebwirtschaftliches Risiko dar,
was viele Betriebe inzwischen veranlasst hat, mit Hilfe eines pro-
fessionellen Absenzenmanagement - wie dasjenige der SIZ Care
AG - ihre Absenzdaten in den Griftf zu bekommen.

Vorteile fiir Arbeitnehmer und Arbeitgeber

Der Nutzen des Absenzenmanagements zeigt sich aus der Sicht
aller Beteiligten. Der Arbeitsunfihige erfihrt durch den Absenz-
manager Hilfe bei der Koordination und Vernetzung mit den in-
volvierten Stellen, aber auch bei Unklarheiten in Bezug auf sozi-
alversicherungsrechtliche, medizinische und arbeitsrechtliche Fra-
gen. Dabei garantiert das Betreuungsmodell der SIZ Care AG
dem Arbeitgeber, dass jeder erkrankte Mitarbeiter ab dem ver-
traglich vereinbarten Interventionsrhythmus (z.B. ab 10. Kalen-
dertag) telefonisch und personlich kontaktiert und betreut wird.
Die Vorgesetzten und Fithrungskrifte des Unternehmens werden
entlastet, ohne aber ihrer Verantwortung ginzlich enthoben zu
werden. Durch das Aufrechthalten des personlichen Kontakts
zum gewohnten Arbeitsumfeld kann zum gegebenen Zeitpunkt
der Wiedereinstieg des Arbeitnehmers bestmoglich geplant wer-
den. Die Riickmeldungen des Absenzmanagers an den Arbeitge-
ber ermoglichen diesem, seine Personaldispositionen besser,
schneller und adiquater vornehmen sowie die durch Absenzen

verursachten Kosten in Schach zu halten.

Vorteile fiir die Versicherungen

Der Absenzmanager ist aber auch Dreh- und Angelpunkt zum
Taggeldversicherer (rasche Berichterstattung) sowie zur IV-Stelle
(rechtzeitige IV-Anmeldung), wobei das Absenzenmanagement
der SIZ Care AG ein klassisches Fritherkennungsinstrument ist.
Der Fokus ist auf die ersten sechs Wochen einer Arbeitsunfihig-
keit gerichtet. Bereits zu diesem Zeitpunkt werden die ersten
Schritte und Massnahmen zur Reintegration an den Arbeitsplatz
in Koordination mit dem Arzt, dem Arbeitgeber und den Sozial-
und Krankentaggeldversicherern eingeleitet.

Insbesondere die betreuungs- und kostenintensiven Langzeit-
fille bereiten den Versicherungen (vorab der IV und den Pen-
sionskassen) Kopfzerbrechen. Die Losung bringt auch hier der
Einsatz eines professionellen Absenzenmanagements, wobei samt-
liche Abwesenheiten im frihestmoglichen Stadium (meist Wo-
chen oder gar Monate bevor die Versicherungen Kenntnis von
der Arbeitsunfihigkeit des Betroffenen haben) effizient bearbeitet
werden. Nur schon die Verhinderung eines einzigen IV-Falles
kann positive Auswirkungen auf die Pensionskassen-Belastung
haben. Diese Erkenntnisse fithren dazu, dass bereits einige Perso-
nalvorsorgeeinrichtungen das Absenzenmanagement als ideale
Erginzung ihren Kunden empfehlen (oder sich gar daran beteili-

gen) und den entscheidenden Vorteil zu nutzen wissen.

Win-win-Situation

Mittel- bis langfristig kann durch die Betreuung aus einer Hand
folglich ein nachhaltiger Erfolg erzielt werden, wobei die Arbeits-
unfihigkeitsquote, die Versicherungspramien, die Ausfall- und In-
validititskosten durch den Einsatz eines wirksamen Absenzenma-

nagements gesenkt werden kénnen. |
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«Wir arbeiteten lag und Nacht,
um unseren Traum zu realisieren»

Andrej Ammann, Update Fitness AG
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Die Skeptiker sind lingst verstummt

Gut moglich, dass ohne die Hilfe der Grossmutter von Michael und Andrej Ammann die
Gesundheitskosten noch weiter in die Hohe geschossen wiren. Sie war es, die gewissermas-
sen den Grundstein zur Update Fitness AG legte. Heute, zwolf Jahre spiter, trainieren iiber
8'000 Ostschweizer in ihren sieben Fitness-Studios. Das Konzept des Familienunterneh-
mens funktioniert dhnlich wie ein effizienter Muskelaufbau.

Text: Marcel Baumgartner

Bilder: Bodo Riiedi

ittenbach, Mitten in der Sommerferien-

zeit. Das Thermometer zeigt an der Son-

ne fast 30 Grad an. Trotzdem haben eini-

ge Unentwegte den inneren Schwein-

hund iiberwunden und trainieren fleissig
im Update-Fitnesscenter. Hier drinnen ist es kiihler, die hohen
Riume sorgen flir ein angenehmes Klima. Keine stickige Luft,
keine zu eng aneinander gereihten Gerite. Im hinteren Teil deu-
ten Absperrbinder und Schutzmatten einen Unbau an. «Neben
dem Bau von neuen Anlagen sind wird stetig damit beschiftigt,
unsere bestehende Infrastruktur zu erneuern und auszubauen.
Hier in Wittenbach etwa haben wir die WC- und Duschanlagen
erneuert», sagt Andrej Ammann.

Der 36-Jihrige kann in seinem Lebenslauf schon heute auf
mehrere Karrieren verweisen. Er war Spitzensportler, Flinfkampf-
Nationalcoach — und seit zwolf Jahren fithrt er gemeinsam mit
seinem Bruder Michael die Update Fitnesscenter AG. Und dabei
haben urspriinglich nur wenige Aussenstehende an den Erfolg ge-
glaubt. «Als wir Ende der 1990er Jahre diese Raume hier umge-
baut haben, waren viele erstaunt oder haben gelacht. Wer richtet
schon in Wittenbach ein Fitnesscenter ein?», blickt der Sportler
zurlick. Die beiden Briider liessen sich nicht beirren. Mit einem
Darlehen von der Grossmutter titigten Andrej Ammann und sein
Bruder, ein gelernter Sportlehrer, die wichtigsten Investitionen
und legten wo immer méglich selber Hand an. «Wir arbeiteten
fast Tag und Nacht, um unseren Traum zu realisieren.»

Der Startschuss erfolgte schliesslich im Jahre 1997. Was man
hatte, war Erfahrung im sportlichen Bereich, ansprechende Ri-
umlichkeiten und giinstige Preise. Auf was man hoffte, waren der-
einst 450 Mitglieder. So viel bendtigten die Jungunternehmer,

um finanziell Giber die Runden zu kommen. Der Erfolg stellte

sich schneller ein als erhoftt: Schon nach einem Monat war die
magische Marke geknackt, und eine Putzfrau konnte verpflichtet
werden. Nach einem Jahr zihlte das Update bereits iiber 800 Mit-
glieder, war eigenfinanziert, und die Grossmutter erhielt ihr

Darlehen zuriick. Doch das war erst der Anfang.

Die Monotonie bekampfen

Wihrend ein alterer Herr auf einer Bank Gewichte stemmt,
strampelt ein Teenager auf einem Indoorcycle mehrere Kilometer
ab. Das Bild von Fitnesscentern, die nur von muskelbepackten
Minnern und Frauen belagert werden, ist lingst revidiert. Das
Gesundheitsbewusstsein lockt schon seit Jahren die unterschied-
lichsten Personen an diese Stitten:Vom tibergewichtigen Kind bis
zum Promi, von Jung bis Alt, und vom Sportler bis zum absoluten
Nichtsportler. Uber die Jahre vertrauen auch immer mehr Lei-
stungssportler dem Update. So bauen beispielsweise der FC
St.Gallen, der FC Wil oder TSV Otmar St.Gallen auf die Infra-
struktur und Dienstleistungen der Gebriider Ammann. «Wir sind
uns seit der Griindung bewusst, dass unser wichtigstes Marketing-
mittel die Mund-zu-Mund-Werbung ist», erklirt Andrej Am-
mann.

Auch lduft man nicht jedem neuen Trend hinterher: Schitzt
das Team eine neue Methode als wirkungs- und sinnvoll ein, so
wendet man sie an. Aber hierflir miisse man den Markt genau
kennen, beobachten, sich an Messen mit Neuigkeiten auseinan-
dersetzen und nicht der Versuchung erliegen, ein neues Gerit
nach seiner Rendite zu bewerten. «Wie in anderen Branchen ist
nicht alles, was angeboten wird, auch seriés. Wenn Thnen jemand
verspricht, dass mit flinf Minuten Nichtstun die grosseren Erfolge
erzielt werden konnen als mit 60 Minuten korperlicher Aktivitit,

ist dies schlicht unlauter», bringt es der Unternehmer auf den
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Punkt. Es gelte noch immer das Gesetz: Ohne Fleiss kein Preis.

Der Schliissel zum vitalen Erfolg sei die Regelmissigkeit. «Es ist
uns ein Anliegen, die Zeit, die unsere Kunden bereit sind zu inve-
stieren, optimal zu nutzen.» Ebenso wichtig sei es, das Angebot
vielseitig zu gestalten. Weder fiir den Menschen noch fiir dessen
Muskeln diirfe es monoton werden. «Der Muskel ist von Grund
auf faul. Er baut sich nur weiter auf, wenn Sie ihn laufend neuen

Reizen aussetzen.»

Das Nutzen von Synergien als Kostenoptimierer
Neues hat nach der Griindung im Jahre 1997 auch Michael und
Andrej Ammann weiterhin gereizt. Wihrend den folgenden Jah-
ren wurde die Marktabdeckung kontinuierlich verbessert: Bereits
1998 wurde eine Filiale in Uzwil erdftnet, spiter folgten Miin-
chwilen, Amriswil, zwei Standorte in der Stadt St.Gallen, und in
Teufen eine Partneranlage mit Appenzellerland Sport. «Nicht das

Bediirfnis, stetig grosser zu werden, sondern die Erkenntnis, dass
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ein konsequentes Nutzen von Synergien uns Marktvorteile be-
schert, hat uns zur Expansion motiviert. Nur so ist es moglich,
dass auch nach zwolf Jahren eine Mitgliedschaft immer noch nur

690 Franken im Jahr kostet», sagt Ammann.

«Wir sind mit keinem Rappen fremdfinan-
ziert»

Das Update zihlt bereits iiber 8°000 Mitglieder und beschaf-
tigt rund 180 Mitarbeiter. Keine Angst vor einem zu grossen
Wachstum? «Nein», sagt Ammann bestimmt, «wir sind mit kei-
nem Rappen fremdfinanziert. Gerade in der jetzigen Zeit wird es
zum Gliicksfall, dass in der Vergangenheit nur das realisiert wurde,
was auch direkt bezahlt werden konnte. Diese Tugend macht uns
heute starker, handlungsfihiger und sehr flexibel.» Von Beginn an
habe man die Fixkosten immer im Grift gehabt, sei sich niemals

zu schon gewesen, selbst aktiv titig zu sein. «Wir machen noch

LEADER



immer sehr viel selber, beobachten Entwicklungen sehr genau
und halten den Ball flach», umschreibt der ehemalige Spitzen-

sportler.

Kritiker Liigen gestraft

Die Familie als Schliissel des Erfolgs? Nicht nur: Wer lingerfristig
bestehen will, muss durch ein gutes Preis-Leistungs-Verhiltnis
iiberzeugen. Eine klare, nachvollziehbare und transparente Preis-
politik wird von den Kunden geschitzt. So lauern im Angebot
keine versteckten Zusatzkosten, wie Ammann betont. Auch wer-
den keine zusitzlichen Mitglieder durch kurzfristige Rabattaktio-
nen angelockt. «Dadurch wiirden wir jene Kunden benachteili-
gen, die schon seit zehn Jahren bei uns trainieren. Wir wollen
Kontinuitit und keine Achterbahnfahrten bieten.» Der Preis rief
gerade in den Anfangsjahren die Konkurrenz auf den Plan. Kritik

wurde laut, dass mit solchen Angeboten keine Qualitit gewihrlei-

Das Update-Trainingsprinzip

Die richtige Anwendung der Update-Trainingsprinzipien steigert die
Effizienz des Trainings. Sie basieren auf den Verdffentlichungen des
deutschen Trainingswissenschaftlers Prof. Dr. Jirgen \Weineck:

Prinzip der Kontinuitat

Nur regelmassig und langfristig durchgefiihrte Trainingseinheiten
bringen den Erfolg. Nicht die Leistung tber drei Wochen ist ent-
scheidend, sondern die Anzahl Einheiten Gber einen langeren Zeit-
raum bestimmen die Nachhaltigkeit des Trainings. So kdnnen ein
bis zwei Trainingseinheiten pro \Woche Uber ein Jahr das ge-
winschte Ergebnis bringen.

Prinzip der iiberschwelligen Belastung

Nur ein tiberschwelliger Reiz (iber 30% der maximalen Leistungs-
fahigkeit) fihrt zu einem Trainingseffekt. Den richtig gewahlten Wi-
derstand oder die richtig gewahlte Last lost die gewiinschte Super-
kompensation aus.

Prinzip der progressiven Belastung

Durch die Leistungsverbesserung, erzielt durch regelmassiges
Training, muss der Widerstand oder die Last kontinuierlich gestei-
gert werden. Dies ermdglicht eine konstante Leistungssteigerung.

Prinzip der Variation

Da nach dem Prinzip der progressiven Belastung grundsétzlich der
Trainingswiderstand in regelméssigen Abstanden erhoht werden
sollte, dies aber nicht beliebig lang mdglich ist, verlangt der Kdrper
eine Variation in der Trainingsgestaltung.

stet werden konne. Ein Vorwurf, den Michael und Andrej Am-
mann mit Leistung beantworteten — mit einer ISO-Zertifizie-
rung. «2001 liessen wir uns als erster Fitness-Anbieter in Europa
mit der ISO-9001/2000-Qualitits-Norm zertifiziert. Wir haben
unser Qualititssystem stetig optimiert. Neben internen Audits
und einem gelebten Verbesserungsprozess sind auch Qualitits-Sc-
outs im Einsatz. Sie bewerten aus Kundensicht Hilfsbereitschaft
und Freundlichkeit der Trainer, den Zustand der Infrastruktur
und die Sauberkeit», erklart Ammann.

Wie im Sport gilt auch in der Unternehmenswelt:Von nichts
kommt nichts. Und dass rund um die Update Fitness AG noch ei-
niges entstehen wird, steht ausser Frage. Wie die Fitness-Branche
ist auch das Update den Kinderschuhen entwachsen. Es ist ein er-
folgreiches Ostschweizer Unternehmen entstanden — dusserst vi-

tal und hungrig darauf, noch besser zu werden.

Prinzip der unterschiedlichen Belastungsdauer
Eine unterschiedliche Belastungsdauer der Muskulatur fihrt zu un-
terschiedlichen Ergebnissen. Es muss dem Umstand Rechnung ge-
tragen werden, dass es schnelle und langsame Muskelfasern gibt
und dass eine Wiederholung nicht die gleiche Wirkung erzielt wie
25 Wiederholungen.

Prinzip der Individualitat

So unterschiedlich die Menschen sind, so unterschiedlich kann die
Wirkung des Trainings sein. Ein erfolgreiches Trainingsprogramm
des Trainierenden A fiihrt beim Trainierenden B nicht automatisch
zum gleichen Ergebnis.

Prinzip der Selbstreflexion

Das Training wird durch die verschiedensten technischen Hilfsmit-
tel unterstiitzt. Das beste und sensibelste «Gerat» fir die Kontrolle
der Intensitat ist aber noch immer der eigene Kdrper.

Prinzip der ausreichenden Energie

Ohne ausreichend Energie kann keine Leistung erbracht werden.
Das ausreichende Zuftihren von Fliissigkeit und gentigend zur Ver-
fligung stehenden Kohlenhydraten sind fiir ein wirksames Training
unabdingbar.
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Bachelor-Ingenieure

bereit fur den niachsten Schritt

Jedes Jahr verlassen rund 70 ausgebildete Ingenieure die Interstaatliche Hochschule fiir
Technik Buchs NTB. Wihrend drei Jahren Vollzeit- bzw. vier Jahren berufsbegleitendem
Studium haben sich die Studierenden der Systemtechnik™'™ ein fundiertes, anwendungs-

orientiertes Wissen erarbeitet.

itte September ist es soweit: Die Absolven-

ten diirfen ihr ersehntes Diplom in Emp-

fang nehmen. Eine derVoraussetzungen fiir

das Diploms ist das Einreichen der Bache-

lorarbeit . Diese ist ein grosseres Projekt, in
welchem die zukiinftigen Ingenieure das Gelernte umsetzen. Sie
I6sen darin konkrete Aufgabenstellungen aus der Praxis — meist
im Auftrag eines Industriepartners — auf kreative und innovative
Weise. Diese Projekte konnen am 11. September in St. Gallen
und am 18./19. September in Buchs besichtigt werden.

Systemtechnik

Systemtechnik™"® ist eine ganzheitliche Ausbildung, welche gene-
ralistisch angelegt und trotzdem spezialisierend ist. Moglich ist
dies durch den interdiszipliniren Ansatz mit einem modularen
Aufbau und den individuell wihlbaren Profilen und Anwen-
dungsschwerpunkten. Die Systemtechnik hat thren Ursprung im
Systems Engineering. Die Praxis stellt an den Ingenieur zwei ver-
schiedene Anspriiche: Zum einen braucht es den Generalisten,
der seinen Blick aufs Ganze richtet. Er befasst sich vom Entwurf
bis zur Realisierung mit dem ganzen System. Auf der anderen
Seite braucht es den Spezialisten, der mit spezifischen, vertieften
Fachkenntnissen innovative und kostengtinstige Produkte, Bau-
gruppen oder Steuerungen entwickelt und herstellt. Das System-
technik™®-Studium trigt diesen beiden Anspriichen der Praxis
Rechnung. Systemtechnik™™-Ingenieure erfiillen damit die An-
forderungen an die Ingenieure von morgen. Die NTB bietet 6
fachliche Vertiefungen an, welche optimal auf diese Anforderun-

gen vorbereiten:

1. Profil Mechanik und Produktion

Das Profil Mechanik und Produktion spricht Studierende an, de-
ren Hauptinteresse in der Entwicklung und Realisierung von
mechatronischen Produkten liegt. Hier werden Generalisten mit

Spezialwissen im modernen Maschinenbau ausgebildet.

2. Profil Elektronik und Regelungstechnik

Fiir Studierende, die Gefallen an den Gebieten Elektronik, Auto-
matisierungs-, Elektro- oder Kommunikationstechnik sowie
Mess-, Steuer- und Regelungstechnik haben und fasziniert davon

sind, wie elektronische Gerite unseren Alltag beeinflussen.

3. Profil Innovationsmanagement und Produktentwicklung
Die Projektmanager der Zukunft sind verantwortlich fiir indu-
strielle Entwicklungsprojekte, anspruchsvolle Fithrungs- und Or-

ganisationsaufgaben.

4. Profil Informations- und Kommunikationssysteme
Computer und Handys sind die Informationsmittel der Gegen-
wart und werden in Zukunft eine noch wichtigere Rolle spielen.

Das Studium zeigt warum und wie.

5. Profil Technologie und Prozesse (exklusiv in Buchs)
Physikalische Hintergriinde von technischen Systemen und Bau-
teilen spielen in der Mikro- und Nanotechnologie eine beson-
ders wichtige Rolle. Das Profil der kleinsten Teile bietet grosse
Moglichkeiten.

6. Profil Ingenieurinformatik

Ob Medizintechnik, Kraftfahrzeuge, Kiihlschrinke, Mobiltelefone
oder Unterhaltungselektronik — ohne eingebettete Computersy-
steme (Embedded Systems) luft fast gar nichts.

Dank ihrem breiten Fachwissen und ihrem ldsungsorientierten
Denken tibernehmen Systemtechnik-Ingenieure die verschie-
densten Aufgaben in den unterschiedlichsten Funktionen und
Branchen. Nach dem Bachelorabschluss konnen die Ingenieure
einen Mastertitel in einem der 6 Masterstudienginge an der NTB

erwerben. [ |

Besichtigung Bachelor-Arbeiten:
Interessenten sind herzlich eingeladen, die Bachelor-Arbeiten zu besichti-

gen.

NTB Campus Waldau St. Gallen: Fr 11. Sept. 09 von 16.00-20.00 Uhr

NTB Campus Buchs: Fr 18. Sept. 09 von 15.30-20.00 Uhr
Sa 19. Sept. 09 von 08.00-09.30 Uhr

Interstaatliche Hochschule fiir Technik Buchs NTB

Weitere Infos: www.ntb.ch

NTB Campus Buchs

Werdenbergstrasse 4

CH-9471 Buchs CH-9013 St.Gallen

Tel. +41 (0)81 755 33 11 Tel. +41 (0)81 755 32 00

Mitglied der Fachhochschule Ostschweiz FHO

NTB Campus Waldau St. Gallen
Schonauweg 4, Postfach
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Das Team der PremierPartner AG im Showroom an der Scheidwegstrasse 18b, 9000 St. Gallen
vl.n.r.: Dominic Meyer, Bruno Gerig, Beat Liithy, Stefan Bieli, Monika Fiirer, Jiirg Keller, Jeannine von Allmen, Martin Anliker, Roman Schulthess, Damiano

Labriola (es fehlen Tamara Hitz und Christian Kradolfer)

10 Jahre PremierPartner AG —

Eine Erfolgsstory!

Im Gespriach mit der Geschiftsleitung der PremierPartner AG, St. Gallen

PremierPartner AG kann 2009 ihr 10-Jahre-Jubilaum fei-
ern. Triibt die Krise den «runden Geburtstag»?

Wir haben im Jahre 1999 die Marketing- und Verkaufsaktivititen
von Xerox in der Ostschweiz und im Fiirstentum Liechtenstein
ibernommen und koénnen heute auf 10 erfolgreiche Jahre
zurlickblicken. Jedes der 10 Jahre war jeweils das beste Jahr in
Umsatz und Gewinn. Wir danken unseren Kunden, Partnern und
Mitarbeitern, dass sie dies ermdglicht und uns dabei unterstiitzt
haben. Die Krise kann uns den runden Geburtstag nicht vermie-
sen. Wir haben in allen Segmenten unsere Marktanteile stark aus-
gebaut und viele neue Kunden dazu gewonnen. Aufgrund der
grossen Kundenbasis sind wir flir die Zukunft gut vorbereitet. Im
Verkaufsaussendienst haben wir uns personell verstirkt und sind
mit unseren Aktivititen insgesamt auf Plan. Eine Verschlechterung

der Zahlungsmoral stellen hingegen auch wir fest.

Wie hat sich das Unternehmen in diesem Jahrzehnt ent-
wickelt?

Am 1. April 1999 haben wir PremierPartner AG in St. Gallen ge-
griindet. Mit dem laufenden Ausbau der bediirfnis- und kunden-

orientierten Beratung konnte eine ausgezeichnete Marktstellung
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aufgebaut werden. In simtlichen Geschiftsbereichen haben wir
die Marktanteile deutlich ausgebaut. Mittlerweile vertrauen iiber
3'000 Kunden aus saimtlichen Branchen mit mehr als 5'000 instal-
lierten Einheiten auf die Dienstleistungen von PremierPartner
AG.

Wir haben bereits frithzeitig den Ansatz des Verkaufs von Lo-
sungen verfolgt, welcher bedingt, den richtigen Ansprechpartner
ins Boot zu nehmen — die I'T- Manager, denen wir in der Regel
ein Problem abnehmen, werden beim Verkauf angesprochen. Ne-
ben der Funktionalitit und Bedienerfreundlichkeit stellt die Ko-
stentransparenz beim Drucken, Kopieren, Scannen und Faxen die
zentrale Anforderung der IT-Manager, ja der gesamten Unter-
nehmung, dar. PremierPartner AG hat daftir die entsprechenden

Losungen von Xerox zur Hand.

Wie haben die Kunden PremierPartner AG in den ersten 10
Jahren erlebt?

Stellvertretend flir unsere Kunden der verschiedenen Branchen
einige Stimmen, die aussagen, wie sich PremierPartner AG im

Markt bewegt:
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Niklaus Frei, Leiter DokuCenter, Leica Geosystems AG, Heer-
brugg

Zuverlissig — kompetent — professionell — losungsorientiert und vieles
mehr hat einen Namen: PremierPartner! Wir gratulieren ganz herzlich

und danken fiir die stets angenehme Zusammenarbeit.

Markus Bittig, Geschiftsfiihrer Heer Druck AG, Sulgen TG

PremierPartner mit Xerox ist seit_Jahren unser Partner im Bereich Digi-
taldruck. Als Hersteller von hochwertigen Kommunikationsmitteln
zdhlen wir auf starke und kompetente Zusammenarbeit, auf Maschinen
mit hohem Output und auf gleich bleibend hoher Qualitit. Bei Premier-
Partner stehen Service und Dienstleistungen an oberster Stelle. Losungs-

orientiert, pragmatisch und verldsslich.

Walter Fuchs, Leiter Copy-Center Biihler AG, Uzwil

Langjihrige Zusammenarbeit aufgrund hochster Zufriedenheit. Dank der
effizienten Zusammenarbeit mit PremierPartner AG konnen wir unsere
Ideen schnell und professionell verwirklichen. — Fiir uns eine rundum gute
Losung! Fiir das 10-jihrige Bestehen der Firma PremierPartner AG gra-
tulieren wir Thnen ganz herzlich und wiinschen auch weiterhin viel Er-

folg in Ihrem Unternehmen.

Pius Hermann, Leiter FM Services, Raiffeisen Schweiz

Die Entscheidung zur Zusammenarbeit hat sich gelohnt! Die Firma
PremierPartner AG unterstiitzt Raiffeisen Schweiz seit vielen Jahren in
Fragen rund um das Thema Drucken. Im_Jahre 2000 hat sich Raiffeisen
Schweiz entschlossen, fiir die ganze Raiffeisen Gruppe ein nationales
Druck- und Verpackungscenter zu realisieren. Dabei stand man vor dem
Entscheid, mit welchen Partnern dieses Grossvorhaben durchgefiihrt wer-
den sollte. Die Firma PremierPartner mit ihren Xerox-Produkten und der
fachkundigen Beratung von Beat Liithy hatte uns iiberzeugt. So haben
wir uns entschlossen, fiir den Produktionsteil Printing mit PremierPartner
zusammen zu arbeiten. Raiffeisen Schweiz ist nach wie vor davon iiber-
zeugt, damit einen optimalen Entscheid getroffen zu haben. Dank der
grossen Bereitschaft des ganzen Premier Partner-Teams ist es uns gelun-
gen, eine fiir Raiffeisen Schweiz optimale Losung zu realisieren. Dafiir
machten wir der Firma PremierPartner AG mit ihrem Team herzlich dan-
ken. Wir freuen uns auch in Zukunft auf eine gute Zusammenarbeit. Wir
gratulieren der Firma PremierPartner AG zum 10-jihrigen Firmenjubildum

und wiinschen auch in Zukunft eine erfolgreiche Geschiftstatigkeit.

Christophe Touton, CEO Xerox Schweiz AG

Xerox gratuliert PPAG zum 10 jihrigen Firmenjubildum: Wir sind
Stolz auf unsere Partnerschaft mit PremierPartner AG, welche seit der
Griindung besteht und jederzeit erfolgreich verlaufen ist! An dieser Stelle
machten wir, die Geschiftleitung von Xerox Schweiz uns ganz herzlich
bei PPAG bedanken, fiir die jahrelange Treue und intensive Zusammen-
arbeit. Unsere gegenseitige Beziehung ist stetig gewachsen und der Erfolg
von PPAG hat Xerox Schweiz bestdtigt, im Entscheid in der Ostschweiz
auf PPAG zu setzen! Wir sind sicher, dass diese Erfolgstory auch in den
néchsten Jahren weiter ausgebaut werden kann und wir zdhlen an dieser
Stelle auf die treuen und kompetenten Mitarbeiter sowie die seit Jahren

sehr engagierte Geschdftleitung von PPAG.

publireportage

Die bislang gesetzten Ziele haben Sie erreicht: Anzahl Mit-
arbeiter verdoppelt, Umsatz um das achtfache gesteigert.
Ausruhen werden Sie sich nun wohl kaum. Welche Hiirden
gilt es in den niachsten zehn Jahren zu bewiltigen?
Ausruhen nein. Und wir haben die Weichen frithzeitig gestellt!

Dank der guten Zusammenarbeit mit unseren Kunden, Part-
nern und Mitarbeitern in den vergangenen Jahren haben wir
wirklich eine erwihnenswerte Erfolgsstory erarbeitet. Mit 12
MitarbeiterInnen steigerten wir den Umsatz erheblich. In den
vergangenen 5 Jahren erzielten wir jahrlich einen Umsatz von
tiber 20 Mio. Schweizer Franken. PremierPartner AG hat sich in
der Ostschweiz und im Fiirstentum Liechtenstein zum fiihrenden
Unternehmen als Ansprechpartner fiir alle Belange rund um das
Dokument entwickelt und ist der bedeutendste Absatzpartner
von Xerox Schweiz. Wir haben frithzeitig eine erfolgreiche Wei-
terfihrung eingeleitet.

Am 31. Mirz 2009 haben wir, die Inhaber der PremierPartner
AG, den Verkauf unserer Aktienmehrheit an Jiirg Keller bekannt
gegeben. Initialisiert wurde der Verkauf aufgrund einer frithzeitig
eingeleiteten Nachfolgelosung der bisherigen Aktionire Bruno
Gerig und Beat Liithy.

Jurg Keller ist langjihriger Inhaber und Geschiftsleiter der
Copyrex AG, ein unabhingiges Fachhandelsunternehmen und
vorwiegend im Mittelland aktiv. Die beiden Firmen werden un-
ter dem Dach der Rexon Holding AG mit Sitz in Wollerau durch
Jiirg Keller gefiihrt. Die bisherigen Eigentiimer der PremierPart-
ner AG sind weiterhin als Teilhaber mit dem Unternehmen ver-
bunden und aktiv titig.

Herr Keller, ein profunder Kenner unserer Branche wird Pre-
mierPartner AG weiter entwickeln und die Aktivititen im Lo-
sungsverkauf ausbauen. Es gilt weiterhin, die von Xerox ent-
wickelten Losungen in unseren Mirkten zu implementieren. Die
branchenspezifische Aus- und Weiterbildung der Mitarbeiter steht

daher im Zentrum.

vl.n.r.: Die Geschiftsleitung: Jiirg Keller, Beat Liithy, Bruno Gerig
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Sie vertreiben Document-Management-Losungen sowie
Dienstleistungen rund um das Document. Die Branche diirf-
te sich seit der Griindung des Unternehmens entscheidend
verdandert haben. Wie kann man gegeniiber der grossen
Konkurrenz bestehen? Wie bleibt PremierPartner AG am
Ball?

Unsere Branche hat und wird sich stetig verindern. Document-
Management bietet Zukunftschancen - nicht nur fir die Lo-
sungsanbieter — auch fiir unsere Kunden. Wir sehen im effektiven
und richtigen Umgang mit Dokumenten eine grosse Zukunfts-
chance fiir viele Unternehmen.

Zum Beispiel mit Fleetmanagement, eine Losung mit der
Jiirg Keller bereits Erfahrungen gesammelt hat und mit Premier-
Partner AG weiter ausbauen wird.

Mit dem Konzept «Fleetmanagement» verfolgen wir das Ziel
fiir die Unternehmen professionelle Dienstleistungen im Out-
putmanagement zu erbringen. Dabei werden simtliche Services
fir den optimalen Betrieb der Printing-Umgebung aus einer
Hand zur Verfligung gestellt. Mit geeigneten Massnahmen sind

Einsparungen im zweistelligen Prozentbereich erzielt worden.

Massnahmen fiir die Reduktion der TCO

(Total cost of ownership)

— Konsolidierung und Standardisierung des Geriteparks
— Automatisierung der Verbrauchsmaterialprozesse

— Erhohung der Kostentransparenz

— Autfbau eines proaktiven Serviceprozesses

— Steuerung des Druckverhaltens und dessen Folgekosten

Seit Jahren wird vom «papierlosen Biiro» gesprochen. Eine
lllusion?

Es gibt sehr viel Literatur zu diesem Thema. Die Hersteller von
Archivierungslosungen arbeiten immens am Ansatz, die Papierflut
zu reduzieren. Fiir die meisten Menschen ist ein Dokument ein
beschriebenes Blatt Papier, das liegt wohl daran, dass Papier noch
immer die menschenfreundlichste und auch flexibelste Form ist,
um Informationen weiterzugeben, um Informationen zu verar-
beiten. Und das wird noch einige Zeit so bleiben.

Viele Softwareanbieter sprechen vom «papierlosen Biiro».
Trotzdem ist die weltweite Papierproduktion in den letzten Jah-
ren dramatisch angestiegen. Der Grund dafiir ist, dass trotz elek-
tronischer Archivierung ein Grossteil der Dokumente nach wie
vor auf Papier gedruckt und abgelegt wird.

Xerox leistet einen grossen Beitrag fiir das papierlosere Biiro
und hat unter anderem das Forschungsprojekt «Erasable Paper»
lanciert. Das so genannte Loschpapier soll den Papierverbrauch
senken, indem Papier immer wieder verwendet werden kann.
Dies ist wichtig, da tiblicherweise etwa 40 Prozent der Ausdrucke

nach einmaligem Lesen weggeworfen werden.

Welche neuen Produkte kommen von Xerox auf den Markt?

Kunden wiinschen sich Gerite, die Umweltvertriglichkeit, Ko-
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stenreduktion und hohe Qualitit bei Farbdrucken vereinen. Wir

mochten dazu zwei neue Multifunktionssysteme erwihnen:

Die Weltneuheit - Xerox ColorQube

ADb 1. September 2009 werden wir in St. Gallen eine Weltneuheit
prisentieren. Das erste Hochleistungs-Multifunktionssystem auf
Solid Ink-Basis (Festtinte). Die Gerite der ColorQube 9200 Serie
vereinen Drucker, Scanner und Kopierer und senken die Kosten
fur Farbseiten im Vergleich zu herkdmmlichen Laserdruckern um
bis zu 62 Prozent. Sie bieten eine hohe Druckqualitit und sind

extrem einfach zu bedienen.

Neues Preissystem

Mit ColorQube bietet Xerox den Kunden ein neues Farbpreissy-
stem an, mit dem sie die Ausgaben fuir Farbseiten erheblich sen-
ken konnen. Es kommen unterschiedliche Preise je nach Farb-
deckung, fiir geringe, mittlere oder hohe Farbflichendeckung zur

Anwendung.

Okologische Vorteile
Der Materialabfall gegeniiber vergleichbaren herkémmlichen
Farblaserdruckern sinkt um 90 Prozent.

Im Laufe des Lebenszyklus eines ColorQube Systems wird 9
Prozent weniger Energie verbraucht und 10 Prozent weniger
Treibhausgase produziert.

Eine energiesparende Variante der bewihrten Solid-Ink-Far-
be, die bei tieferen Temperaturen verarbeitet werden kann und

somit hilft, den Energieverbrauch zu senken.

Xerox WorkCentre 74er Serie

Die neue WorkCentre 74er Serie von Xerox umfasst die lei-
stungsstirksten und innovativsten Multifunktionssysteme des Un-
ternehmens fiir den Bereich DIN A3 und das Farbsegment des
Office-Marktes. Die Modelle der WorkCentre 74er Serie sind
insbesondere flir geschiftliche Anwender in kleinen und mittel-
stindischen Betrieben sowie in grossen Unternehmen konzipiert
worden. Zu der neuen Produktfamilie gehoren drei Modelle: Das
WorkCentre 7425, das WorkCentre 7428 und das WorkCentre
7435.

Derzeit stehen viele Unternehmen unter gewaltigem Kosten-
druck. Aus diesem Grund hat Xerox die WorkCentre 74Serie auf
den Markt gebracht. Die neuen kompakten Systeme sind ent-
wickelt worden, um unter anderem solche Kosten einzusparen,
die zum Beispiel durch zu hohen Energieverbrauch, lange Still-

standszeiten und negative Umweltauswirkungen entstehen.

Effizient und umweltschonend
Alle Modelle dieser Produktefamilie sind mit dem Energy Star
und dem blauen Engel zertifiziert. Sie laufen extrem leise und

zeichnen sich durch einen besonders energiesparenden Betrieb



aus. Im Ruhezustand betrigt die Leistungsaufnahme weniger als
zwei Watt. So ist der Energieverbrauch der WorkCentre 74er Se-
rie im Ruhezustand bis zu 90 Prozent und im Betrieb bis zu 44
Prozent geringer als der vieler anderer Gerite am Markt. Dariiber
hinaus gehoren die Systeme zu den ersten von Xerox hergestell-
ten Geriten, die aus Biomasse stammende Kunststoffmaterialien
enthalten. Im Vergleich zu herkémmlichen Kunststoffen emittie-
ren derartige Materialien wihrend des Herstellungsprozesses 16

Prozent weniger CO2.

Produktivitatssteigerung

Die hohe Produktivitit der Xerox WorkCentre 74er Serie lisst
sich an folgenden Innovationen beispielhaft verdeutlichen: Zu
den Leistungsmerkmalen gehoren ein hochproduktiver Duplex-
Druck. Zweiseitiges Drucken geschieht in derselben Geschwin-
digkeit wie der Druck von einseitigen Dokumenten — das spart
Zeit und Papier. Die «Print-Around»-Funktion verhindert Staus,
weil sie angehaltene Auftrige in der Warteschlange einfach tiber-
springt und andere anstehende Auftrige druckt. Eine kontinuier-
liche Uberwachung aller kritischen Systemkomponenten ge-
wihrleistet die Verwendung von «Smart Kits», wodurch Stillstand-

zeiten vermieden werden konnen.

Integration innovativer Tools

Die Modelle der WorkCentre 74er Familie drucken mit einer
Geschwindigkeit von bis zu 35 Seiten pro Minute in Farbe sowie
Schwarzweiss. Die neuartige HiQ LED-Technologie sorgt flir
eine hohe Bildqualitit und weichere Linien in Bildern und Tex-
ten. Zusatzlich unterstiitzt werden die Gerite durch den optiona-
len EFI Fiery Network-Server, der bedienungsfreundliche Steue-
rungsfunktionen fiir das Farbmanagement, leistungsfihige Pro-
duktionsmerkmale und hervorragende Workflow-Tools fiir
professionelle Anwendungen im Office-Umfeld bereitstellt.

Fiir eine verantwortungsvolle und kostenbewusste Verwen-
dung von Farbe im Biiro bietet die WorkCentre 74er Serie eine
Reihe von integrierten Tools wie beispielsweise Auditron und
Xerox Standard Accounting. Dartiber hinaus unterstiitzen die Sy-
steme die Extensible User Interface Plattform (EIP) von Xerox.
EIP ermoglicht Softwarehiusern und —entwicklern kundenspezi-
fische Anwendungen zu erzeugen. So werden individuelle Anpas-

sungen an den Workflow im Unternehmen méglich.

PremierPartner Openhouse

Wir zeigen Thnen nebst weiteren Neuigkeiten die beiden er-
wihnten Multifunktionssysteme anldsslich unseres Openhouse im
September in St. Gallen. Das Openhouse findet am 1. und 2. Sep-
tember 2009 in der AFG ARENA statt. [hre Anmeldung nehmen

wir gerne unter www.premierpartner.ch/openhouse entgegen. l
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Wussten Sie schon, dass es nun auch eine Ost-
schweizer Ausgabe des Standardwerks «\Whao's
whoy» gibt? Und zwar die Liste unserer Abon-
nenten. Die fuhrenden Personlichkeiten unserer
Region finden Sie hier — im Magazin oder unter
der Leserschaft. Denn wir setzen auf Qualitat

statt Quantitat, auf Klasse statt Masse.

www.leaderonline.ch

LEADER.
Das Ostschweizer
Unternehmermagazin.
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Handschriftlich ...

Monika Knill
Thurgauer Regierungsrétin
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Am 18. August 2009 hatte die International School St.Gallen ihren ersten Schultag. Die
Students (Lernpartnerinnen und Lernpartner) im integrierten Kindergarten und der Pri-
marschule (Basisstufe) sind zwischen drei und zehn Jahre alt und erfahren im Lernhaus
«Villa Kunterbunt» am Hohenweg 1 in St.Gallen, wie spannend Lernen ist und wie viel

Freude damit verbunden sein kann.

ie ISSG zu besuchen heisst, (Bildungs-)Gren-
zen zu Uberschreiten, die Welt zu erfahren. Die
ISSG ist offen fiir Kinder und Jugendliche aus
der Region und der ganzen Welt. Sie bietet
eine Vielzahl von Vorteilen: Die oftfene, einla-
dend gestaltete Lernumgebung der Villa, eine familidre Atmos-
phire mit Tagesschulstruktur, nattirliches Aufwachsen mit der
Weltsprache Englisch, was zum Erwerb einer zweiten Mutter-
sprache fuihrt, projektorientiertes und thementibergreifendes Ler-
nen, Internationalitit im Denken und letztendlich Anschlus-

sfihigkeit dank anerkannten Programmen.

Eintritt jederzeit moglich
Das Beherrschen der englischen Sprache ist keine Voraussetzung
fiir den Eintritt — die Kinder tauchen dank der gestalteten Umge-
bung automatisch und rasch in die zukunftsorientierte Lern- und
Spielwelt ein. Die Erfahrung zeigt, dass die Kinder schnell und
mit wachsender Begeisterung lernen, eine forschende Neugierde
behalten oder neu aufbauen. Uberaus positives Feedback erhilt
man von Eltern, die erleben, wie neben dem spielerischen Er-
werb einer wichtigen Fremdsprache Eigenverantwortung sowie
Lernwillen und -motivation ihrer Sprosslinge gedeihen.

Der Eintritt in die ISSG ist einfach und jederzeit moglich.

Die Abschlisse sind national und international anerkannt — die

Moglichkeit, beispielsweise durch Ortswechsel wieder in das 6f-
fentliche Schulsystem zu wechseln, besteht jederzeit. Ubertritte
begleitet man vorbereitend unter Berticksichtigung der Lernziele
der iibernehmenden Schule. Fiir die ISSG steht die individuelle
Forderung der Kinder im Mittelpunkt der pidagogischen Arbeit.
Man achtet auf personliche Betreuung. Der gestaltete Rahmen
ermoglicht es den Kindern und Jugendlichen, zu bestimmten
Zeiten eigene Themengebiete zu erforschen, ohne andere Ficher

des Lehrplanes zu vernachlissigen.

Ein Schulplatz an der ISSG als Chance -
get ready for a global living
Die Moglichkeiten, die ein Schulplatz in der ISSG einem Kind
bietet, sind im Kontext der aktuellen Bildungsdiskussion nicht
nur fiir Eltern, sondern auch fir Unternehmen priifenswert, at-
traktiv und zukunftsorientiert. Hintergrund ist der verstindliche
Wunsch, den Kindern der Mitarbeiter eine moglichst gute Aus-
bildung zukommen zu lassen.

«Schnuppern sie doch einfach etwas ISSG-Luft. Sei es fiir ihr
Kind bei einem Schnuppertag oder bei personlichen Besuchster-
minen fur Sie als Eltern oder als Unternehmen. Wir sind gerne

fiir sie da», bietet Schulleiter Stefan Preisig an. |
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Am 18.August naw die Intern n
Im Gesprach mit Schulleiter Stefan Preisi 1g

Stefan Preisig, vor Monaten wurde als Ziel eine Schiilerzahl
von 28 zum Start definiert. Hat man das erreicht?

Nein. Wir sind mit zehn Schiilerinnen und Schiilern — oder wie
wir sagen: Lernpartnern — gestartet. Angedacht waren 28. Die
Wirtschaftskrise hat uns einen Strich durch die Rechnung ge-
macht. Rein vom Lerneffekt her gesehen, ist ein knappes Dut-
zend durchaus die ideale Bedingung. Auch die soziale Kompo-
nente wird mit dieser Zahl erfiillt. Mit nur finf Schiilern hitten

wir in diesem Bereich ein Defizit gehabt.

Also sind Sie dennoch zufrieden?

Absolut. In Kreuzlingen sind wir vor fiinf Jahren mit finf
Schiilern gestartet. Und ich weiss noch, wie hart es war, diese An-
zahl auf zehn oder zwdlf zu steigern. Erst bei 18 Schiilern hat es
dann so richtig angezogen. Und heute sind wir bei rund 70. Wir
miissen den Unterschied zwischen lokalen und auslindischen
Kindern machen. Auslindische Eltern miissen wir nicht vom
Konzept iiberzeugen, die kennen das in der Regel bereits. Sie
kommen auf uns zu, wenn sie Bedarf haben. Eltern, die bereits
hier verankert sind, wollen das System unserer Schule aber zuerst
einmal kennenlernen. Thnen diirfen wir zeigen, wo die Vorteile
einer fremdsprachigen Tagesschule, in der ihre Kinder in einer
Lernfamilie individuell betreut werden, liegen. Das machen wir
sehr gerne, und so wichst auch kontinuierlich die Zahl der ISSG-

Community.

Als Astrophysiker sind Sie es gewohnt, in die Sterne zu
schauen. Wann wird die ISSG 70 Schiilerinnen und Schiiler
aufweisen kdnnen?

Ich bin Astrophysiker, kein Astrologe! Ich rechne erfahrungs-
gemiss damit, dass wir eine dhnliche Entwicklung wie in Kreuz-
lingen haben werden, allenfalls sogar noch etwas rascher. In vier

Jahren diirften wir 60 bis 70 Kinder betreuen. Vorausgesetzt
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natiirlich, die wirtschaftliche Entwicklung macht uns keinen wei-

teren Strich durch die Rechnung.

Rechnung ist ein gutes Stichwort. Wie fiillen Sie nun das
Defizit in der Kasse?

Hierfiir haben wir das Stiftungskapital, das geschatten wurde, um
das Defizit wihrend der ersten flnf Jahre zu decken. Es dient uns
als Anschubfinanzierung. Die ISSG ist ganz klar eine Standortfor-
derung und damit ein Wirtschaftsfaktor. Es ist deshalb auch gut,
dass wir starke und kompetente Partner haben, die uns unterstiit-

zen.

Gewisse Seiten kritisieren die Unterstiitzung einer Privat-
schule durch den Kanton St.Gallen mit einer Million Fran-
ken.

Nun, in gewissen Medienberichten schimmert auch die personli-
che Meinung der Journalisten durch (lacht). Nein, im Ernst: Die
Frage, wieso die offentliche Hand eine Privatschule unterstiitzen
soll, ist eine bildungspolitische Frage, und da kann man unter-
schiedlicher Meinung sein. Aber hier muss man klar sagen, dass es
sich bei der International School um eine wirtschaftspolitische
und standortpolitische Frage und somit um Wirtschaftsforderung
handelt. Fiir zahlreiche Arbeitnehmer ist dieses Angebot ein ent-
scheidender Faktor bei der Stellensuche. Und wir haben es in
Kreuzlingen erlebt: Ein Teil des Geldes, das der Kanton investiert

hat, kommt durch hohere Steuereinnahmen wieder in die Kassen.

«Wir fordern nicht anderes als die Interessen
der Kinder»

Es haben sich Arbeitnehmer wegen der ISKK in Kreuzlingen
oder der Umgebung niedergelassen, wohnen dort und zahlen ihre

Abgaben an den Fiskus. Ich gehe davon aus, dass auch die Stadt
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St.Gallen oder die Region in ein paar Jahren von dhnlichen Ef-

fekten berichten kann.

Von der Wirtschaft wurden Sie demnach mit offenen Armen
empfangen?

Die ISSG wurde gemeinsam initiiert von der Wirtschaftstorde-
rung St.Gallen (WiF6 SG), der Wirtschaft Region St.Gallen
(WISG) sowie der SBW — Haus des Lernens. Das zeigt schon
einmal, dass wir auf eine breite Unterstiitzung zihlen diirfen.
Uberhaupt kann ich sagen, dass uns weder Wirtschaft noch Politik
Steine in den Weg gelegt hat — im Gegenteil. Bei einzelnen Fir-
men miissen wir vielleicht noch Aufklirungsarbeit betreiben. Wir
miissen thnen aufzeigen, dass wir ein zukunftsgerichtetes Angebot
erstellen. Gut moglich, dass ein Unternehmen derzeit kein Bedarf
an auslindischen Arbeitskriften hat. Das kann sich rasch dndern.
Und wenn sich dann auf eine Kaderstelle ausschliesslich ein aus-
lindischer Spezialist meldet, wird die International School ein

entscheidender Faktor sein, um ihn zu gewinnen.

Wie elitar ist lhre Schule?

Unsere Schule ist keineswegs elitir. Sie finden bei uns keine
Schiiler, die von morgens bis abends an Tischen sitzen und «buif-
feln». Das ist nicht unsere Kultur. Unser Unterricht ist altersge-
recht und basiert auf Lernerkenntnissen, nicht auf Elternherkiinf-
ten. Wir nutzen die Neugierde der Kinder. Und der forschende,
fichertibergreifende Unterricht ist hierfiir genau das richtige Sy-
stem. Sie lernen selbststindig und verkniipfen einzelne Bereiche.
Hier unterscheiden wir uns ganz klar vom klassischen Ficherden-
ken der staatlichen Schulen und orientieren uns stirker am Sy-

stem der Universitaten.

Und die Kinder und Eltern schatzen das?

Sehr sogar. Wir fordern ja nichts anders als die Interessen der Kin-
der. Ein vierjahriges Kind mochte nichts lieber als lesen lernen.
Wieso also soll man damit warten, bis es ilter ist? Auch lernt man
Fremdsprachen niemals einfacher als in jungen Jahren. An der In-
ternational School St.Gallen beginnen wir daher bereits ab der

ersten Klasse mit Franzosisch.

Elitar ist also nur der Preis?

Natiirlich richtet sich das Angebot an Personen, die sich das lei-
sten konnen. Mit elitir hat das aber nichts zu tun, sondern mit der
gegebenen Finanzierung, die langfristig ganz tber die Eltern
kommen muss. Zu beachten ist auch, dass es sich hier um Vollko-
sten handelt. Da sind wir durchaus kompetitiv zu den offentli-
chen Schulen. Im internationalen wie auch nationalen Vergleich
von International Schools sind wir ebenfalls {iberhaupt nicht

elitar.

Wie viel kostet mich der Unterricht jahrlich?
Pro Jahr sind es 21'000 Franken.

Kann ich einen Teil davon von den Steuern abziehen?

Das konnen Sie. In St.Gallen sogar rund dreimal mehr als im
Kanton Thurgau, wo der Abzug jihrlich auf 4000 Franken limi-
tiert ist. |

bildung

«PwC St. Gallen wiinscht der ISSG einen etfolgreichen
Start und freut sich auf die gute Zusammenarbeit fiir ei-
nen attraktiven Wirtschaftsstandort St. Gallen»

Bruno Riiss, Leiter der Geschdfisstelle PwC St. Gallen

«Die LGT Bank engagiert sich fiir starke Projekte und
fiir einen starken Nachwuchs in einer fiir die Schweiz
gemeinhin bedeutenden Wirtschaftsregion. Wir bedanken
uns fiir die gute Zusammenarbeit.»

Peter Frauchiges LGT Bank (Schweiz) AG, Leiter Marketing Markt Schiveiz

«Wir wiinschen der International School St. Gallen viel
Erfolg und freuen uns, sie ganz im Sinn unseres Slogans
gemeinsam wachsen’ auf diesem Erfolgsweg begleiten
zu konnen.»

Franco Renzo Lardelli, Leiter Geschftskunden und Charles Lehmann,
Leiter Privat- und Geschdftskunden St. Gallen

«Die International School St. Gallen ist ein wichtiger
Standortfaktor fiir die Ostschweiz und macht die Regi-
on attraktiver.»

Franz Wiirth, Mediensprecher der Raiffeisen Bankengruppe

«Dank unserem Engagement beim Aufbau der Interna-
tional School St. Gallen kinnen wir den Kindern unse-
rer Mitarbeiter eine gute Ausbildung in einem interna-
tionalen Kontext ermaglichen»

Thomas Konig, CEO der Sydbank (Schweiz) AG

«Eine internationale Schule in unmittelbarer Nachbar-
schaft ist fiir unsere international tatigen Mitarbeiter ein
grosser Vorteil und macht uns als Arbeitgeber natiirlich
noch attraktiver. »

Christof Oswald, Head of Corporate Human Ressources Managment
der Biihler AG

«Wir unterstiitzen die ISSG, da die Region St.Gallen
als eines der bedeutenden Bildungszentren unseres
Landes eine solche internationale Schule verdient hat.»
Ralf Hermann, Partner der ZETRA International AG

«Die Forderung von Aus- und Weiterbildung fiir unter-
schiedliche Zielgruppen ist eine unserer Kernaufgaben
im Hinblick auf die erfolgreiche Bewiltigung der
tiefgreifenden Veranderungen in Wissenschaft, Wirtschaft
und Gesellschaft.»

Rainer Kirchhofer, Geschiftsfiihrer UBS Stiftung fiir Soziales
und Ausbildung
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Breite Abstiitzung

Kontakt und Infos

International School St Gallen

Hohenweg 1

9000 St.Gallen

Tel. 07122084 11

E-Mail: info@issg.ch sowie Projektleitung s.doerig@sbw.edu
Nachster Informationsabend: 8. September 2009, 19 Uhr

Die International School St.Gallen befindet sich an exklusiver Lage hoch oben am
Rosenberg in direkter Nachbarschaft zur Universitit St.Gallen (HSG). Die ISSG wurde
gemeinsam initiiert von der Wirtschaftsféorderung St.Gallen (WiF6 SG), der Wirtschaft Re-
gion St.Gallen (WISG) sowie der SBW — Haus des Lernens. Die umliegenden Gemeinden
und viele private Firmen der Region unterstiitzen die Schule und machten ihre Er6ffnung
moglich. Die SBW — Haus des Lernens betreibt als erfahrener Partner die ISSG.

ISSG AG

Die ISSG AG ist fiir die operative und strategische Leitung der
Schule zustindig. Die Verwaltungsrite der ISSG decken die recht-
liche, regionalpolitische, unternehmerische und pidagogische
Seite ab. Die Verwaltungsrite sind von den beiden Hauptak-
tioniren der SBW — Haus des Lernens sowie der Stiftung ISSG

mandatiert.

Verwaltungsrat:

Reto Ammann (Prisident), Rolf Brunner (Vizeprisident)
Stefan Gander, Roland Hugentobler

Dr. Michael Hiippi, Dr. Toni Rusch

Partner

Stiftung ISSG International School St.Gallen

Die Trigerorganisation ist gemeinniitzig organisiert. Gesellschaf-
ter sind Unternehmen, die mit Threr Spende den Start der ISSG
ermoglichen. Die «Stiftung ISSG International School St.Gallen»
unterstiitzt die Schule in verschiedenen Bereichen und entschei-

det tiber die Vergabe von Stipendien.

Stiftungsrat:
Dr. Michael Hiippi (Prisident), Rolf Brunner
Peter Fratton, Max R. Hungerbiihler, Nicolo Paganini
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Stefan Wilhelm, Wilhelm Kaderselektion AG,Vaduz | Reto Graf, IBG B. Graf AG Engineering, St. Gallen | Dr. Ralf Hermann, ZETRA Internatio-
nal AG, Ziirich | Reto Rusterholz, W. Gablers S6hne AG, St. Gallen | Stephan Herzig, Elektro Herzig GmbH, St. Gallen | Piergiorgio Giuliani,
Schmid Giuliani Rechtsanwilte, Teufen | Thuri Hofmann, Malerei Hofmann AG, St. Gallen | Roger Eberhard, Schriftwerk AG, St. Gallen
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Looser Holding AG — ein
diversifiziertes Industrieunternehmen

Die Looser Holding AG in der heutigen Form wurde 2004 gegriindet und befindet sich ge-
genwirtig noch mehrheitlich im Besitz der Schweizer Unternehmerfamilien Looser und
Stocker-Looser, dem Management sowie nahestehenden Personen.

ie Unternehmensgruppe mit den Geschiftsbe-
reichen Beschichtungen (FLH Group), Indu-
striedienstleistungen (Condecta-Gruppe),

Temperierung (Single) sowie Tiren (Prim-

Garant-Gruppe) beschiftigt weltweit rund
1600 Mitarbeitende, welche in 22 operativen Gesellschaften in
Europa, Asien und den USA fiir die Gruppe titig sind. Im Jahr
2008 wurde ein konsolidierter Nettoumsatz von CHF 497.4

Mio. erwirtschaftet.

In der Zeit vom 18. September 2006 bis 30. September 2008
waren die Namenaktien der Looser Holding AG an der BX Ber-
ne Exchange kotiert. Mitte Juni 2008 wechselte die Looser Hol-
ding AG den Borsenplatz. Die Aktien werden seit 17. Juni 2008
mit dem Tickersymbol LOHN am Hauptsegment der SIX Swiss

Exchange gehandelt.

w Der  Geschiftsbereich

Beschichtungen ist un-

Holding AG
Group)

(FLH
zusammenge-
fasst und vereint spezia-
lisierte  Unternehmen
in Europa, Asien und
den USA. Die Kern-
kompetenz der Unternehmen ist die Beschichtung von Holz,

Metall, Kunststoff, Stein und Glas fiir industrielle und gewerbli-

che Anwendungen. Ein umfassendes Produktportefeuille deckt
die Geschiftsfelder Holzbeschichtungen, Verpackungsbeschich-
tungen, Industriebeschichtungen, Antihaftbeschichtungen sowie

Baubeschichtungen ab.

Der  Geschiftbereich
Industriedienstleistun-
gen besteht aus der
Condecta Gruppe mit
Hauptsitz  in  Win-
terthur. Die Condecta
! Gruppe gehort in der

Schweiz zu den fiihren-

den Anbietern von mo-

LEADER

bilen Raumsystemen, Baumaschinen (insbesondere Schnellmon-
tagekrane) und seit der kiirzlich getitigten Akquisition der Mobi-
Toil AG schwergewichtig auch mobile Sanitireinrichtungen. Die
angebotenen Produkte und Dienstleistungen sind auf Abnehmer
aus dem Gewerbe, der Industrie und Verwaltung, dem Bauhaupt-

und Baunebengewerbe sowie dem Eventgeschift ausgerichtet.

Der  Geschiftsbereich
Temperierung besteht
aus der Single Tempe-
riertechnik GmbH und
ithrer Tochtergesellschaft
in den USA, welche
leistungsfihige Tempe-
riertechnik ~ fir  ver-
schiedene Anwen-
dungsbereiche insbesondere in der Kunststoff- sowie Halbleiter-
industrie produziert und zu den fiihrenden Unternehmen in

ihrer Branche zihlt.

Der  Geschiftsbereich
Tiren beinhaltet die
Priim-Garant Gruppe,
welche als fiihrender
Hersteller von  In-
nentiiren und Zargen
mit zwei Produktions-
stitten in Deutschland

die Nr. 2 im Innen-

tirenmarkt in Deutschland darstellt.

«Wir schaffen mehr Wert» ist unser Credo. An unserer Strate-
gie, mit einer diversifizierten Industrieholding mehr Wert zu
schaffen hat sich trotz schwierigeren Rahmenbedingungen sowie
der eingetriibten Konjunkturlage nichts geiandert, meint Tim Ta-
laat, der CEO der Looser Holding.

Die Looser Gruppe konzentriert sich auf attraktive Ni-
schenmirkte mit guten Wachstumsmoglichkeiten und hat sich
den kontinuierlichen Ausbau von national gut positionierten,
mittelstindischen Unternehmen in den bestehenden Geschifts-
bereichen zu internationalen Nischenplayern zum Ziel gesetzt.

www.looserholding.ch |
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[rrtumsjustiz

In Muotatthal ersticht ein junger Mann seine Stiefmutter und

seinen Stiefbruder kaltbliitig. Er wird schuldig gesprochen. Seine

«Strafe»: neun Monate Gefingnis — bedingt. Mit solchen Urteilen

macht sich die Judikative mitschuldig an der steigenden (Jugend-)

Gewalt.

Text: Stephan Ziegler

In den USA oder in Japan etwa kann ge-
gen einen Menschen, der jemanden umge-
bracht hat, die Todesstrafe verhingt werden. In
der Schweiz wird ein Mensch, der zwei Leben
vorsitzlich genommen hat, mit neun Mona-
ten Gefingnis auf Bewihrung belohnt. Sein
Gliick: Der junge Mann war zur Tatzeit erst
16, sodass er vom grossziigigen Jugendstraf-
recht profitieren durfte. Er war offenbar alt
genug, zwei Menschen zu ermorden, aber
nicht alt genug, dafiir auch zu biissen.

Das Jugendstrafrecht ist noch weicher als
das fuir Erwachsene: Es ist kein Vergeltungs-,
sondern ein pidagogisch orientiertes Straf-
recht — «alles verstehen heisst alles verzeiheny.

Diese erschreckend naive Optik scheint
aus einer Zeit zu stammen, in der nicht tiglich
von Gewaltexzessen wohlstandsverwahrloster
Jugendlicher zu hoéren war. Wo leben die
Menschen, die so etwas zu verantworten ha-
ben? Fiir die betroffenen Jugendlichen bedeu-
tet das Anfassen mit doppelt geflitterten Samt-
handschuhen nichts anderes als eine Einla-
dung zu tun, wonach ihnen gerade ist —
Konsequenzen haben sie keine zu beftirchten.

Doch auch erwachsene Kriminelle diirfen

sich freuen: Seit 2007 werden etwa Freiheits-

strafen unter sechs Monaten nicht mehr voll-
zogen, sondern als Geldstrafen ausgesprochen.
Neu konnen Straftiter auch zu bedingter ge-
meinniitziger Arbeit verurteilt werden. Leich-
tere Delikte werden mit ebensolchen Geld-
strafen geahndet. «Bedingte Geldstrafen» und
«Bedingte gemeinniitzige Arbeit» — wie ab-
schreckend (und ein Schlag ins Gesicht jedes
Opfers).

Der Fall Muotatthal steht symptomatisch
fiir ein krankes Justizsystem, das in den Han-
den von Juristen, Richtern und Strafrechtlern
zu einem Wohlfiihlsystem fiir Kriminelle ge-
formt wurde, von dem ein Titer alles, ein Op-
fer nichts zu erwarten hat. Als Antwort auf das
Versagen von Legislative und Judikative bietet
sich ein simples Massnahmenpaket an: 1. Har-
tere Sanktionen — weniger Geld-, mehr unbe-
dingte Haftstrafen. 2. Abschaffung des Jugend-
strafrechts — wer verletzt oder totet, soll biis-
sen. 3. Ausschaffung von kriminellen
Auslindern oder kiirzlich Eingebiirgerten.
4. Wiedereinfithrung von Geschworenenge-
richten. Damit niherte sich das Recht wieder
ein Stiick der Gerechtigkeit an, das System
gewanne an abschreckender Wirkung, auch
Jugendliche konnten bestraft werden, und
ausser Rand und Band geratene Richter wiir-

den vom Volk im Zaum gehalten.

Anzeige

Bei Herold Taxi weiss jeder,
mitwem er fahrt . . .

Quality.
Our Passion.
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Wir sind ein Verlag.

Und ein Veranstalter.

<< Wenn wir etwa fiir das
Hallenstadion Zirich arbeiten, dann

sind wir ,,Event-Manager®. >>

Weil wir mit Kopf und Herz immer bei unseren Kunden sind. Das werden Sie splren, sobald wir auch Ihr Maga-
zin in Angriff nehmen. Die MetroComm AG, die Herausgeberin des Unternehmermagazins LEADER, bietet ver-
legerische, marketingtechnische, redaktionelle, gestalterische und produktionsspezifische Dienstleistungen fir
Printprodukte, insbesondere fiir die Realisation von Kunden- und Spezialmagazinen - als Gesamtpaket oder in
Modulen. Fragen Sie uns, wir freuen uns auf Sie.

Kreativ, engagiert, professionell. Und mit der Erfahrung von Uber tausend produzierten Magazinen.
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Zurcher Strasse 170, CH-9014 St.Gallen
Tel. 071 272 80 50, Fax 071 272 80 51
info@metrocomm.ch , www.metrocomm.ch

MetroComm AG. Kreieren. Gestalten. Produzieren.
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