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Editorial

Das Schiff nachhaltig

aut Kurs bringen

m Mirz 2009 hat unser Magazin die AFG-Arena ausftihrlich thematisiert. Die Grund-
frage des damaligen Titelthemas: Wie funktioniert das Konstrukt aus der Stadion
St.Gallen AG, der Betriebs AG AFG-Arena und der FC St.Gallen AG eigentlich? Wer
hat welche Rolle, wer trigt wen, wo liegen die Schnittstellen, wo gibt es mogliche
Doppelspurigkeiten?
Der LEADER versuchte also bereits vor eineinhalb Jahren, mit Hilfe der fiihrenden Exponenten
das Dreigespann in Worten und mit einem Organigramm aufzuschliisseln. Es zeigte sich bald:
Das Konstrukt einem Aussenstehenden einfach und tibersichtlich zu erklaren, ist eine Knacknuss.
Bis heute steht auf der Webseite der AFG-Arena tiber das schwer durchschaubare Geflecht: «Da-
mit vereinfachen sich die Strukturen, und die Krifte kénnen noch besser gebiindelt werden. Ein
Ansprechpartner, ein Ziel: Unser gemeinsamer Erfolg.» Ohne eine qualitative Wertung vorzu-
nehmen: Einfache Strukturen sehen anders aus.

Aber dartiber hinaus steht heute fest, dass sich einige der Versprechungen, die mit dem Kon-
strukt verbunden waren, nicht erfiillt haben. Ob es an den Strukturen, an schlechten Budgets, an
falschen Entscheidungen oder ganz einfach am Schicksal liegt: Das lisst sich von aussen kaum
verlisslich abschitzen. Vermutlich hat alles zusammengespielt. Aber wenn — wie so oft betont
wird — der Fussball heute nicht mehr nur eine Sportart, sondern ein Wirtschaftsfaktor ist, so

miissten nun auch die Gesetze der Wirtschaft zum Tragen kommen. Und in der Welt der Un-

ternehmen ist klar: Wenn die Rechnung nicht aufgeht, muss etwas geindert werden. An dieser
Stelle iiber Sinn oder Unsinn weiterer staatlicher Mittel fiir die AFG-Arena zu debattieren, ist
miissig; daflir sind die gewihlten Parlamente zustindig. Langfristig aber macht das Jahrhundert-
projekt AFG-Arena nur dann Sinn, wenn es sich selbst trigt. Die nichsten Schritte missen des-
halb genau das zum Ziel haben.

Festzuhalten ist aber auch: Wer aufgrund der aktuellen Schwierigkeiten nun alles rund um die
AFG-Arena schlecht redet, tut dem Werk Unrecht. Der FC St.Gallen brauchte damals ein neues
Stadion, um in die Zukunft zu gehen, und die gewihlte partnerschaftliche Losung zwischen
Kanton, Stadt und Privaten war der richtige, im Grunde sogar der einzig denkbare Weg. Gefragt
ist nun also keine Generalkritik aus der Retrospektive, sondern um eine Kurskorrektur. Und
zwar eine, die nachhaltig wirkt. Denn weitere Notfallprogramme kénnen weder den Steuerzah-

lern noch den Fussballfans zugemutet werden.
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Natal Schnetzer
Verleger
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Hintergrund

Die AFG-Arena:
Wieder eine Grossbaustelle

Zwei Jahre nach der Inbetriebnahme ist die Euphorie rund um das Stadion verflogen.
Mit insgesamt 16 Millionen Franken sollen Kanton, Stadt, Banken und private Investoren
den maroden Gesellschaften unter die Arme griefen. Was noch fehlt, ist das Einverstand-

\';:\

nis von Kantonsrat und Stadtparlament.

«Wir haben schon vor Jahren Uberlegun-
gen angestellt, was den Erfolg eines Clubs
ausmacht und sind dabei auf flinf Erfolgs-
faktoren gekommen, die teilweise vonei-
nander abhiingen. Der erste Punkt ist der
Riickhalt in der Bevolkerung. Zweiter
wesentlicher Faktor ist — wie in jedem
Unternehmen — ein gutes Management,
denn wenn dieses nicht taugt, niitzen auch
die besten Voraussetzungen nichts. Ein
dritter notwendiger Punkt ist selbstver-
stindlich eine gute Mannschaft, ein guter
Trainer sowie ein gutes Umfeld. Der vierte
Faktor, der sehr eng mit dem flinften — der
Infrastruktur an sich — zusammenhingt,
sind die Finanzen. Um ausgeglichen wirt-
schaften zu konnen, wird eine moderne
Infrastruktur bendtigt. All diese Aspekte
miissen stimmen, damit ein Club langfris-
tig erfolgreich sein kann.»

SLF-Prisident Peter Stadelmann

im LEADER Juni 2007

6 u September 2010
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«Bs wire wiinschbar, wenn wir unseren

Standort als
konnten. Nebst den Fussballspielen diirfen

Konzertmekka etablieren

maximal zehn Veranstaltungen, vier davon
mit tiber 4000 Zuschauern, realisiert wer-
den. Ob das nun Konzerte, Kultur- oder
weitere Sportanlisse sein werden, ist zur-
zeit noch voéllig offen. Es ist eine Frage der
Wirtschaftlichkeit, daher miissen alle Va-
rianten genau gepriift und bewertet wer-
den.»

Bill Mistura, CEQ der Betriebs AG AFG-
Avrena im LEADER Oktober 2005

]

nem St.Galler Markenzeichen zu werden, §
allerdings nur dann, wenn es die Investo-
ren schaffen, langfristig einen erfolgrei-
chen und attraktiven Betrieb sicherzustel-
len und wenn auch wieder guter Fussball
gespielt wird — eine nicht ganz einfache
Aufgabe. Aber auch hier bin ich sehr zu-
versichtlich.»

Regierungsrat Willi Haag

im LEADER Mai 2008

«Die AFG-Arena hat das Potenzial, zu ei- 9



«Wir werden sicherlich mehr Gelder ge-
nerieren konnen und trotzdem erwarte
ich keinen riesigen Budget-Zuwachs.Viel-
leicht sind es eine bis hochstens drei Milli-
onen, die wir im sportlichen Bereich mehr
zur Verfligung haben werden.»

René Weiler, damals FCSG-Sportchef,

im LEADER Juni 2007

N

«Die Politik hat sich sehr stark engagiert. Ich
denke da an die vielen und entscheidenden
Verhandlungen, die durch Regierungsrat
‘Willi Haag gefiihrt wurden. Dariiber hinaus
trug die Polittk durch grossziigige Gratis-
leistungen dazu bei, dass das Projekt finan-
zierbar wurde. Ohne den Beitrag der Poli-
tik von Stadt und Kanton wire das Projekt
wohl nicht zustande gekommen.»

Thomas Scheitlin, St. Galler Stadtprisident
im LEADER Juni 2007

-~

Hintergrund

«Wir haben sehr viel Zeit und Know-how
investiert, diese Planung akribisch vorzu-
nehmen und die Zukunft im neuen Stadi-
on zu analysieren. Das neue Stadion wird
ganz neue Einnahmequellen generieren.
Wir budgetieren mit einem Zuschauer-
durchschnitt von 12000 pro Spiel. Diese
Zahl ist zusammen mit einer attraktiven
Mannschaft die Basis fiir unsere Planmo-
delle.»

Dieter Froehlich, damals Verwaltungsrats-

™ prisident der FCSG AG, im LEADER

September 2005
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Hintergrund

«Es lohnt sich, sich fiir den FCSG

elnzusetzen»

Es gibt zurzeit kaum jemanden in der Ostschweiz, der sich nicht dazu berufen fiihlt, seine
Meinung zum Thema Finanzkrise des FC St.Gallen und seiner Stadiongesellschaften kund-
zutun. Darum hat der LEADER jemanden dazu befragt, der mehr weiss als andere: Max

R. Hungerbiihler ist Priasident des Verwaltungsrates der Stadion St.Gallen AG und Mitglied
des Verwaltungsrates der Betriebs AG AFG-Arena (BAG). Im Gesprich fithrt der Unterneh-
mer aus, worauf die finanzielle Misere rund um den FC St.Gallen griindet, wo er deren
Losung sieht und was an den vielen Gertichten, die zurzeit feilgeboten werden, dran ist.

Interview: Stephan Ziegler
Bild: Bodo Riiedi

Max R. Hungerbiihler, wie konnte es zur
jetzigen prekaren finanziellen Situation
kommen - wer tragt lhrer Ansicht nach
die Hauptverantwortung bzw. was sind die
Ursachen?

In den 20 Jahren, wihrend denen ich als tiber-
zeugter Fussballfan in der einen oder ande-
ren leitenden Funktion beim FC St.Gallen
bin, gab es immer wieder Sanierungs- und
Rettungsiibungen, bedingt durch finanziel-
le Engpisse. Eine Finanzplanung in einem
Sportverein ist stets mit Unsicherheiten ver-
bunden, denn die Ertragsseite ist direkt vom
sportlichen Erfolg abhingig. Dieser ist nicht
planbar, denn er hingt nicht nur von eige-

nen Entscheidungen und Leistungen, sondern

Die 1999 gegriindete Stadion St.Gallen AG
hatte sich die Realisierung eines auch fiir
internationale Spiele tauglichen Fussballsta-
dions zum Ziel gesetzt. Sie zeichnete fur die
Planung, Erstellung und Inbetriebnahme der
Anlage verantwortlich. Seit Mitte 2008 wird
das Objekt zu einem jahrlichen Mietzins von
1,2 Millionen Franken an die BAG vermietet.
Mit diesen Einnahmen werden insbesondere
die Zinsen der bestehenden Hypothek (7.7
Millionen Franken) finanziert, die geringen
administrativen Kosten gedeckt sowie Rick-
stellungen fiir Erneuerungen und Unterhalt
gebildet. Die Stadion St.Gallen AG halt eine
Minderheitsbeteiligung an der BAG und hat
dieser ein Aktionarsdarlehen gewahrt. Sie
vertritt ihre Interessen mit zwei Sitzen im
Verwaltungsrat der BAG und unterstiitzt die
ins Auge gefasste Sanierung «Futura.

auch von denjenigen der anderen Klubs ab,
die in derselben Liga spielen. Auf letztere hat
die Leitung des FC St.Gallen aber — leider —
keinerlei Einfluss. Damit ertibrigt sich die
Suche nach «Hauptverantwortlichen», denn
solche gibt es unter den mir bekannten Per-

sonen nicht.

Das ist die sportliche Seite. Was aber sa-
gen Sie zu dem omindsen Businessplan,
der damals dem Parlament vorgelegt wur-
de und einen rentablen, ja gewinnbringen-
den Betrieb in Aussicht stellte?

Der Businessplan beruhte auf Erfahrungszah-
len aus andern mit der AFG-Arena vergleich-
baren Stadien. Bei der Erstellung wurden
auch die damals aktuellen Zahlen des «Es-
penmoos» in die Berechnungen miteinbezo-
gen. Gewisse Kosten und Umstinde wurden
dabei unterschitzt, das weiss man heute. So
beispielsweise die Sicherheitskosten, die sich
in den vergangenen Jahren vervielfacht haben.
Aber wer konnte 2003 schon die betriibliche
Entwicklung zum «Hooliganismus» vorausse-
hen? Und auch die Kosten fiir den offentli-
chen Verkehr sind wesentlich hoher ausgefal-
len als budgetiert. Meine Wunschvorstellung
ware, dass die Polizei den Sicherheitsdienst
ausserhalb des Stadions zu fairen Konditionen
iibernimmt — heute kosten uns die Polizeiein-
sitze rund eine Millionen Franken im Jahr —,
und im Innern der FCSG dafiir verantwort-
lich sein koénnte. Und dass mit dem offentli-
chen Verkehr eine Losung gefunden wird, die

beide Seiten zufriedenstellt.

Schon der Bau der Arena stand unter kei-

nem guten Stern: So wird behauptet, die

HRS habe fiir ihre Arbeit zwolf Millionen
Franken mehr als budgetiert verlangt (70
statt 58). Was stimmt?

Als Griindungsmitglied der Stadion St.Gallen
AG, die fiir die Planung und Erstellung der
AFG-Arena verantwortlich war, kann ich ver-
sichern, dass der Bau der Anlage uns in keiner
Art und Weise negative Uberraschungen be-
reitet hat. So konnte der Kostenvoranschlag
von 59.4 Millionen Franken mit totalen Bau-
aufwendungen von 59.27 Millionen Fran-
ken sogar knapp unterschritten werden. Die
zusitzlichen Kosten, die in gewissen Kopfen
herumgeistern, entstanden, nachdem die BAG
sich entschieden hatte, aufgrund der grossen

Nachfrage nach Logen einen zweiten Stock

«Der Bau der Anlage hat
uns keine negative Uber-
raschungen bereitet»

mit derartigen VIP-Einrichtungen zu erstel-
len. Auch in diesem Fall konnte der Kosten-
voranschlag von 10.2 Millionen Franken ein-
gehalten werden. Allerdings muss aus heutiger
Sicht gesagt werden, dass das Aufnehmen ei-
nes Kredits von tiber zehn Millionen Fran-
ken, amortisierbar tiber fnf Jahre, wohl etwas
blaudugig war. Tatsichlich liegt ein wesentli-
cher Faktor flir die finanziellen Probleme der
BAG in dieser Altlast.

Zusammenfassend konnte man also sa-
gen, die ganze Misere fusse auf zwei Griin-
den: einerseits der Verschuldung der BAG

iiber zehn Millionen Franken wegen der zu-
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Hintergrund

satzlichen Logenpldtze, andererseits der
hoher als budgetiert ausgefallenen laufen-
den Sicherheits- und 6V-Kosten?

Ja. Der Betrieb der AFG-Arena konnte kos-
tendeckend sein, wiirden nicht die genannten
Faktoren hineinspielen. Darum bin ich sicher,
dass mit einer Einmalzahlung und neuen ver-
traglichen Rahmenbedingungen fiir Sicher-
heit und Verkehr mit der Stadt die Situation
gelost werden konnte. Zu den sechs Millio-
nen, welche die offentliche Hand einschiessen
miisste, ist zu sagen, dass die Stadt St.Gallen
«nur» eine Million bar bezahlen wiirde, die
andere wire ein Forderungsverzicht. Und der
Kanton miisste — ebenfalls «nurm in Anfiih-
rungszeichen — zwei Millionen bar beisteu-
ern, die restlichen zwei wiren der Kaufpreis
fiir die beiden Uberginge iiber die Autobahn,
die nicht nur von Stadionbesuchern genutzt
werden, sondern der Offentlichkeit rund um
die Uhr zur Verfuigung stehen. Darum geho-
ren diese meiner Meinung nach auch in 6f-

fentlichen Besitz.

Wo wire der Hebel aus lhrer Sicht anzuset-
zen - wie sdhe eine mogliche Losung aus?

Die vorgeschlagene Losung «Futura» (die In-
vestitionen durch Private und Banken (rund
zehn Millionen Franken) und die oftentli-
che Hand (rund sechs Millionen Franken))
scheint mir eine gute zu sein. Sie bedingt aber
eine Form von Symmetrie zwischen Investo-
ren, Banken und der offentlichen Hand. Mit

diesem Vorgehen diirfte eine zumindest mit-

Zur Person

Max R. Hungerbthler, Jahrgang 1945, war
von 1993 bis Ende 2009 CEQ der St.Galler
Stickereifirma Bischoff Textil AG mit gegen
tausend Mitarbeitern weltweit. Heute ist er
deren Verwaltungsratsprésident, wahrend
sein jungerer Bruder Markus und Thomas
Meyer die Firma leiten. Hungerbthler pré-
sidiert dartber hinaus seit Mitte 2005 den
Textilverband Schweiz (TVS). Seit Uber zwan-
zig Jahren engagiert er sich im FCSG und
prasidiert zurzeit die Stadion St.Gallen AG.
Als deren VR-Prasident sitzt er von Amtes
wegen im Verwaltungsrat der Betriebs AG
AFG-Arena.

10 u September 2010

telfristige Sanierung gewihrleistet sein, denn
die Investoren sind nicht nur bereit, Geld zu
geben, sondern auch Verantwortung im Klub

zu iibernehmen.

Und was darf auf keinen Fall eintreten?

Ein Konkurs der FC St.Gallen AG und die
damit verbundenen Konsequenzen — Re-
legation in die 1. Liga — missen unter allen
Umstinden vermieden werden. Folge einer
derart negativen Entwicklung wire namlich
nicht nur der Abstieg des Fussballklubs in
eine Amateurliga, sondern auch die Gefihr-
dung der finanziellen Stabilitit der Stadion
St.Gallen AG. Dies diirfte dann wohl gleich-

bedeutend mit der zwingenden Ubernahme

«Ich bin sicher, dass mit
einer Einmalzahlung
und neuen vertraglichen
Rahmenbedingungen
fiir Sicherheit und Ver-
kehr die Situation gelost
werden konnte»

der Anlage durch die oftentliche Hand sein
— ein Szenario, das sich bestimmt niemand
winscht. Sie missen bedenken, dass ein Ab-
stieg immer auch mit negativen finanziellen
Konsequenzen verbunden ist (weniger Mat-
cheinnahmen, geringere Sponsorenertrige
und weitere Abstriche). Infolge der geringe-
ren Einnahmen konnte die BAG die Stadi-
onmiete bald nicht mehr bezahlen und wiirde
so etwas zeitverzogert die Stadion-AG mit in

den finanziellen Kollaps reissen.

Hand aufs Herz: Braucht es iiberhaupt
eine BAG auch in Zukunft - auch wenn der
Name geadndert werden sollte?

Ganz klar ja. Eine Organisation, die flir den
Betrieb in der AFG-Arena sorgt, ist ohne
Zweifel erforderlich. Diese administrativen
Arbeiten sollten nicht der FC St.Gallen AG
tibertragen werden. Diese muss sich aut die
sportlichen Aspekte des Geschiftes konzent-

rieren konnen.

Glauben Sie, dass eine Zukunft des FC St.
Gallen mit der alten BAG-Garde madglich

ist, die von der Bevdlkerung verantwort-
lich gemacht wird - oder braucht es neue
Kopfe? Das Volk scheint ein Bauernopfer
zu fordern.

Fiir Aussenstehende ist es oft schwer zu be-
urteilen, was eine Person macht und wie sie
eine Aufgabe 16st. Uberall, wo gearbeitet wird,
werden auch Fehler gemacht. Ich will keines-
falls behaupten, dass immer alles richtig ge-
macht worden sei und die Fehler nur «bei den
Anderen» liegen. Wichtig ist, dass man aus ge-
machten Fehlern lernt und diese nicht noch
weitere Male begeht. Mit der derzeit titigen
Crew, die nun mehr als zwei Jahre Erfahrung
hat, sollte dies gewihrleistet sein. Ein neues
Team hingegen miisste wieder von vorne be-
ginnen, was sicherlich nicht optimal ist. Ich
finde nicht, dass bewihrte Krafte in die Wiiste

geschickt werden sollten.

Als Laie fragt man sich beispielsweise,
warum ausgerechnet gewinntrachtige Be-
reiche wie etwa das Catering ausgelagert
wurden und nicht in die eigene Tasche
wirtschaften?

Der BAG wird ja jetzt schon vorgeworfen, zu
viele Mitarbeiter zu beschiftigen. Es ist daher
wohl kaum ratsam, sich mit zusitzlichen — mit
grossem  Personalaufwand = verbundenen —
Aufgaben zu belasten. Vorteilhafter ist es, eine
solche Titigkeiten auszulagern und vertrag-
lich eine entsprechende Erfolgsbeteiligung zu

regeln, wie es in St.Gallen der Fall ist.

Es geht gerade beim Beispiel Catering das
Geriicht um, dass bei der Vergabe an die
Firma Egger auch freundschaftliche Bezie-
hungen zu Exponenten der BAG eine Rolle
gespielt hatten - und nicht nur rein wirt-
schaftliche Uberlegungen.

Dem ist definitiv nicht so. Ich war bei der
Auswahl des Cateringpartners personlich da-
bei und kann versichern, dass hier alles mit
rechten Dingen abgelaufen ist — man hat sich

schlicht fiir das beste Angebot entschieden.

Es wird ebenfalls kolportiert, die Spitze
der BAG zahle sich uniiblich hohe Gehal-
ter, trotz magerem Leistungsausweis.

Die Festlegung der Entlohnung der leitenden
Mitarbeiter war und ist Sache des Verwal-
tungsrates und richtet sich — wie dies auch in

anderen Firmen der Fall ist — nach den An-



forderungen, die mit einer Position verbun-
den sind. Nach diesem Prinzip wurde auch
bei der BAG bei der Besetzung der Spitzen-
posten vorgegangen. Sie hat pro Jahr Lohn-

kosten von rund zwei Millionen Franken, die

«Ein Konkurs der FC
St.Gallen AG und die
damit verbundenen
Konsequenzen miissen
unter allen Umstanden
vermieden werden»

sich auf gut 20 Stellen verteilen. Damit kom-
men Sie auf durchschnittliche Lohnkosten
von etwa 100’000 Franken pro 100-Prozent-
Stelle. Und das bewegt sich in einem tibli-

chen Rahmen.

GARANTIE

D Bicount

Von einem mageren Leistungsausweis kann
meines Erachtens nicht die Rede sein: Immer-
hin wurden in den ersten beiden Betriebs-
jahren funf Fussball-Linderspiele, 38 Spiele
des FC St.Gallens mit fast einer Viertelmilli-
on Zuschauern, 1’028 Stadionbesichtigungen
und sonstige Anlisse (Generalversammlungen,
Klassenzusammenkiinfte, Vereinsversammlun-
gen, Jubildumsfeiern und sogar Hochzeiten) in
der AFG-Arena durchgefiihrt. Was bislang lei-
der fehlt, sind Konzerte, fir welche die Arena
gemiss Aussagen der entsprechenden Agentu-
ren nicht geeignet sein soll. Ein Argument, das

fur mich unverstandlich ist.

Beim Projektieren des Stadions wurden
tatsdchlich Konzerte und andere Gros-
sevents als Mantelnutzung in Aussicht
gestellt. Warum hat bis dato noch kein

einziger grosser Event in der Arena statt-

eld

gefunden?

Hintergrund

Wie gesagt, sind verschiedene Grossanlisse
sportlicher Natur in der AFG-Arena tiber die
Bithne gegangen. Warum die Konzertagen-
turen die AFG-Arena nicht berticksichtigen,
ist mir schleierhaft. Meines Erachtens wire
da noch viel méglich — ich denke, wenn ein
Veranstalter einmal den Anfang machen und
einen schonen Event stattfinden lassen wiirde,
gibe es eine Art Schneeballeffekt, der andere

nachzieht.

Man munkelt, die Arena sei fiir Grosse-
vents gar nicht geeignet - so seien die
Notausgédnge zu klein dimensioniert und
es fehlten Zufahrtsmoglichkeiten fiir Lkws
mit Bithnenmaterial.

Die Notausginge sind so konzipiert, dass
tiber 20’000 Personen innert kiirzester Frist
das Stadion verlassen konnen. Wenn dies von
den Experten flir Fussballspiele als gentigend

erachtet wird, bin ich der Meinung, dass dies
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Hintergrund

auch fiir andere Grossevents gelten sollte. Die
Arena wurde ja nach UEFA-Vorgaben gebaut,
die sehr streng sind. Was das Befahren mit
Lkws angeht: Man kann mit diesen ins Sta-
dion fahren, allerdings nicht mit den grossten
Tiefladern. Daran sollte aber ein Event nicht

scheitern.

Rund um den FC St.Gallen existieren drei
Aktiengesellschaften. Die FCSG AG und die
Stadion AG sind Publikumsgesellschaften und
verdffentlichen jeweils ihre Bilanzen. Die fir
die Finanzierung entscheidende Gesellschaft,
die Betriebs AG AFG-Arena (BAG), aber gab
als private AG bis dato keine Zahlen bekannt.
Die BAG generiert ihre Einnahmen aus Ti-
cketverkauf, Vermietung der Logen und Ver-
marktung der Arena, (ibernimmt aber Ausga-
ben fir Vermarktung und Organisation, den
offentlichen Verkehr sowie die Sicherheits-
kosten. Die FCSG AG erhalt von der BAG pro
Saison rund 5,5 Millionen Franken. Weitere
Einnahmen im Klubbudget von acht Millionen
Franken stammen aus der Trikotwerbung und
von den Donatoren-Vereinigungen.

Die privaten Betreiber rufen jetzt, in ei-
ner Stunde der Not nach der offentlichen
Hand, mit der sie sonst eher auf Kriegs-
fuss stehen. Wo bleibt der unternehmeri-
sche Ehrgeiz?

Die privaten Betreiber der drei Gesellschaften
haben das Projekt «Futura» entwickelt. Dieses
basiert nicht nur auf der Hilfe der 6ffentlichen
Hand, sondern sieht auch wesentliche Unter-
stiitzung des Bankenkonsortiums und von In-
vestoren vor. Der FC St.Gallen ist der Image-
triger Nummer 1 der Ostschweiz. Dies zeigt
sich immer wieder, und ich durfte es im Jahre
2000 hautnah erleben, als wir Schweizer Meis-
ter wurden. An den Konferenzen der Handels-
kammerprisidenten beispielsweise wurde ich
damals immer wieder auf unseren Fussballklub
angesprochen, minniglich staunte und freute
sich. Wir wurden wahrgenommen; etwas, was
in der «Restschweiz» nicht alltiglich ist. Ich bin
daher der festen Uberzeugung, dass es sich fiir
das Ansehen unseres Landesteils lohnt, wenn
man sich fiir den FC St.Gallen einsetzt. Unter-
nehmerischer Ehrgeiz wird bewiesen, indem
sich private Investoren mit eigenem Geld be-
teiligen wollen. Nur kénnen sie nicht die gan-

ze Last alleine tragen.

Falls sich die dffentliche Hand an der Sa-
nierung beteiligen sollte - ware es ange-
bracht, dass sie auch im Betrieb mitreden
soll?

Ein solches Engagement der offentlichen
Hand dringt sich nicht auf. Sollte allerdings
der — zurzeit nicht vorhandene — Wunsch ei-
ner Vertretung autkommen, steht einem sol-

chen Schritt kaum etwas entgegen.

Private Investoren und Banken wollen neu-
es Geld einschiessen. Vermittelt man da-
mit den Verantwortlichen der BAG nicht,
dass man wirtschaften kann, wie man will
- irgendwann kommt immer jemand, der
einen aus dem Dreck zieht?

Verschiedene Personen, die sich finanziell en-
gagieren wollen, sitzen bereits heute im Ver-
waltungsrat der BAG, sind dem FC St.Gallen
in irgendeiner Form verbunden oder werden
im Verwaltungsrat der FCSG AG oder der
BAG Einsitz nehmen. Damit diirften allen
Beteiligten Gedanken, wie sie in dieser Fra-
ge gedussert werden, fremd sein. Denn ihnen
allen ist es logischerweise wichtig, dass der La-
den lduft, denn sie sind mit eigenen Mitteln

engagiert. |

Die Vision einer Sanierung

Die Verantwortlichen der drei Gesellschaften
sowie die potenziellen Investoren haben be-
schlossen, die Struktur zu vereinfachen. Die
heutige Betriebs AG AFG-Arena wird von
privaten Investoren tibernommen und in

FC St.Gallen Event AG umbenannt. Unter
diesem Dach wird die FC St.Gallen AG als
Tochtergesellschaft gefiihrt. Die FC St.Gallen
AG wird kiinftig operativ von einem CEO/
Sportchef gefiihrt. Sie wird ausschliesslich fiir
die sportlichen Belange zustindig sein.

Die Stadion St.Gallen AG wird von den bei-
den anderen Gesellschaften vollig abgetrennt
und ist nach der Sanierung schuldenfrei.
Kiinftig fungiert sie nur noch als Eigentiime-
rin der AFG-Arena.

Die strategische Fiihrung der FC St.Gallen
Event AG sowie der Tochter FC St.Gallen AG
ibernimmt ein tibergreifender Verwaltungsrat
bezichungsweise wird in Doppelfunktionen

gestellt. Die finanziellen Kennzahlen dieses
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Gebildes werden 6ftentlich zuginglich sein.

Personelles

Wie der grosstenteils tibergreifende Verwal-
tungsrat personell zusammengesetzt sein wird,
kann zum jetzigen Zeitpunkt noch nicht
abschliessend bekanntgegeben werden. Sicher
ist, dass sich Michael Hiippi, der heutige Ver-
waltungsratsprisident der FC St.Gallen AG,
sowie Vertreter der Investoren, Rainer Sigrist
und Dot Friih, zur Verfligung stellen. Das
operative Management der heutigen Betriebs
AG AFG-Arena bleibt in der FC St.Gallen
Event AG bestehen. Bei der FC St.Gallen AG
wird eine Person gesucht, die sowohl das Amt
des CEO als auch jenes des Sportchefs austibt.

Beweggriinde der Investoren
Es handelt sich um eine kleine Anzahl von
Investoren aus dem Umfeld des FC St.Gallen,

welche keinerlei personliche kommerzielle

Interessen hegen. Die Absicht besteht, die

Institution langfristig gesund zu erhalten und
dem Sport mehr finanzielle Mittel zur Verfii-
gung zu stellen. Die Investoren sind sich aber
bewusst, dass die Unwigbarkeiten des Sports

weiterhin bestehen.

Dlf Friih, Initiant der Sanierung und Sprecher

der privaten Investorengruppe

LEADER
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«Der personelle Filz hat das Projekt
zum Scheitern gebracht»

Die St.Galler Regierung und der Stadtrat von St.Gallen haben die jeweiligen Botschaften
zur Sanierung der AFG-Arena-Gesellschaften verabschiedet und dem Kantonsrat respektive
dem Stadtparlament zur Behandlung zugeleitet. Aus heutiger Sicht hitte die «Rettungs-
aktion» im Kantonsrat keine Chance, wie eine LEADER-Umfrage bei mehreren Ratsmit-

gliedern zeigt.

Der dem Kantonsrat unterbreitete Botschaft
kann so nicht entsprochen werden. Hier be-
darf es einer weiteren betriebswirtschaftlicher
Uberpriifung und Offenlegung der Geschiifts-
titigkeiten der Gesellschaften, bevor ein Sa-
nierungsbeitrag gesprochen werden kann. Es
kann nicht sein, dass wir noch einmal auf der
Basis «Es wird alles schon gut kommen» und
ohne Grundlagen derart weitreichende Ent-
scheide treffen. Zuerst muss die strukturelle
Frage der Gesellschaften serids angegangen
werden, und zwar ohne Riicksichtnahme auf
irgendwelche «personliche Befindlichkeiten».
Das bisherige Geschiftsmodell taugt offen-
sichtlich nicht.

Felix Bischofberger, C1'P-Kantonsrat,
Altentrhein

Im Sanierungsprojekt der AFG-Arena-Ge-
sellschaften sind zurzeit noch viele Fragen
offen und ich bezweifle, dass der Antrag der
Regierung im Kantonsparlament (oder bei
einer allfilligen Volksabstimmung) eine breite
Zustimmung finden wird. Transparenz, Pro-
fessionalitit und reelle Zukunftsperspekti-
ven der drei Gesellschaften (BAG, SAG und
FCSGAG) fehlen. Jeder noch so kleine Verein
muss, wenn er Forder- oder Unterstiitzungs-
gelder vom Staat erhalten will, seine Fakten
oftenlegen, viele Beurteilungskriterien erfiil-
len und mit Glaubwiirdigkeit tiberzeugen. Ich
bitte die AFG-Verantwortlichen um Fair Play
... nicht nur auf dem Spielfeld.

Vireni Breitenmoser, C1/P-Kantonsritin,

Waldkirch

Ich habe sowohl als Mitglied des Stadtparla-
ments als auch des Kantonsrates die bisheri-

gen Beschliisse zur Unterstiitzung des FCSG

mitgetragen. Die neuerliche Vorlage hinter-
lisst sehr viele offene Fragen. Ohne eine Of-
fenlegung simtlicher wesentlicher Fakten und
einem Neuanfang, der auch personelle Kon-
sequenzen nicht ausschliesst, kommt fiir mich
eine nochmalige Zustimmung nicht infrage.

Christoph Biirgi, FDP-Kantonsrat, St.Gallen

Ich bin seit vielen Jahren Mitglied des Diens-
tagsclubs des FC St.Gallen und habe Hoéhen
und Tiefen des Clubs erlebt. Der FCSG ist
ein Aushingeschild der Stadt und der Region.
Ich werde mich im Kantonsrat daftir einset-
zen, dass die Unterstiitzung durch die offent-
liche Hand zusammen mit den Banken und
privaten Investoren dem FCSG gute Perspek-
tiven fuir die Zukunft geben kann.

Nico Egger, SVP-Kantonsrat, Gossau

Der FC St.Gallen hat ein Vertrauensproblem,
sowie steht er auch in finanzieller Not. Kein
vertrauensvoller Politiker kann handeln, be-
vor nicht alle tatsichlichen finanziellen Ver-
hiltnisse der drei Aktiengesellschaften voll-
stindig und offen aufgelegt werden, mit allen
namentlich beteiligten Personen, Firmen und
Banken. Fussball ist beliebt, viele andere Ver-
eine kommen ohne offentliche Gelder aus.
Warum soll gerade der FCSG aus der o6ffentli-
chen Hand saniert werden?

Lorenz Egli, SVP-Kantonsrat, Rossriiti

Mich erstaunt, dass die Sanierungsvarian-
te «Konkurs» nicht ernsthaft diskutiert wird.
Das Stadion konnte wohl fiir ein Butterbrot
aus der Konkursmasse ibernommen werden;
das wiren optimale Bedingungen fiir einen

zumindest kostendeckenden Betrieb des Sta-

dions. Ich glaube schlichtweg nicht an die
Behauptung, der FC St.Gallen wiirde in die
1.Liga relegiert, wenn Stadion AG und Be-
triebs AG Konkurs gingen.

Fredy Fissler, SP-Kantonsrat, St.Gallen

Es ist nun genau das Debakel eingetreten, das
von Beginn weg zu erwarten war. Die biir-
gerlichen Parteien haben mit der Schenkung
des Baulands mit einem Verkaufswert von
iiber 40 Mio. Franken dieses private Projekt
durchgedriickt — ohne Volksabstimmung no-
tabene. Der personelle Filz und die Intrans-
parenz der Geldfliisse haben nun das Projekt
zum Scheitern gebracht. Das ist schade fiir
den Sport. Nun miissen alle Fakten der drei
Gesellschaften auf den Tisch: Bilanzen, detail-
lierte Ausgaben und Einnahmen inkl. Perso-
nal-, Gehalts- und Entschidigungslisten sowie
ein detaillierter Sanierungsplan. In ein Fass
ohne Boden darf kein einziger Steuerfranken
mehr investiert werden.

Claudia Friedl, SP-Kantonsritin, St.Gallen

Das Geschift wird es im Kantonsrat nicht
leicht haben. Vorerst muss durch externe
Sachverstindige schonungslos analysiert wer-
den, wieso es zu dieser Situation gekommen
ist. Nur so kann allenfalls verlorenes Vertrau-
en zurlickgewonnen werden. Gestiitzt darauf
braucht es auch eine grundlegende Uberprii-
fung des Geschiftsmodells. Zu einer Sanierung
gehort nicht nur ein Finanzplan, sondern auch
ein Restrukturierungsplan. Dieser fehlt in Vor-
lage. Ich meine, der Club muss direkte Verant-
wortung fiir das Catering-, Werbe- und Spon-
soringgeschift bekommen. Ob es dazwischen
eine Betriebs-AG braucht, ist fraglich.

Peter Goldi, CVP-Kantonsrat, Gommiswald
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Diese Vorlage und die aktuelle Kommunikati-
on zeigen keinen Verinderungswillen der drei
ineinander verflochtenen Aktiengesellschaften
rund um den FCSG und das Stadion. Weitere
Millionen hier hineinzubuttern, 16st das Prob-
lem nicht, die SP fordert eine nachhaltige und
transparente Strategie.

Barbara Gysi, SP-Kantonsrditin, Wil

Drei Grundbedingungen miissen fiir die FDP
SG erfiillt sein, bevor eine Finanzhilfe des
Staates tiberhaupt erst ins Auge gefasst werden
darf:

1. Simtliche Fakten gehoéren auf den Tisch,
die Verwaltungsrite der drei betroffenen
Gesellschaften miissen vollstindige Transpa-
renz schaffen.

2. Personen und bisherige Strukturen diirfen
nicht tabu sein und sind kritisch zu hinter-
fragen.

3.Ein realistischer Businessplan muss vorlie-
gen.

Andreas Hartmann, FDP-Kantonsrat, Ror-

schach

In den letzten zehn Jahren haben sich die
urspriinglich  prognostizierten Erstellungs-
kosten der AFG-Arena von 25 auf rund 72
Mio. Franken fast verdreifacht. Einmal mehr
soll nun die oftentliche Hand einspringen,
wenn zu optimistische Erwartungen und
Berechnungen — heute einmal im Spitzen-
sport — nicht aufgehen. Obwohl der FC
St.Gallen in der obersten Fussballliga am
drittmeisten Zuschauer hat, steht bei den
Firmen rund um die AFG-Arena kurz vor
einem finanziellen Desaster. Und nun sollen
die Stadt und der Kanton die Millionen-
verluste einfach tbernehmen. Schwamm
driiber und gut ist — wir wollen in der Ost-
schweiz ja keinen Imageverlust. Und schon
wird wieder gepokert und hochgerechnet,
dass dank diverser Mehreinnahmen in Zu-
kuntt die Rechnung aufgehen werde. Ich
finde, dass Kanton und Stadt bereits jetzt
mehr als genug fiir nur gerade eine Sportart
bezahlt haben.

Roland Hartmann, SVP-Kantonsrat, Jona

14 u September 2010

Ein Fass ohne Boden, was geschieht mit den
Millionen, wie sicht es in zwei oder drei Jah-
ren aus? Es fehlt an Transparenz und Glaub-
wiirdigkeit. Es ist kaum vorstellbar, was an-
dere, auch «wichtige» Vereine in Zukunft
machen, wenn diese dann auch in finanzielle
Note gelangen. Den FCSG finde ich zwar
gut, es gibt aber auch noch andere sportliche
Highlights in unserem Kanton.

Marcel Hegelbach, SVP-Kantonsrat, Jonschwil

Fiir die finanzielle Unterstiitzung eines Ver-
eins und seines Stadions durch die offentliche
Hand hitten wohl nur wenige St.Galler Steu-
erzahler Verstandnis. Dieser Schritt wiirde zu-
dem einen Prazedenzfall schaffen, auf den sich
dann auch andere Vereine — und das zu Recht
— berufen wiirden.

Herbert Huser, SVP-Kantonsrat, Altstitten

Der FC St.Gallen ist von beachtlicher Bedeu-
tung flir die Stadt und den Kanton St.Gallen,
das ist mehrheitlich unbestritten. Es ist mir
zurzeit noch nicht klar, wohin die zweifellos
vorhandenen Einkiinfte tiberall wegfliessen.
Sicher ist, dass der Sanierungsplan in einem
hochst ungtinstigen Moment kommt, gerade
mit dem Kantonsbudget samt Sparprogramm
und Verzichtsplanung — die Debatte wird hart
werden!

Barbara Keller-Inhelder, SVP-Kantonsritin, Jona

Von mir gibt es nur ein Ja wenn:

—Wir véllige Transparenz haben, das bedingt,
dass alle Fakten auf dem Tisch sind.

—Ein Businessplan vorliegt, der zeigt, dass
nach der allfilligen Sanierung die Arena
schuldenfrei betrieben werden kann.

— Sowohl die Strukturen wie auch die Arbeit
der Verwaltungsrite sehr kritisch hinterfragt
werden.

Helga Klee, FDP Kantonsritin, Berneck

Aus der UBS- und der Swissair-Affire haben
wir gelernt, dass eine Finanzspritze aus Steu-

ergeldern nur dann gerechtfertigt ist, wenn

sich dadurch auch Chancen und Nutzen fiir
den Kanton ergeben. Das heisst konkret, zuerst
miissen die Bedingungen mit allen Beteiligten
ausgehandelt werden sowie ein Mitsprache-
recht garantiert sein. Zudem muss verlisslich
aufgezeigt werden, dass keine nachfolgenden
Locher mehr gestopft werden miissen.

Monika Lehmann, CVP-Kantonsritin, Ror-

schacherberg

Botschaft und Entwurf der Regierung vom
24. August 2010 erlauben nicht einmal an-
satzweise eine Beurteilung der Art und des
Umfangs der Sanierungsbediirftigkeit der drei
Gesellschaften sowie der Tauglichkeit und der
Nachhaltigkeit der in Aussicht gestellten Sa-
nierungsmassnahmen. Bevor iiber die Vorlage
beraten werden kann, miissen alle erforderli-
chen Unterlagen und Informationen offenge-
legt werden. Die Mitglieder des Kantonsrats
miissen iiber dieselben Grundlagen verfiigen,
wie sie etwa Banken bei der Sanierung eines
Unternehmens verlangen. Ohne vollstindige
Transparenz stellte ein Sanierungsbeitrag des
Kantons eine Verschwendung offentlicher
Mittel dar und ein Referendum gegen einen
derartigen Kantonsratsbeschluss wire unaus-
weichlich.

Werner Ritter, CVP-Kantonsrat, Hinterforst

Als wahrer Fan des FC St.Gallen habe ich bis
anhin simtliche Vorlagen zugunsten des neuen
Stadions unterstiitzt, nun bin ich von einigen
Herren enttiuscht. Wo ist jetzt Hans Hurni?
Er versprach uns schon in der Anfangsphase,
dass die Langfristfinanzierung gesichert sei.
Uber das aktuelle Finanzgeschift soll doch
jetzt das St.Galler Volk entscheiden.

Paul Schlegel, FDP-Kantonsrat, Grabs

St.Gallens sportliches Aushingeschild Nr. 1
hingt schon seit geraumer Zeit schief. Um
es gerade zu riicken, bedarf es allerdings nicht
nur einer dringenden finanziellen Sanierung,
die ich — mit Vorbehalt — befiirworte. Ebenso
notwendig ist eine personelle Restaurierung

in Form einer Auswechslung jener Crew-



Mitglieder, denen jegliche Seriositit und da-
mit die Glaubwiirdigkeit abhandengekom-
men ist. An deren Stelle gehoren kompetente
Krifte, fiir die Begrifte wie Verlisslichkeit und
Sorgfalt keine Fremdwérter sind. Nur unter
dieser Voraussetzung ist das geplante Sanie-
rungspaket sinnvoll.

Bruno Stump, SVP-Kantonsrat, Engelburg

Der FC St.Gallen und die AFG-Arena sind
fiir die Ostschweiz wichtige Markenzeichen
und brauchen somit diese Unterstiitzung. Die
Aufteilung 1/3 Offentlichkeit und 2/3 Priva-
te finde ich personlich eine gute Aufteilung.
Bei vielen Kulturobjekten zahlt der Kanton in
jingster Zeit 100 % der anfallenden Kosten.

Ob die Zahlung vonseiten Kanton noch an
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Linus Thalmann, SVP-Kantonsrat, Kirchberg

Ich wiisste nicht warum der Kanton St.Gallen
einen privaten Fussballklub finanziell unter-
stiitzen soll. Ein tibergeordnetes Interesse oder
Nutzen ist flir den Geldgeber, sprich Steuer-
zahler, nicht ersichtlich. Ich werde diese Vorla-
ge keinesfalls unterstiitzen.

Toni Thoma, SVP-Kantonsrat, Andwil

Als treuer Fan des FCSG liegen mir das
Wohl des FCSG und das Wohl des sehr treu-
en Publikums sehr am Herzen. Ein weiteres

Nachschiessen von offentlichen und priva-
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ten Geldern macht nur dann einen Sinn,
wenn auch die notwendigen strukturellen
Verinderungen in den Gesellschaften rund
um die AFG-Arena herum vorgenommen
werden.

Karlpeter Trunz, CVP-Kantonsrat, Oberuzwil

Wer offentliche Gelder — insbesondere in
Millionenhdhe — beansprucht, hat fiir Trans-
parenz der Finanzzahlen zu sorgen. Ohne
liickenlose Aufarbeitung der Vergangenheit,
das zur Rechenschaft Ziehen der Verant-
wortlichen und einer angemessenen Betei-
ligung der offentlichen Hand am Aktienka-
pital sind weitere Zahlungen des Kantons
inakzeptabel.

Guido Wick, Kantonsrat Griine, Wil
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U2 oder AC/DC in der AFG-Arena?

Im Bezug auf die grossen Konzerthighlights hort die Schweiz tatsichlich nach Winterthur
auf. Die Griinde, wieso in der AFG-Arena bisher keine solchen Events durchgefiihrt
wurden und wir uns auch fiir die Zukunft keine grossen Hoffnungen machen koénnen,

sind einleuchtend.

Text: Marcel Baumgartner
Bild: Bodo Riiedi

s war das musikalische Ereig-

nis des Jahres: Die irische Kult-

band U2 spielte Mitte Septem-

ber zweimal im ausverkauften
Ziircher Letzigrund. Insgesamt tiber 90’000
Zuschauerinnen und Zuschauer liessen es
sich zwischen 45 und 380 Franken kosten,
um dieses Spektakel nicht zu verpassen. Wer
mit den offentlichen Verkehrsmitteln anreiste,
musste fliir die Heimreise nach St.Gallen mehr
Zeit einrechnen als die zwei Stunden, die
Frontmann Bono auf der Biihne absolvierte
... Nicht nur in solchen Situationen triumt
man gerne davon, wie angenehm es wire,
wiirden solche Anlisse auch in der AFG-
Arena stattfinden.

Dazu kam es bisher nie. Und wird es wohl
auch nie kommen. Laut Marc Reinhardt,
Head of Communication des Konzertver-
anstalters Good News, gibt es hierflir gleich
mehrere Griinde. «Unsere verantwortlichen
Personen vonseiten Produktion haben das
Stadion schon wihrend der Bauphase besich-
tigt und mussten feststellen, dass es unseren
Anforderungen nicht entspricht», erklirt der
gebiirtige St.Galler. Einerseits sei da die Ka-
pazitit: «Ein Konzert mit Topbands rentiert
erst ab rund 40’000 Besuchern. Und hierfiir
ist die AFG-Arena schlichtweg zu kleiny, fithrt
Reinhardt aus. Man miisse sich diesbeziiglich
den finanziellen Aufwand flir die Kiinstler-
gagen, Bithnenaufbau, ein entsprechendes
Verkehrskonzept, zusitzliche WC-Anlagen,
Garderobenausstattung, Helfer, Catering, Be-
werbung, Steuern, Abgaben und so weiter vor
Augen flihren. Das alles schligt auf der Aus-
gabenseite zu Buche und erreicht erst ab der
erwihnten Zuschauermenge eine entspre-
chende Deckung.

Nun finden in der Schweiz aber durchaus
auch Konzerte mit weniger als 40’000 Be-

suchern statt. Wieso ist die Arena flir solche

Konzertaufbau im Ziircher Hallenstadion: Von so etwas kann die Ostschweiz nur traumen.

keine Alternative? «Auch fiir kleinere Events
misste das Stadion ausgeriistet werden, was
hohe Kosten verursacht», so Reinhardt weiter.
Der Hauptgrund sei aber ein anderer: Selbst
um beispielsweise ein Volumen von 16’000
Besuchern zu erreichen, muss ein entspre-
chend attraktives Angebot prisentiert wer-
den. Ein mittelgrosser Act lockt diese Schar
nicht an. Und fur grosse Kiinstler ist St.Gallen
schlicht und einfach kein Hotspot. U2-Front-
mann Bono zihlte wihrend seines Konzertes
die wesentlichen Ortschaften der Schweiz gar
selber auf. Es seien dies Bern, Genf, Basel und
Ziirich. «Das sind die Platze, die man in die-
sem Business weltweit kennt. Und fiir einen
Kiinstler ist die Attraktivitit, der Stellenwert
eines Auftrittsortes durchaus ein entscheiden-
des Argument», weiss Reinhardt aus Erfah-
rung.

Ist die AFG-Arena folglich zu klein fiir
die ganz grossen und zu gross fiir die kleinen
Events? Der Kommunikationsverantwortliche
lasst diese Behauptung durchaus gelten. «Es

tut mir als St.Galler im Herzen weh, aber wer

kime denn ernsthaft flir ein Konzert extra in
die Ostschweiz — ausgenommen ans Open Air
St.Gallen? Wir merken das auch an unseren
Events: Rund 80 Prozent der Besucher sind
in der Regel aus dem Einzugsgebiet Ziirich.
Versuchen Sie einmal, einen Ziircher flir eine
Veranstaltung nach St.Gallen zu locken ...»,
argumentiert Reinhardt.

Nach diesen Argumenten werden auch die
weiteren Griinde fiir eine Nichtbeachtung
des Stadions fast nebensichlich. So beispiels-
weise das Manko, dass die Arena iiber keinen
direkten Zugang fiir 40-T6nner vertligt. Max
R. Hungerbiihler, VR -Prisident der Stadion
St.Gallen AG, sagt hierzu im Interview in die-
ser Ausgabe: «Was das Befahren mit Lkws an-
geht: Man kann mit diesen ins Stadion fahren,
allerdings nicht mit den grossten Tiefladern.»
Auf eben solche sind die grossen Acts aber an-
gewiesen. AC/DC reist kiirzlich mit 50, U2
gar mit 125 Sattelschleppern an. Eigentlich
unnoétig zu erwihnen, welcher Aufwand ent-
stehen wiirde, konnten diese Mengen nicht

direkt auf den Platz verfrachtet werden. [ |
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«Alle grossen Werke entstanden nur
dank Optimismus»

Als VR-Prisident der Betriebs AG AFG-Arena steht Rainer Sigrist derzeit arg unter Beschuss.
Dabei hat der 65-]Jihrige in seiner Unternehmerlaufbahn mehrere Male gezeigt, dass er die
Kohlen aus dem Feuer holen kann. Ein Gesprich iiber das Debakel rund um die Stadion-
finanzen, die Aussichten auf Besserung und die Positionierung der HRS Real Estate AG.

Interview: Marcel Baumgartner
Bilder: Bodo Riiedi

Rainer Sigrist, ganz ehrlich: Wie soll der
Normalbiirger verstehen, was derzeit mit
der Sanierung der AFG-ARENA-Gesell-
schaften abgeht?

Ich hofte, dass niemand frustriert ist. Um die
Zukunft der AFG-Arena zu sichern, sind ei-
nerseits die Banken bereit, auf 5,23 Millionen
Franken zu verzichten. Und anderseits haben
sich Investoren bereit erklirt, flinf Millionen
einzuschiessen. Dies allerdings nur, wenn
Stadt und Kanton St.Gallen insgesamt sechs
Millionen dazu beitragen. In der umfangrei-
chen Botschaft der Regierung sind alle Vor-
ginge detailliert dargelegt.

Welche Personen tragen die Schuld an die-
sem Debakel?

Alle grossen Werke entstanden nur dank Op-
timismus, Zuversicht und Glauben an die
Machbarkeit vonseiten der Initianten. Bau-
und Betriebskosten wurden durch Aussenste-
hende periodisch gepriift und als in Ordnung
befunden. Es gibt aber nichts zu beschonigen
— verschiedene Griinde haben zu diesen Liqui-
dititsproblemen  gefiihrt. Unter anderem die
fiir den Zusatzausbau — der Logen und Sicher-
heitsvorkehrungen beinhaltete — getitigten In-

vestitionen von rund 11,5 Millionen Franken.

Dirfen bzw. kénnen die gleichen Kopfe
weiterhin an der Spitze stehen?

Das neue Konzept sicht vor, dass die heutige
Betriebs AG AFG-Arena von privaten In-
vestoren lbernommen und in FC St.Gallen
Event AG umbenannt wird. Unter diesem
Dach wird die FC St.Gallen AG als Tochter-
gesellschaft geftihrt. Dabei tibernimmt ein
grosstenteils  tibergreifender Verwaltungsrat
die strategische Fiihrung. Die Anzahl der Ver-
waltungsrite wird folglich deutlich reduziert
— dies zur Steigerung der Effizienz. Grund-

sitzlich muss ein Verwaltungsrat bereit sein,
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Verantwortung zu tibernehmen und sich voll
und ganz fiir die AFG-Arena einzusetzen.

Dies trotz permanenter Kritik von aussen.

Sie zdhlten vier Punkte auf, die zum Liqui-
ditdtsproblem fiihrten. Erstens: Die fir
den Zusatzausbau getitigten Investitionen
von rund 11,5 Millionen, welche die jahrli-
che Rechnung der Betriebs AG AFG-Arena
und der FC St.Gallen AG mit rund 1,8 Mil-
lionen Franken belasten. Das weiss man
doch eigentlich seit geraumer Zeit?
Richtig. Die zusitzlichen Investitionen sind
einzeln betrachtet verkraftbar. Aber in der
Summe und mit den neu hinzugekommenen
Problemen, die unvorhersehbar waren, sind
diese nicht mehr tragbar.

Zweitens: Die hoheren Betriebskosten,
zum Beispiel fiir die Sicherheit und den
OV. Auch hier hitte man doch Vergleichs-
werte von anderen Stadien als Grundlage
nehmen konnen.

Der Bereich Sicherheit stellte im Espen-
moos mit Jahreskosten zwischen 50’000 und
100’000 Franken kein Problem dar und war
deshalb bis vor drei Jahren auch kein Thema.
Das heisst: Die Probleme waren absolut nicht
voraussehbar. Als Folge einer gesellschaftli-
chen Verianderung betragen die Kosten pro
Jahr nun zwei Millionen Franken. Wir haben
selbstverstandlich Vergleichswerte genommen.
In Bern beispielsweise betrigt die Jahrespau-
schale lediglich 60’000 Franken. In Bern,
Basel und Ziirich miissen zudem keine OV-

Abgaben geleistet werden.

Drittens: Der Abstieg. Wurde dieses Sze-
nario niemals in Betracht gezogen?

Worst-Case-Szenarien wurden tatsichlich an-
gedacht. Der Entscheid aller Verantwortlichen,

alles daranzusetzen, dass der sofortige Wieder-

Zum Interview

Das vorliegende Interview entstand in zwei
Teilen. Ein erstes Gesprach mit Rainer Si-
grist fuhrten wir, bevor es zum «Knall» rund
um die AFG-Arena kam. Die daraus entstan-
dene neue Situation griffen wir schliesslich in
einem zweiten Interview auf. Zum Zeitpunkt,
als wir diese Ausgabe abgeschlossen haben,
war noch kein Entschluss des Stadtparla-
mentes bezlglich Stadion gefallt.

aufstieg gelingt, hatte respektable Kostenfolgen.
Wir hatten zum Teil die Kostenstruktur einer
Super-League-Mannschaft, aber die Einnah-
menstruktur eines Challenge-League-Clubs.

Und viertens: Die Betriebs AG AFG-Arena
budgetierte mit einem anderen Produkte-
mix. Es wurden weniger der teuren Busi-
ness-Seats verkauft als angenommen. Wie
viel in Franken macht das aus?

Da mehr glinstigere Tickets abgesetzt wur-
den, war folglich auch ein hoherer Zuschau-
erdurchschnitt zur Erreichung dieser Bud-
getzahl vonnoten. Zum Beispiel: Werden 100
Business-Seats weniger verkauft, miissen dafiir
1’000 Saisonkarten auf der Gegen-, der Ego-
Kiefer-Tribtine abgesetzt werden, um den

gleichen Betrag zu generieren.

Anfangs sprach man auch von weiteren
Events, die Einnahmen generieren sollen.
Tatséachlich ist das Stadion doch aber
fir Grossanldsse zu klein und fiir kleine
Events zu gross, oder?

In den vergangenen zwei Jahren fanden 1°028
Inhouse-Events, Seminare und Fithrungen in
der Conference ARENA statt. Zudem wur-
den insgesamt 48 Fussballspiele ausgerichtet.

Neben den 38 Meisterschafts- und Cuppar-
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Zur Person

Rainer Sigrist, Jahrgang 19495, wuchs in Horn TG auf. Parallel zu seiner Berufslehre als Tief-
bauzeichner absolvierte er die Ausbildung als Hochbautechniker. Ein weiteres berufsbegleitendes
Studium schloss er anschliessend als dipl. Bauingenieur HTL ab. Der Ausbildung folgte der Ein-
stieg in die Praxis der Baubranche, zunachst als Baufiihrer der Brunner Erben AG in den Gebie-
ten Untertagebau, Spezialtiefbau und allgemeiner Tiefbau. Nach vierjahriger Tatigkeit tbernahm
Rainer Sigrist die Geschaftsflihrung im Thurgau und konnte die Firma in den nachsten zwalf Jah-

ren zur grossten und filhrenden Ostschweizer Bauunternehmung mit einem Personalbestand von
rund 250 Personen aufbauen. Gerlstet mit grosser Praxis und Erfahrung, trat Rainer Sigrist vor
gut 20 Jahren als verantwortlicher Geschéftsleiter, Mitinhaber und Vizeprasident des Verwal-
tungsrats in die Generalunternehmung HRS Real Estate AG ein. Zusammen mit seinem Partner
und den leitenden Mitarbeitern baute er die HRS, die bis anhin regional tétig war, sukzessiv und
zielstrebig zu einer der fiihrenden GU/TU der Schweizer Baubranche aus. Sie ist heute an zwolf
Standorten in der Schweiz und im angrenzenden Ausland vertreten, entwickelt und realisiert Bau-
ten und Grossprojekte mit einem Investitionsvolumen von rund 900 Millionen Franken pro Jahr.
Vor fiinf Jahren (bertrug Sigrist die operative Geschaftsleitung im Zuge des Generationenwech-
sels (MBO) den nachriickenden Mitinhabern des Unternehmens. Im Interesse der Kontinuitat
Ubernahm er Ende 2008 das VR-Présidium der national tétigen HRS-Unternehmensgruppe. Re-
gional ist er als Mitglied in diversen Verwaltungs- und Stiftungsraten in sozialen, wirtschaftlichen
oder lokalpolitischen Kommissionen tatig, so u. a. als Mitglied des Leitenden Ausschusses der
Industrie- und Handelskammer (IHK) Thurgau.

Gesprach

tien des FC St.Gallen wurden weitere zehn
Fussballspiele akquiriert und durchgeftihrt.
Aber es trifft schon zu: Anlasse auf dem Fuss-
ballrasen durchzuftihren, ist tatsichlich aus
technischen und terminlichen Griinden nur

sehr eingeschrinkt moglich.

Wie verlautet, liegt eine Ursache bereits
im Businessplan. Es iiberrascht, dass so
etwas in einem Gremium, das aus meh-
reren versierten Unternehmern besteht,
passieren kann. Wie kam es dazu?

Der Businessplan wurde vor iiber sieben Jah-
ren erstellt. Die Rahmenbedingungen haben
sich wie erwihnt tber alle die Jahre erheblich

verandert.

«Die grossen Ziircher
wollten den Thurgauer
Zwerg in dieser Funktion»

Am 26. August traten Sie mit dem Sanie-
rungsvorschlag vor die Medien. Fiel lhnen
dieser Gang schwer?

Nein. Ich habe mir vorgenommen — solange
dies erwiinscht ist —, konstruktive Beitrige zur

Losung der anstehenden Probleme zu leisten.

Alternativen bestehen keine. Entweder
die beiden Parlamente stimmen zu und die
AFG-Arena existiert weiter, oder das Aus
droht. Hat man wirklich keinen Plan B in
der Hinterhand?

Selbstverstandlich haben wir versucht, bevor
wir die Offentliche Hand angingen, andere
Losungen zu finden. Spendenaktionen, Sup-
porterleistungen — all dies gentigte nicht fiir
eine nachhaltige Losung. Zudem stellten wir
fest, dass die Bevolkerung nicht mehr bereit

ist, sich an Spendenaktionen zu beteiligen.

Nehmen wir an, die Sanierung geht iiber
die Bithne: Wer garantiert uns, dass in
wenigen Monaten oder Jahren nicht eine
weitere Rettungsaktion vonndten ist?

Im Interesse des Sports hoffe ich, dass die Sa-
nierung gelingt. Im Sport Garantien abzugeben,
ist nicht moglich. Wir haben gegeniiber den
politischen Entscheidungstrigern aber glaubhaft
dargelegt, dass unser Vorschlag nachhaltig ist.

Der FC St.Gallen kénnte erneut absteigen.
Wiirde das nicht zu einer weiteren missli-

chen Lage fithren?
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Eine weitere Saison in der Challenge League
wire sportlich idrgerlich. Aber das wiirde das

Sanierungskonzept nicht ins Wanken bringen.

Wie sieht lhr ganz personlicher Ausblick in
die Zukunft des Stadions aus?

Die AFG-Arena hat fiir die Ostschweiz eine
zentrale Bedeutung. Gemeinsam mit anderen
engagiere ich mich fiir die AFG-Arena, weil
wir damit letztlich etwas Sinnvolles flir die

Region tun.

Sind Sie eigentlich ein Fusshallfan?

Nein, tiberhaupt nicht.

Trotzdem sitzen Sie im Verwaltungsrat
der Betriebs AG AFG-Arena.

Die HRS war fiir den Bau des Stadions in
St.Gallen verantwortlich. Fiir mich ist wichtig:
Wenn man als Total- oder Generalunterneh-
mer etwas baut, ist die Arbeit erst abgeschlos-
sen, wenn die Hiuser mit Leben gefiillt sind.
Die HRS hat noch keine einzige Bauruine
erstellt. Daraus entstand mein Wille, Einsitz in

diesem Verwaltungsrat zu nehmen. Natiirlich

«Anlisse auf dem Rasen
durchzuftiihren, ist nur
eingeschrinkt moglich»

«ebt» die AFG-Arena bereits. Aber nun geht
es darum, auch noch die richtige Flughdhe zu
erreichen. Bis dahin mochte ich dieses Projekt

begleiten.

Auch mit dem Mandat bei der EKT Holding
AG haben Sie sich keine einfache Aufgabe
ausgesucht. Das Unternehmen gelangte
mit einem Millionenverlust durch risikorei-
che Anlagen bei «Lehman Brothers» in die
Schlagzeilen.

Die illegalen Aktivititen des damaligen Fi-
nanzchefs der EKT flihrten das Unternehmen
tatsichlich in eine schwierige Situation. Das
war mit ein Grund, weshalb mich der Thur-
gauer Regierungsrat im Frithling 2009 be-
ziiglich des VR -Prasidiums angefragt hat. Eine
Aufgabe, die mich von der ersten Minute an
fasziniert und auch eine interessante Heraus-
forderung dargestellt hat. Der Verwaltungsrat
setzt heute alles daran, einen Teil des Verlustes
wieder einzubringen. Es ist eine Phase mit
vielen Umbriichen, in der man aber auch viel

bewirken kann.
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Sie dieses Mandat erst im September ver-
gangenen Jahres iibernommen. Mit wel-
chem Zeithorizont?

Fiir mich personlich habe ich eine Zeitspanne
von vier bis fiinf Jahren definiert. Das braucht
es, um wirklich etwas zu erreichen. Reizvoll
bei EKT Energie Thurgau ist insbesondere das
Spannungsfeld zwischen der Unternehmung,
der Politik — mit dem Kanton Thurgau als Ei-
gentiimerin — und den Strombeziigern. Auch
blicken wir gerade im ganzen Hightechbereich
und mit der Diskussion rund um erneuerbare

Energien auf eine spannende Zukunft.

Welche Sie bis Ende Jahr iibergangsma-
ssig auch noch als CEO mitgestalten miis-
sen. Entsteht nicht ein immenser Druck,
wenn man in mehreren Firmen gleichzeitig
«Brandherde» zu léschen hat?

Nattirlich fiihrt das zu einer hoheren Arbeits-
belastung. Aber dieser stelle ich mich gerne.
Solange man gesund ist, tiber ein gutes fami-
lidares Umfeld, aber auch tiber motivierte Mit-
arbeiter in den einzelnen Firmen verfligt, ist
das kein Problem. Man steht zusammen und
lost die Probleme. Als VR -Prisident ist es mei-
ne Aufgabe, hierfiir die betretfenden Leute ins
Boot zu holen. Ausserdem bin ich bei EKT ja
gerade wegen der vorhandenen Schwierigkei-
ten VR-Prisident geworden. Und genau das
ist mein Ziel: Mich dort einzusetzen, wo et-

was aus dem Ruder lauft.

Bei der HRS sind Sie 1988 eingestiegen
und entwickelten diese zu einer der fiih-
renden Total- und Generalunternehmungen
der Schweiz. Waren Sie iiberrascht iiber
die rasante Entwicklung?

Nein. Eine solche haben wir angestrebt. Mit
einem Jahresumsatz von 30 bis 40 Millionen
Franken galten wir damals in der Schweiz
als kleine Generalunternehmung. Es gab nur
zwei Moglichkeiten: Entweder grosser zu
werden oder die Nische zu suchen. Letzteres
entsprach nicht unserem Naturell. Wir haben
auf Wachstum gesetzt, was uns schliesslich
auch gelungen ist. Es war die richtige Ent-
scheidung, denn diese Branche ist so kapi-
talintensiv geworden, dass man es als kleines

Unternehmen extrem schwer hat.

Gegen die Konkurrenz miissen Sie sich dem-
nach nicht mehr stark zur Wehr setzen?

Nein. Wir sind im Schweizer Markt sehr gut
positioniert. Nattirlich spielt der Wettbewerb.

Aber gerade bei anspruchsvollen Bauten, die

den Hauptfokus der HRS bilden, gibt es nicht
mehr viele Anbieter. Das Wort «Wehr» gefillt
mir ausserdem in diesem Zusammenhang
nicht wirklich. Ich habe unseren Berufsstand
immer geschitzt und den Mitbewerber nie-
mals als Feind betrachtet. Im Gegenteil: Er ist

Anreiz flir uns, einen guten Job zu machen.

Aus der Position des Grdsseren sagt sich
das leicht.

Moment: Wir waren frither der «Kleinere».
Das war mit ein Grund, weshalb ich wihrend
zehn Jahren Prisident des VSGU, des Verban-

«Die Rahmenbedingun-
gen haben sich erheblich
verandert»

des Schweizerischer Generalunternehmer, war.
Die grossen Ziircher wollten den Thurgauer
Zwerg in dieser Funktion. Diese Rolle hatten
wir anfangs inne. Bis wir uns zum Wachstum

entschlossen haben und dazu, besser zu sein.

Wachstum ist auch mit Risiko verbunden.
Sind Sie niemals auf einem schmalen Grat
gewandert?

Natiirlich gibt es Risiken. Diese sind im Bau-
wesen aber leichter quantifizierbar als bei-
spielsweise in der Industrie. Wir konnen die
Risiken berechnen. Das ist eine Fleissarbeit,

aber durchaus moglich.

Gelernt haben Sie Tiefbauzeichner. Wann
haben Sie den Entschluss gefasst, das
Reissbhrett gegen einen Chefsessel einzu-
tauschen?

Wihrend meines berufsbegleitenden Studi-
ums am Abendtechnikum St.Gallen hatte ich
einen Lehrmeister, der mich stark unterstiitzte.
Ich wurde schon in jungen Jahren mit Ma-
nagementaufgaben betraut. So flihrte eines
zum anderen: Ich wurde Baufiihrer bei der
Brunner Erben AG und schliesslich deren Ge-
schiftsfiihrer im Thurgau. Dort stockten wir
den Personalbestand innerhalb eines Jahrzehnts
von flinf auf 250 Personen auf. Das war von
Ende der 1970er Jahre bis zu meinem Ein-
tritt in die HRS 1988. Ich hatte immer den
Wunsch, dereinst ein eigenes Unternchmen
zu fiihren. Aber es war mir auch bewusst, dass
ich mich zuerst beweisen musste. Es galt, Er-
fahrungen zu sammeln. Das empfehle ich auch

den jlungeren Leuten: Wer sich mit 25 Jahren
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selbststandig macht, hat sicherlich ein hoheres
Risiko zu tragen. Wichtig ist ein stabiles Fun-

dament mit einer soliden Ausbildung.

Verlangt diese Vielzahl von Tatigkeiten nicht
auch nach Abstrichen im Familienleben?

Es ist eine Frage der Disziplin. Die Familie ist
mir enorm wichtig. Ich bin nun seit rund 40
Jahren mit meiner Frau gliicklich verheiratet.
‘Wir haben drei erwachsene Kinder, die tibri-

gens alle einen Bauberuf erlernt haben.

Die Diskussionen beim Abendessen schei-
nen sie gepragt zu haben.

Moglich. Sie waren in der Berufswahl aber
vollkommen frei. Es war niemals mein Ziel,
familienintern einen Nachfolger heranzufiih-
ren. Wire das ein Thema gewesen, hitten wir
die Kinder in ein starkes Korsett gezwingt.
Das macht Angst. Und der Mensch entwickelt

sich nur, wenn er frei ist.

Ein Sigrist als Nachfolger bei der HRS
stand demnach wirklich nie zur Debatte?

Nein. Wir haben die Aktien der nichsten
Generation innerhalb der Firma verkauft.
Wire bei meinem Antritt 1988 ein Junior
der Griinder in der Firma gewesen, weiss ich
nicht, ob ich die Stelle angenommen hitte.
Es braucht keine reinen Namenstriger. Viel-
leicht redet man beim nichsten Generatio-

nenwechsel mit meinen Kindern, vielleicht
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auch nicht. Und wahrscheinlich haben sie

sich bis dahin schon vollkommen anders po-

sitioniert.

Ihnen war bei der Nachfolgeregelung wich-
tig, dass das Unternehmen in Privatbesitz
bleibt und durch den neuen Besitzer ge-
fithrt wird. Wieso?

Meiner Meinung nach ist das in der Bau-
wirtschaft ein ganz wichtiges Element. Eine

inhabergefiihrte Unternehmung stdsst beim

Rainer Sigrist:
«Es gibt nichts zu
beschonigen»

Kunden auf deutlich mehr Akzeptanz. Das
spiren wir tiglich. Ausserdem gehen Sie mit
einer Firma, die Thnen gehort, anders um. Sie
wigen die Risiken besser ab, tiberlegen zwei-
oder dreimal, ehe sie tiberhaupt welche einge-
hen. Das ist ein Grund des Erfolgs.

Wie schwer fiel lhnen der Wechsel vom
operativen in den strategischen Bereich?

Das muss man relativieren. Es heisst immer,
der Verwaltungsrat sei nur strategisch titig.
Auf mich bezogen macht das aber nur etwa
zehn Prozent aus. Ich bin ein operativer Ver-
waltunggsrat. Ich brauche das Gespiir fiir das

operative Geschift, um iiberhaupt strategi-
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sche Entscheide fillen zu konnen. Sitzt man
zusammen an einen Tisch mit dem Ziel, eine
Strategie zu entwickeln, kommt garantiert
nichts Gescheites heraus. Darum ist mir der
Wechsel auch nicht schwer gefallen. Zumal

ich weiterhin gewisse Kunden betreue.

Die Generalunternehmen hatten lange Zeit
einen eher zweifelhaften Ruf.

Da gebe ich Thnen recht. Viele wollten einen
moglichst gut bezahlten Auftrag akquirieren
und durch giinstigste Handwerker einen scho-
nen Gewinn erzielen. Dieser Ansatz hat mich
immer gestort. Und heute konnen Sie damit
auch nicht mehr erfolgreich sein. Diese Zeiten
sind vorbei. Auch die ausfiihrenden Partner der
GU miissen sich schliesslich entwickeln kon-
nen und bendtigen eine ausgeglichene Bilanz.

Haben sie keinen Ertrag mehr ...

... machen sie Abstriche in der Qualitat?

Es leiden die Qualitit, die Produktion und
die Innovation. Kann ein Unternehmer nicht
investieren, stagniert seine Produktivitit. Die
Bauwirtschaft konnte in den vergangenen
Jahren ihre Produktivitit gliicklicherweise
aber von Jahr zu Jahr steigern. Und uns als
Projektentwickler und Planer ist das natiirlich
ein wichtiges Anliegen. Daher miissen wir die
entsprechenden Rahmenbedingungen schaf-
fen und auch dafiir sorgen, dass in der Region

die Arbeitsplitze erhalten bleiben. |
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«Ich pladiere fiur Kostenwahrheit»

In der Schweiz sind im ersten Halbjahr 2010 fast 150’000 Neuwagen verkauft worden,
mehr als zehn Prozent mehr als im Vorjahr. Auch Gregor Bucher, seit Januar 2010 neuer
Geschiftstithrer der St.Galler City-Garage AG, sieht Licht am Ende des Krisentunnels. Mit
dem LEADER spricht Bucher iiber die Herausforderung, einen Automobil-Betrieb durch
sturmische Gewasser zu fithren, tiber das verinderte Kaufverhalten seiner Kunden und da-
riiber, warum sich der tiefe Euro (noch) nicht auf die Autopreise auswirkt.

Interview: Stephan Ziegler
Bild: Bodo Riiedi

Gregor Bucher, Sie sind anfangs 2010
als Geschaftsfiihrer zur City-Garage ge-
stossen. Was war lhre Motivation, diese
Herausforderung in schwierigen Zeiten an-
zunehmen?

Alfons Hungerbiihler, langjihriger Direktor
und heutiger Verwaltungsrat der City-Garage
AG, hat mich nach fast vierjahriger Verbands-
zusammenarbeit flir seine Nachfolge vorge-
schlagen. Nach einem Assessment wurde ich
vom Verwaltungsrat gewihlt. Fiir mich per-
sonlich war es ein Gliicksfall, hier eintreten zu
diirfen. Als «Seebueb» aus dem Thurgau kehr-
te ich vom AGVS Bern zurtick in die Ost-
schweiz und tibernahm die Verantwortung fiir

einen der grossten Garagenbetriebe.

Man liest oder hort ja fast téaglich aus den
Medien, dass vor allem das Autogewer-
be unter der Krise leide. Die City-Garage
auch?

Man muss unterscheiden zwischen Zuliefe-
rern, die die Krise sicher mehr gespiirt haben,
weil der Automobilabsatz in Europa und dem
Rest der Welt stirker zuriickgegangen ist als
in der Schweiz, und Hindlern wie uns. Na-
tirlich laufen die Geschifte (noch) nicht ganz
so gut wie noch vor zwei, drei Jahren. Den
grossten Unterschied spiiren wir darin, dass
die Kunden sich heute linger Zeit lassen, bis
sie eine Verkaufsentscheidung fillen. Sie holen
mehr Offerten ein, vergleichen mehr und wi-

gen mehr ab.

Und manche haben mit einer Neuanschaf-
fung oder einer Reparatur etwas langer
gewartet.

Genau. Gekauft wird aber nach wie vor; es
braucht einfach einen grosseren Effort, bis

sie einen Verkauf abschliessen konnen. Hin-
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zu kommt, dass der Schweizer Fahrzeugpark
mit rund vier Millionen Fahrzeugen weiter-
hin durch uns Garagisten unterhalten wird
— konjunkturunabhingig. Das Klagen in der
Schweiz tiber die Krise findet, zumindest wie
ich es beurteilen kann, auf hohem Niveau
statt — und wird oft auch von den Medien ge-

schiirt.

Gibt es einen bestimmten Grund, auf den
Sie die relative Unversehrtheit der City-
Garage AG zuriickfiihren?

Ich bin sicher, dass es mit Vertrauen zusam-
menhingt: Die Kunden kommen zu uns, weil
sie uns vertrauen. Sie wollen gut beraten und
freundlich behandelt werden. Wir versuchen
immer und tberall, ihnen ein gutes Gefiihl

zu geben und ihr Vertrauen zu rechtfertigen.

«Natiirlich laufen die
Geschifte (noch) nicht
ganz so gut wie noch
vor zwel, drei Jahren»

Dieses Vertrauen konnen Sie nicht kaufen,
sondern es sich nur erarbeiten. Was flir uns
auch sehr wichtig ist, ist die regionale Ver-
ankerung — wir kennen unsere Kunden und
ihre Bediirtnisse. Mit einer iiber 50-jihrigen
Geschichte ist die City-Garage eine bekann-
te Grosse in der Ostschweiz, man kennt und
schitzt uns, das ist sicher ein Vorteil — ein tra-
ditionelles Familienunternehmen kann nur so

lange bestehen, wenn es gute Arbeit leistet.

Trotzdem kann ein Kunde heute per Maus-
klick Angebote in der ganzen Schweiz oder

sogar in Europa vergleichen. Spielt hier

die Ndhe einer Garage wirklich noch eine
Rolle?

Fiir den «Schnippchenjiger» vielleicht nicht.
Wir haben das Phinomen kennenlernen miis-
sen, dass gewisse Kunden konsequent beim
billigsten Anbieter einkaufen, und sei das im
Ausland. Und dann gibt es noch die Manage-
ment-Ebene, die es gewohnt ist, sich geschift-
lich in der ganzen Welt zu bewegen und auch
dort einzukaufen. Das Internet hat auf alle
Fille eine Transparenz in unserer Branche ge-
schaffen, die fiir den Kunden wie auch flir uns
nicht mehr wegzudenken ist. Die «direkten»
Online- oder EU-Kiufer sind in der Schweiz
aber nach wie vor eine Minderheit. Ob billig
auch in jedem Fall wirklich giinstig ist, zeigt

sich tibrigens meist erst im Nachhinein.

Kauft man heute ein emotionales Produkt
wie das Auto tatsachlich iibers Internet?

Das Internet wird vor allem als Informations-
instrument genutzt; sei es fiir einen Neuwa-
gen, den ich auch im Internet konfigurieren
kann, oder fiir Fahrberichte und Tests. Ein
Auto muss man aber nach wie vor anfassen,
sich reinsetzen und es Probe fahren konnen —
hier sind tatsichlich viele Emotionen mit im
Spiel. Jedoch kennen auch wir das Problem,
dass sich Leute bei uns zu einer Probefahrt
anmelden, den Wagen dann aber beim billigs-

ten Anbieter kaufen.

Also etwa, wie wenn sich jemand einen
Fernseher im Fachgeschaft anschaut und
ihn dann beim giinstigsten Onlineanbieter
bestellt?

So in etwa, ja. Das konnen wir nicht verhin-
dern, auch wenn es wehtut. Darum versu-
chen wir, eine personliche Bindung zwischen

Kiufer und Verkiufer aufzubauen und un-
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- Gregor Bucher, neuer Geschaftsfiihrer
der City-Garage AG, St.

«Bei einer Probefahrt wird pl()'tzlich—
anderes wichtig als beim Blittern in

..--'"

——

Prospekten»
- e '-/’_,.- 2 . - ) " =4
= _'_..--” __,_./‘ J_/-
- g -~ - — =
= — i i
C— — /// - /’/ =
e - =t
// / e = == = / >

September 2010 n 25



Wir zaubern Sternstunden 3
fiir Ihre Weihnachtsfeier!

Und bieten lhnen mit der CONFERENCE ARENA einen Veranstaltungsort, der aus jeder Feier einen aussergewohnlichen
Weihnachts-Event macht. Inklusive + einmaliger Aussicht aufs Spielfeld + feinstem Catering + musikalischer
Unterhaltung fir jeden Geschmack + komfortablen Rdumen von 4 bis 400 Personen + individueller Dekoration.

w'-'

Ganz gleich ob private oder Firmen-Weihnachtsfeier, wir machen aus Ihrem Anlass einen Top-Event. Nehmen Sie | -
noch heute mit uns Kontakt auf und reservieren Sie einen Raum an Ihrem Wunschdatum!

E,T&H BSW
*

Betriebs AG AFG ARENA
Die AFG ARENA, Ziircher Strasse 464 - CH-9015 St.Gallen é
das Zuhause des FC St.Gallen T+41(0)713141414-F+41(0)71 31414 24 == A F G A R E A +§ .§
ST.GA *e

info@afgarena.ch - www.afgarena.ch LLEN,




sere Kunden dahin zu bringen, dass sie uns
ihr Vertrauen schenken. Wer sich gut beraten
fiihlt und weiss, dass er auch nach dem Kauf
kompetent und professionell unterstiitzt wird,
iiberlegt es sich zweimal, bei einem Unbe-
kannten einzukaufen — schliesslich fahren Sie
ein Auto ja nicht nur ein paar Tage, sondern
ein paar Jahre. Autokaufen ist zum Gliick nach
wie vor ein sehr emotionaler Akt; man sagt,
dass er — nach dem Kauf einer Immobilie —
die zweitgrosste Investition im Leben eines
Menschen sei. Und da mdchte man das Pro-
dukt schon vorher gut kennenlernen, es be-
rithren, erfahren, «ptiren». Ich bin sicher, dass

das auch in Zukunft so sein wird.

Aber die Marge bei Neuwagen ist doch so
gering, dass Sie lhr Geld wahrscheinlich
ohnehin mit Services und Reparaturen ma-
chen.

Ja, aber der Neuwagenverkauf ist nach wie vor
iiberlebenswichtig fiir ein Unternehmen un-
serer Grosse. Sie miissen sich vorstellen, dass
wir ja praktisch die ganze Modellpalette von

Audi, Porsche, Seat und VW prisentieren miis-

Zur Person

Gregor Bucher (1971) wurde per 25. Janu-
ar 2010 vom Verwaltungsrat der City-Gara-
ge AG als neuer Geschaftsfihrer gewahlt. Er
Ubernahm damit die operative Leitung eines
der fihrenden und zugleich traditionsreichs-
ten (Grindung 1957 durch den spateren
St.Galler Bundesrat Kurt Furgler) Famili-
enunternehmen der Automobilbranche mit
mehreren Filialen in der Ostschweiz (St.Gal-
len, Goldach, Will, Rickenbach und Heiden).
Bucher hat langjéhrige Erfahrung in der Au-
tomobilbranche: Nach einer Ausbildung zum
Automechaniker und einer Weiterbildung
zum technischen Kaufmann arbeitete er bei
der Amag und startete dort seine Karriere
als Ressortleiter Kundendienst-Marketing.
Wahrend dieser Zeit absolvierte er eine
\Weiterbildung zum Betriebswirtschafter mit
eidg. Diplom. Nach einem Sprachaufenthalt
im Ausland arbeitete er als Assistent der
Geschaftsleitung bei einem Markenhandler.
2006 wechselte Bucher zum Autogewebe-
verband Schweiz (AGVS) und bernahm als
Geschaftsleitungsmitglied die Leitung des
Bereichs Handel und Kommunikation. Parallel
dazu schloss er sein Studium zum Executive
MBA Marketing ab.

sen — und alleine Audi hat tiber 30 verschiede-
ne Modelle im Angebot. Diese Anzahl soll bis
2015 sogar auf tiber 40 Modelle wachsen ...
Das braucht immer mehr Platz und bindet Ka-
pital. Fiir kleinere Markenhindler wird dies auf’
die Dauer immer mehr zu einer Herausforde-
rung. Wir als eines der grossten Autohiuser der
Ostschweiz miissen diese ganze Palette zeigen
kénnen — und wollen diese Fahrzeuge natiir-
lich auch verkaufen. Wir diirfen keine Misch-
rechnung machen und mit Service- oder Re-
paraturen den Verkauf mittragen. Ich plidiere
fir die absolute Kostenwahrheit. Und dazu
gehort, dass sich der Verkauf selbst tragen muss;
allerdings sind die heutigen Renditen betriebs-

wirtschaftlich zu verbessern.

Also werden kleinere Garagen friiher oder
spéater vom Markt verschwinden?

Ich denke, dass der eingeleitete Konzentrati-
onsprozess in unserer Branche weiter voran-
schreiten wird. Die Hersteller mit ihren im-
mer restriktiveren Vorgaben, was Verkaufsriu-
me und Verkaufszahlen angeht, leisten dieser
Konzentration natiirlich Vorschub; ebenso
wie die immer grosser werdenden Modell-
paletten, die ja irgendwo prisentiert werden
wollen. Wie soll ein kleiner Hindler einen
neuen Showroom bezahlen und daneben
zig Neufahrzeuge, die darin herumstehen,
vorfinanzieren? Hinzu kommen neue Be-
triebseinrichtungen, Spezialwerkzeuge, neue
Tester und Schulungen von Verkiufern und
Fachkriften etc. Auf Dauer wird dies immer
schwieriger. Auf der anderen Seite sind auch
neue Betriebsstrukturen oder Spezialisierun-
gen entstanden. Jede Verinderung beinhaltet

auch neue Chancen.

Im Moment beschiftigt die Kaufer auch
der tiefe Eurokurs, der eigentlich zu giins-
tigeren Neuwagenpreisen fithren miisste.
Wann purzeln bei lhnen die Preise?

Wir bezichen unsere Fahrzeuge ja vom
Schweizer Importeur, von der Amag. Und die-
se schliesst mit den Herstellern jeweils langjih-
rige Vertrige ab, was Abnahme und Preise von
Neuwagen betriftt. Darum sind wir zurzeit
noch an «lte» Preise gebunden. Sie konnen
sich das wie bei den Hypotheken vorstellen:
Wenn Sie vor zwei Jahren fiir 3,5 Prozent ab-
geschlossen haben, und heute liegt der Satz
bei 2,5 Prozent, purzeln die Zinsen auch nicht
sofort, sondern erst, wenn Sie neue Vertrige
abschliessen. Die Kursentwicklung wird der-

zeit intensiv beobachtet. Grundsitzlich sind
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die Kurse wie ein Pendel: Ein Ausschlag ist auf
beiden Seiten moglich. Die Importeure re-
agieren derzeit sehr unterschiedlich. Die Fra-
ge ist nur, welcher Sonderbonus wirklich eine
Preisanpassung aufgrund des Eurokurses ist

oder einfach nur ein versteckter Rabatt.

Was auch in aller Munde ist, sind energie-
effiziente Motoren, die trotz niedrigerem
Verbrauch immer mehr leisten. Ein Run?

Sagen wir es mal so: Bei einer Probefahrt wird
plotzlich anderes wichtig als beim Blittern
in Prospekten. Sie fahren den sparsamen 1,6
Liter, fiir den Sie sich eigentlich entschieden
haben, und machen dann «noch kurz» eine

Probefahrt mit dem starkeren 2 Liter. Und

«Das Internet hat eine
Transparenz geschaffen,
die fuir den Kunden wie
auch fur uns nicht mehr
wegzudenken ist»

weil dieser halt doch mehr Dampf hat, ent-
scheiden Sie sich fiir diesen. Das passiert hiu-
fig. Allerdings kann man sagen, dass man heu-
te fiir mehr Leistung wie noch vor flinf oder
gar zehn Jahren viel weniger Sprit verbraucht.
Das Modewort dazu heisst Downsizing. Dass
aber ein eigentlicher «Run» auf besonders
verbrauchsarme Motoren stattfindet, kann ich
nicht bestitigen. Sie erhalten heute automa-
tisch effizientere Motoren mit weniger Ver-

brauch als frither.

Lassen sich Kunden in schwierigeren Zei-
ten eigentlich intensiver beraten oder
zahlt nur der Preis?

Nein, eine gute Beratung ist gerade in
schwierigen Zeiten wichtig, damit Sie nim-
lich genau das Fahrzeug mit der Ausstattung
bekommen, das Sie brauchen — nicht zuviel,
aber auch nicht zuwenig. Auch hier gilt: Auf
dem Papier sehen bestimmte Modelle oder
Ausstattungslinien anders aus als im Show-
room oder auf der Probefahrt. Ein guter Ver-
kiufer ist hauptsichlich Berater, also versucht
er, die Bediirfnisse seines Kunden herauszu-
finden und ihm dann das optimale Produkt
anzubieten. Das zahlt sich aus, weil ein zufrie-
dener Kiufer sicher wiederkommt. Und da-
rauf setzen wir, denn nach wie vor gilt, dass
Mund-zu-Mund-Werbung in unserem Ge-

werbe die beste Werbung ist. |
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Schweizer Wirtschaft — halt der
Aufschwung an?

Die Schweizer Wirtschaft uibersteht nach der Weltwirtschaftskrise auch die Eurokrise
scheinbar unbeschadet. Das Schweizer Bruttoinlandsprodukt (BIP) wichst im zweiten
Quartal um starke 3.4% gegeniiber dem gleichen Zeitraum im Vorjahr. Die weitere

Entwicklung ist jedoch mit einigen Fragezeichen behaftet.

Text: Jorg Zeuner

as  Wirtschaftswachstum  in
der Schweiz iibertraf mehr-
hohen

Erwartungen. Die gute Stim-

heitlich die bereits

mung der Konsumenten und die weltweit
steigende Nachfrage nach Schweizer Produk-
ten bringen die Kapazititen der heimischen
Wirtschaft bald nahe an eine hohe Auslastung.
Im Gegensatz dazu {iberwiegt derzeit beinahe
im gesamten Rest der Welt eher die Skepsis.
Der Sommer brachte nicht die erhoftte Be-
lebung des amerikanischen Arbeitsmarktes.
Trotz Trendwende werden immer noch zu
wenig neue Stellen im Privatsektor geschaften,
um den privaten Konsum zu beleben und die
Steuereinnahmen zu erhohen. Vor allem die
Bau- und Dienstleistungssektoren hinken dem
Aufschwung hinterher. Die Stimmung bei den
privaten Haushalten bleibt daher verhalten.
Die spite Wahrnehmung der Eurokrise auf’
der anderen Seite des Atlantiks scheint nach-
haltig auf die Stimmung der US-Amerikaner
gewirkt zu haben. So enttiduschten die USA
mit einem annualisierten Wirtschaftswachstum
von «nur» 1,6% im zweiten Quartal.

Seit Bekanntwerden der schwachen Ma-
krozahlen aus Ubersee plagt die meisten
Investoren die Frage, ob die iiberraschend
frith einsetzende Abschwichung des Wirt-
schaftswachstums in eine erneute Rezession
miinden wird. Sollte dem so sein, werden
Aktienmirkte und US-Dollar selbst ihre Au-
gust-Niveaus nur sehr schwer halten konnen.
Auch die sehr gut verlaufene Berichtssaison
der Unternehmen fiir das erste Halbjahr so-
wie die bereits glinstigen Bewertungen durf-
ten dann eine Borsenkorrektur nicht verhin-
dern konnen, sondern hochstens die Verluste
begrenzen. Bleibt es bei einer — wenn auch

langsameren — Expansion, ergeben sich an-
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gesichts der iiberwiegenden Skepsis bei den

Investoren immer wieder neue Einstiegsmog-

lichkeiten in die Aktienmarkte.

Starker Franken als Konsequenz
Die gute Verfassung der Schweizer Wirtschaft,
die Rezessionsingste andernorts und die Eu-

rokrise haben den Schweizer Franken zu sei-

ner erwarteten Stirke geflihrt. Der Franken
profitiert in unsicheren Marktphasen (dhnlich
wie der japanische Yen) von seinem Status als
wicherer Hafen». Der Vertrauensverlust in den
Euro hat das tibrige dazu beigetragen. Die an
sich erfolgreichen Sparprogramme der Eurostaa-
ten werden weiterhin mit Skepsis verfolgt, und

das Problem der Wettbewerbsfihigkeit vieler



Eurostaaten bleibt bestehen. Im Gegensatz dazu
hat die Schweiz eine vergleichsweise sehr tie-
fe offentliche Verschuldung von rund 41% des
BIP, was den Franken zusitzlich stirkt.

Am Schweizer Bondmarkt ergibt sich ein
dhnliches Bild wie im Frankenhandel. Die
Renditen von Eidgenossen fielen zwischen-
zeitlich auf neue Rekordtiefs. Vor allem am
langen Ende sind die realen Renditen mit 1%
weit unter dem Durchschnitt der letzten zehn
Jahre von 1,7%. Damit bewegen sie sich auf
den Niveaus des Krisenjahres 2008.

Erste Wolken ziehen auf

Am Schweizer Himmel zeigen sich jedoch ers-
te Wolken. Eine weniger dynamische Nach-
frage aus den USA und der Eurozone werden
aufgrund der hohen Exportquote auf Kosten
des Wachstums gehen. Die Exporte bleiben
der wichtigste Wachstumsmotor der Schweiz,
die durch ihren hohen Offenheitsgrad stark von
der Erholung des internationalen Handels pro-
fitiert. Die Exportquote der Schweiz hat im
ersten Quartal wieder deutlich auf tiber 56%
des BIP zugenommen. Im Vergleich dazu weist
Vizeexportweltmeister Deutschland eine Ex-
portquote von 48% auf, fir die Eurozone ins-
gesamt resultiert eine Quote von rund 42%. Die
Konsolidierungsmassnahmen in der Eurozone
werden daher nicht spurlos an der Schweizer
Volkswirtschaft voriiber gehen. Ein langsameres
Wachstum in den USA hat denselben dimp-
fenden Effekt auf die Schweizer Wirtschafts-
leistung. Die grossten Wachstumsimpulse liefert
weiterhin Asien.

Der Hohepunkt des Aufschwungs sowohl
in der Schweiz als auch in Deutschland diirfte
also erreicht sein. Der Schweizer Einkaufs-
managerindex fiel im September um fast 10%
und die Erwartungen in Deutschland sind be-
reits seit einigen Monaten auf dem Riickzug.

Die Konjunktur diirfte in den nichsten Mo-

naten daher keine wesentlichen Impulse mehr
fiir die Wechselkursentwicklung des Franken

zum Euro liefern.

Ende der Frankenstérke?

Im Gegensatz dazu ist die amerikanische Wirt-
schaft dynamischer, als sie sich derzeit pri-
sentiert. Wihrend das Wirtschaftswachstum
von annualisierten 3,7% im ersten auf 1,6% im
zweiten Quartal fiel, wuchs die Inlandsnachfra-
ge auch im zweiten Quartal um annualisierte
2% gleich stark wie in den ersten drei Monaten
des Jahres. Die amerikanischen Einkaufsmana-
ger haben im September sogar ein positiveres
Zukunftsbild gezeichnet als noch einen Monat
zuvor, zumal der Privatsektor im August sogar
neue Stellen schuf. Dementsprechend konnten
die anstehenden Wirtschaftsdaten die Anleger
bald positiv tiberraschen und den Dollar festi-
gen.

Eine Neueinschitzung der weltwirtschaftli-
chen Lage mit einer stirkeren USA und schwi-
cherem internationalen Handel koénnte eine
weitere Aufwertung des Frankens bald beenden.
Gemessen an der Kaufkraftparitit ist er langfris-
tig ohnehin angemessen bewertet.

Am Bondmarkt besteht sogar die Gefahr ei-
ner Korrektur. Auf derzeitigen Renditeniveaus
erwarten Bondinvestoren einen Riickfall in die
Rezession. Der «Double Dip» scheint an den
Obligationenmirkten eine ausgemachte Sache
zu sein. Tritt dieses Szenario nicht ein, sind die
Eidgenossen teuer. Weder die Rohstoff- noch
die Aktienmirkte antizipieren derzeit ein so ne-
gatives Szenario.

Die Schweizer Wirtschaft diirfte daher mit
einem lachenden und einem weinenden Auge
in die Zukunft blicken. Wihrend die Abkiih-
lung der Konjunktur Entlastung beim Franken-
wechselkurs bringt, hat dies gleichzeitig negative
Auswirkungen auf die Auftragsbiicher der Ex-

porteure und das Zinsniveau. |
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Zum Autor

Dr. Jérg Zeuner ist Chief Economist
der VP Bank Gruppe in Vaduz, Liechten-
stein. Dort leitet er das Research und
die Produktselektion und ist Vorsitzender
des Anlageausschusses. Bis zu seinem
Wechsel zur VP Bank war Dr. Jérg Zeu-
ner Senior Economist beim Internationa-
len Wahrungsfonds (IWF) in Washington,
D. C., wo er his heute als Fachberater ta-
tig ist. Zeuner erhielt den Master in Eco-
nomics von der Universitat Glasgow und
erlangte seine Promation an der Univer-
sitdt Wirzburg. Er ist als Wirtschaftsdo-
zent an Universitaten in der Schweiz und
in Deutschland tatig.

Kontakt: joerg.zeuner@vpbank.com

Uber das Unternehmen

Die VP Bank wurde 1956 gegriindet und
gehort mit Gber 750 Mitarbeitenden zu
den grossten Banken Liechtensteins.
Heute ist sie neben Vaduz und Zirich an
weiteren sechs Standorten weltweit ver-
treten. Die VP Bank bietet massgeschnei-
derte Vermdgensverwaltung und Anlage-
beratung fir Privatpersonen und Inter-
mediare. Aufgrund der gelebten offenen
Architektur profitieren die Kunden von
einer unabhéngigen Beratung: Empfoh-
len werden sowohl Produkte und Dienst-
leistungen fiihrender Finanzinstitute als
auch bankeigene Investmentlésungen. Die
VP Bank hat ein «A-»-Rating von Standard
& Poor’s. www.vpbank.com
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Beda Hutter:

«Ich bin kein Spekulant»
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«Wer zu uns kommt, bleibt be1 uns»

Wer durch Goldach fiahrt, dem fallt das Schlosschen «Rothenstein» an der St.Gallerstrasse
auf. Wie so manche Immobilie in der Bodenseegemeinde gehort sie Beda Hutter. Der
gelernte Prizisionsmechaniker und heutige Gebieter tiber rund hundert Angestellte hatte
vor 40 Jahren eine ziindende Idee — und sie konsequent umgesetzt. Heute beliefert seine
Nouvag AG die ganze Welt mit Dental- und Medizinaltechnik «Made in Switzerland».
Der Unternehmer aus dem Rheintal, der sich inzwischen als Seebueb fiihlt, iber Hart-
nickigkeit, Konkurrenz und barocke Malerei.

Interview: Stephan Ziegler
Bilder: Bodo Riiedi

Beda Hutter, beim Rundgang durch Ihr
Unternehmen ist mir aufgefallen: In der
Fertigung arbeiten auffallend viele Frauen.
Das ist so. Frauen haben einfach eine feine-
re Motorik als wir Manner. Und beim Zu-
sammensetzen unserer Prizisionsinstrumente
braucht man eine ruhige Hand und ein schar-

tes Auge. Da sind uns die Frauen voraus.

Kame es nicht giinstiger, lhre Apparate im
Ausland fertigen zu lassen?

Billiger vielleicht schon, aber nicht besser: Wir
verlangen absolute Prizision, von der kleins-
ten Schraube bis zum Gehiduse. Am Anfang
unserer Geschiftstitigkeit haben wir Teile bei
Fremdfirmen produzieren lassen, waren aber
mit der gebotenen Qualitit nie richtig zufrie-
den. Also habe ich beschlossen: Wir machen

alles selbst.

Alles?

Alles. Jedes Teil, das in einem Nouvag-Gerit
steckt, wird bei uns gefertigt. Nur so kdnnen
wir sicher sein, genau die Qualitit zu bekom-
men, die wir wollen. Bedenken Sie: Unsere
Apparate zum Bohren, Schleifen, Sigen, Sau-
gen, Frisen, Schaben, Abtragen, Polieren, Ent-
graten oder Vernebeln werden in der Medizin,
der Zahnmedizin und der Veterinirmedizin
eingesetzt, daneben auch in der Kosmetik, bei
Juwelieren und in der Industrie. Da werden ab-
solute Prizision und Zuverlissigkeit gefordert.
Ein Bohrer, der wackelt oder wihrend einer

Operation den Geist aufgibt, wire verheerend.

Also bedeutet bei lhnen «Made in Switzer-
land» noch richtige Schweizer Qualitatsar-
beit.

Ja. Und das zu einem durchaus verniinftigen
Preis. Dank unserer Marktmacht kénnen wir
hohe Stiickzahlen produzieren und ein gros-
ses Lager halten. Das vergiinstigt den Einzel-
preis enorm Ubrigens ist das Label «Made in
Switzerland» oftmals der einzige Indikator,
dass das jeweilige Instrument von uns kommt
— zahlreiche grosse Hersteller von Medizinal-
und Dentaltechnik lassen ihre Gerite bei uns
fertigen, aber mit ihrem Namen beschriften.
Unsere Gerite gehen in die ganze Welt — Eu-

ropa, Amerika, Asien, Arabien ...

Und kommen in Form von Imitationen auch
aus Asien wieder zuriick nach Europa?

Zum Gliick nicht. Unsere Instrumente sind
dermassen anspruchsvoll, nicht nur in der
Konstruktion, sondern auch in der Mate-
rialzusammensetzung, dass ein  Kopieren
sich schlicht nicht lohnt. Jetzt gerade haben
wir beispielsweise ein Griffstiick aus einem
Kunststoft entwickelt, der aus der Raumfahrt
kommt und antiseptisch ist. Sowas hat kein
Konkurrenzunternehmen. Dank unserer eige-
nen Forschungs- und Entwicklungsabteilung
sind wir dem Markt also immer ein paar Jihr-
chen voraus. So haben wir auch immer einen
Vorsprung auf die Konkurrenz. Es dauert
Jahre, bis sie unser Produkt kopieren konnte.
Und dann ist schon wieder die nichste Ge-
neration auf dem Markt ... Man darf also nie
stehen bleiben, sondern muss sich stets weiter-

entwickeln.

Sie sind gelernter Mechaniker und hatten
vor 40 Jahren die ziindende Idee fiir den
sogenannten «Phyiso-Dispenser», ein Ge-

rat, mit dem Zahnimplantate schonend

und vor allem ohne Komplikationen einge-
setzt werden kdnnen. Hatten Sie diese im
Schlaf?

(Lacht) Nein. Ich habe mir iiberlegt, welche
Branche krisenresistent ist. Dabei bin ich auf
die Medizin gekommen. Und in meiner Leh-
re habe ich gelernt, dass man knochenihnli-
ches Material langsam und gekiihlt bohren
soll. Als ich dann wihrend eines Medizinstu-
diums erfahren habe, dass Patienten nach dem
Einsetzen von Zahnimplantaten oftmals unter
Komplikationen litten, die bis hin zum Tode
reichten, habe ich zwei und zwei zusammen-
gezihlt und bin auf die Losung gekommen:

Langsam und gekiihlt bohren.

Das war revolutionar?

Ja. In den 1960er und 1970er Jahren arbeite-
ten die Zahnirzte mit hochtourigen Instru-
menten (bis zu 500’000 Umdrehungen pro
Minute), um Implantate einzusetzen. Diese
hohe Drehzahl zerstort einen menschlichen
Knochen. In 99 Prozent der Fille haben die
Implantate dann auch nicht gehalten. Zudem
wurden diese Bohrer mit Luft angetrieben,
die nicht gereinigt wurde. So konnten sich
Bakterien in der offenen Wunde wunderbar
verbreiten. Beide Probleme hat mein Physio-
Dispenser gelst. Bis heute haben wir rund
200’000 gebaut und verkautft.

Eine gute Idee ist das eine, deren Ver-
marktung das andere. Wie haben Sie den
Physio-Dispenser in den Markt gebracht?

Ich hatte einen Prototypen gebaut und war
mit diesem an einer Zahnirztekongress in
St.Moritz, tiberzeugt davon, dass die Welt nur

auf mich und meine Erfindung gewartet hat.
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Dem war leider nicht so — mein Instrument
rief tiberhaupt kein Interesse bei den Besu-
chern hervor. Am Freitagabend sagte ich zu
meiner Frau: (Jetzt machen wir noch den
Samstag, und wenn dann nichts lduft, muss ich
aufgeben.» Am Samstag hat mich die Gattin
eines Besuchers, eines amerikanischen Pro-
tessors, angesprochen, was ich denn da fiir ein
komisches Gerit ausstelle. Ich erklirte es ihr.
Sie begriff sofort, um was es ging, und iiber-
zeugte ihren Mann, den Prototypen mit in die
USA zu nehmen und dort seinen Kollegen zu
zeigen. Diese waren offenbar begeistert, denn
nun begannen die Bestellungen exponentiell
einzutreffen — im ersten Monat ein Dutzend,
im zweiten dann etwa Hundert, und vom

dritten an Tausende.

Haben Sie nie daran gedacht, die Idee zu
verkaufen und von den Ertrdagen zu leben?
Nein. Ich bin ein Unternehmer, ein Patron.
Ich brauche die Arbeit wie die Luft zum Le-
ben. Ich habe immer sehr viel gearbeitet — ich
habe beispielsweise bis tiber 50 nie Alkohol

getrunken, weil ich es mir schlicht nicht leis-

ten konnte, meine Arbeitsfahigkeit zu schmi-
lern. Und mit der Entwicklung des Physio-
Dispensers sah ich meine Arbeit keineswegs
als abgeschlossen, sie hat damit eigentlich erst
richtig begonnen. Denn nun hatte ich das
Kapital, auch weitere Erfindungen zu titigen,
wie etwa die eines Wurzelbehandlungsgerits,
mit dem sich die Wurzelbehandlungsdauer
von einer Stunde auf zehn Minuten reduzie-
ren liess. Es kamen und kommen immer neue
Lancierungen hinzu, welche die Marktpositi-

on der Nouvag festigen und weiter ausbauen.

Beim Rundgang ist mir auch aufgefallen,
dass Sie ein unverkrampftes Verhaltnis zu
lhren Angestellten pflegen.

Ja, das habe ich schon immer so gehandhabt.
Was niitzt einem die beste Idee, wenn nie-
mand da ist, der sie so umsetzen kann, wie
man sich das vorstellt? Ich weiss genau, was
ich an meinen Mitarbeitern habe, und zeige
ihnen das auch. Wir sind ein Familienbetrieb,
alle Aktien sind in meinem Besitz. Meine
Angestellten wissen, dass es mit dem Patron

immer weiter geht. Wir haben eine extrem

niedrige Fluktuation, und das freut mich sehr.
Ich achte auch darauf, meine Freude mit den
Mitarbeitern zu teilen, beispielsweise bei un-
seren Betriebsfesten. Und bei jedem runden
Arbeitsjubilium bekommt der Mitarbeiter die
Anzahl Jahre, die er bei uns ist, in Goldvrene-
li tiberreicht. Mein Motto ist und war: «Be-
handle deine Leute gut)» Ich bin sehr stolz
darauf, sagen zu konnen: Wer zu uns kommt,
bleibt bei uns.

Sie haben erwiahnt, dass Sie Alleinaktionar
der Nouvag sind. Nlutzen Sie lhr Vermdgen
auch, um in andere Firmen zu investieren?
Ich bin kein Spekulant, habe nie mit Aktien
gehandelt oder Ahnlichem — und darum auch
in der Wirtschaftskrise keinen einzigen Fran-
ken verloren. Ich investiere ausschliesslich in
Immobilien, und zwar in solche in der Nihe.
Ich besitze verschiedene Mehrfamilienhauser
in Goldach, darunter ein Arztehaus, und na-
tiirlich die Klinik St.Georg, ebenfalls in Gol-
dach, in der tiber 20 Belegirzte praktizieren.
Spekulationen sind mir ein Graus, ich brauche
handfeste Werte.

Anzeige

www.lgt.com
Vaduz und 28 weitere
Standorte weltweit.
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Eine Klinik passt ganz offensichtlich zur
Nouvag: In ihr kénnen die Nouvag-Geriate
getestet werden.

Ja, wir konnen hier viele Synergien nutzen.
So hat die Klinik St.Georg immer die neus-
ten Entwicklungen aus der Nouvag zur Ver-
figung. Und das Feedback der Nutzer, des
medizinischen Personals, fliesst natiirlich in
Neuentwicklungen und Verbesserungen ein.
Es sind aber nicht nur die Arzte der Klinik
St.Georg, mit denen wir uns austauschen,
sondern wir empfangen in Goldach regelmi-
ssig Nutzer und Wiederverkiufer aus der gan-
zen Welt. Thnen zeigen wir nicht nur unsere
Produktion, sondern schulen sie und horen
uns an, was sie fiir Bediirfnisse, Wiinsche und

Verbesserungsmoglichkeiten haben.

«Die ganze Welt» ist ein gutes Stichwort:
Wie gestaltet sich der Export aus der
Schweiz, die nicht Mitglied der EU ist?

Da haben wir es tatsichlich schwieriger als
die Linder der EU. Aber ich habe das ge-
16st, indem ich schon 1991 in Konstanz eine
Niederlassung Deutschland gegriindet habe.
Ich bin in einer halben Stunde dort, und die
Mentalitit sowie die Arbeitseinstellung der
Menschen, die dort beschiftigt sind, ist mit
der unseren identisch. Weitere Niederlassun-
gen befinden sich in den USA und in Bra-
silien. Alle anderen Stellen, die Nouvag-Pro-
dukte weltweit vertreiben, sind Vertretungen,
die auf eigene Rechnung arbeiten. Mehr Sor-
gen als die EU-Problematik bereitet uns der

Zulassungsdschungel, da jedes Gerit in jedem

Land separat zugelassen werden muss — eine
Herkulesarbeit, die sich aber nicht vermeiden

ldsst.

Trotz dieser Hiirden ist lhr Erfinderdrang
ungebrochen. Was kommt als Nachstes
auf uns zu?

Natiirlich, Stillstand bedeutet Rdiickschritt.
Die Zukunft in der Medizinaltechnik liegt
in zwei Gebieten: in der minimal-invasiven
Chirurgie und in der Roboterchirurgie. Auf
beiden sind wir intensiv am Forschen und
werden auch hier immer wieder mit bahn-

brechenden Neuerungen aufwarten konnen.

Im Schlésschen «Rothenstein» neben dem
Firmengebaude empfangen Sie Gaste aus
der ganzen Welt. Diese treffen bei ihrem
Besuch auf viele f)lgeméilcle, die das Anwe-
sen zieren.

Die Malerei, also die passive, ist eine grosse
Leidenschatt von mir. Der letzte Rubensma-
ler, Jack Rieger aus den USA, hat Hunderte
von Bildern fiir mich angefertigt. Der «Ro-
thenstein» war ziemlich verfallen, als ich ihn
gekauft habe. Es hat mir Freude gemacht, da-
raus ein Gesamtkunstwerk zu machen — ich
habe es aussen und innen komplett renovie-
ren, im Park 40 Statuen aufstellen und von
Jack Rieger die Bilder malen lassen. Wenn
Sie genau schauen, erkennen Sie auf nicht
wenigen Bildern Nouvag-Mitarbeiter, meine
Frau, mich oder unsere Hunde. Die Leute, die
uns besuchen, reagieren begeistert und haben

dann immer grad etwas zu reden.

Wirtschaft

1971 grindete Beda Hutter die Einzelfirma
Nouvag B. Hutter-Koch fiir Herstellung und
Handel mit Motoren fir Industrie und Appa-
ratebau in Rorschach SG. Seine Frau Berty
stand ihm schon damals tatkraftig mit Buch-
haltung, Lohn- und Personalwesen zur Seite.
1974 wurde die Einzelfirma in die Nouvag AG
umgewandelt. Vom wirtschaftlichen Einbruch
der aufkommenden Rezession war die Nou-
vag AG nicht betroffen. Im Gegenteil, schon
bald musste man sich mit Erweiterungsplé-
nen befassen, da das stéandig wachsende
Auftragsvolumen in der damaligen Liegen-
schaft keine optimalen Betriebsablaufe mehr
zuliess. 1976 konnte ein neues Betriebsge-
baude bezogen werden.

Dank der Qualitat der Produkte konnte nicht
nur der geografische Markt, sondern auch
das Produktsortiment auf- und ausgebaut
werden. Das stetige \Wachstum flihrte rasch
zu erneuten Platzproblemen. Eine geplan-
te Erweiterung wurde immer wieder durch
Vorschriften oder Einsprachen verzogert.
So war es ein Glicksfall, als 1991/92 das
leer stehende «Odol»-Betriebsgebaude samt
Biirohaus und Hochregallager ibernommen
werden konnte. 1992 wurde ein Teil der
Produktion in diese Raumlichkeiten nach
Goldach verlagert. Mit dem Erwerb der Lie-
genschaft Rothenstein und der Renovation
und Umwandlung der schlossahnlichen Villa
zu einem Verwaltungsgebaude dréngte sich
1993 auch der Umzug der Verwaltung nach
Goldach auf.

Anfangs der 1990er Jahre fand auch die
Grindung der Nouvag Deutschland GmbH
in Konstanz statt: Zur Bearbeitung des eu-
ropaischen Marktes war eine Niederlassung
ausserhalb der Schweiz nétig. Der Vertrieb
der Nouvag-Produkte fir den EU-Raum er-
folgt von der Geschéftsstelle in Konstanz,
jener fir den amerikanischen Raum vom Ver-
triebsbiro in Kalifornien und fiir Stidamerika
von Brasilien aus. In den Ubrigen Landern
sorgen selbststandige Handelsvertretungen
fir die Marktprasenz. Der weltweite Vertrieb
erfolgt ausschliesslich Giber sogenannte Den-
tal- oder Arztedepots. Die Nouvag beliefert
keine Endkunden.

Heute beschaftigt das Unternehmen rund
hundert Spezialisten. Auf eine umfassende
Aushildung der Lehrlinge wird besonders
Wert gelegt. Jahrlich werden rund 20'000
neue Gerdte und Instrumente in Gber 190
Landern auf der ganzen \Welt eingesetzt.
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Unternehmerisches Handeln
computerunterstiitzt trainieren

«Der eigentliche Zweck des Lernens ist nicht das Wissen, sondern das Handeln.» Nach

diesem Motto ist die Hohere Fachschule fiir Wirtschaft an der bzb Weiterbildung in Buchs
SG mit den Fachrichtungen Betriebswirtschaft und Wirtschaftsinformatik aufgebaut. Theo-
rie braucht Praxisbezug; das an und fiir sich «trige Wissen» muss rasch und flexibel in kon-
krete Handlungen umgesetzt werden.

bzb Weiterbildung

Die Hohere Fachschule Wirtschaft an der bzb
Weiterbildung bietet die Studienrichtungen
HF Betriebswirtschaft und HF Wirtschafts-
informatik an. Voraussetzungen sind ein
kaufminnisches Fihigkeitszeugnis oder ein
anderes Fihigkeitszeugnis (z.B. Informatiker)
sowie mindestens zwei Jahre kaufminnische
Berufspraxis nach der Lehre. Start der drei-
jahrigen berufsbegleitenden Ausbildungen ist
jeweils im Oktober.

An der bzb Weiterbildung wird in zahlrei-
chen mehrsemestrigen Lehrgingen auf eidg.
Berufspriifungen und hohere Fachpriifungen

vorbereitet. Zudem finden Sie im Angebot

iiber 180 Kurse in den Bereichen Sprachen,
Informatik, Technik, Gestalten, Wirtschaft
und Landwirtschaft.

Gerne beraten wir Sie telefonisch oder
personlich tiber das Angebot, welches Ihren
Bediirfnissen entspricht.

bzb Weiterbildung, Hanflandstrasse 17,
9471 Buchs, 081 755 52 00, www.bzbuchs.ch ,
weiterbildung@bzbuchs.ch

4 Berufs- und
® sy Weiterbildungszentrum bzb
® Buchs SG
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iese Handlungen sollen per-

manent in der beruflichen

Praxis der Studierenden ih-

ren Niederschlag finden. Zur
Erarbeitung gewisser komplexerer Unterneh-
menszusammenhinge und zur Forderung des
Verstindnisses dieser Zusammenhinge wer-
den an der HFW in Buchs neben zahlreichen
anderen Methoden auch Planspiele einge-
setzt. In praxisorientierten Lerndesigns sollen
die Studierenden erleben, was unternehmeri-
sches Handeln bedeutet und welche komple-
xen Zusammenhinge es dabei in der Realitit
zu berticksichtigen gilt. Dabei werden Ana-
lysefihigkeit, Problemverstindnis und hohe
Flexibilitit im Einsatz von Losungsstrategien

geschult.

Handlungsorientierte
Studiengéange

Die Bildungsginge zur dipl. Betriebswirt-
schafterin HF oder zum dipl. Wirtschaftsin-
formatiker HF sind branchenunabhingige,
fundierte und praxisnahe Generalistenausbil-
dungen und 6ffnen ausgezeichnete Perspekti-
ven im Berufsleben. Sie richten sich an Nach-
wuchskrifte, die in Banken, Treuhandbiiros,
IT-Betrieben,
Non-Profit-Organisationen sowie KMU aller

offentlichen  Verwaltungen,

Branchen titig sind und eine Stelle im mittle-
ren Management anstreben. Neben der Ver-
mittlung von solidem Grundlagenwissen wird
der praktisch orientierten und vernetzten An-
wendung an konkreten Situationen starkes
Gewicht beigemessen. Dies geschieht mittels
Fallstudien, Projektarbeiten und der Unter-

nehmenssimulation.

Computerunterstiitzte
Simulation
Zum Einsatz kommt die computergestiitzte

Unternehmenssimulation  ViSim™ der Fir-



ma INCON Unternehmensberatung, Gossau
SG. Diese Simulation wurde speziell fiir die
Bediirtnisse der erlebnisorientierten Weiterbil-
dung mittlerer und hoherer Kaderfunktionen
entwickelt. Bis dato wurden iiber 500 Plan-
spiele in 2-5 tigigen Workshops in Schulen
und Unternehmen erfolgreich durchgefiihrt.
Heute ist bereits die 5. Generation am Markt.

ViSim™ ist ein Modell, das nach den
neuesten Entwicklungen des CBT (Compu-
ter Based Training) erstellt wurde. Von an-
deren Modellen unterscheidet es sich nicht
nur durch die Berlicksichtigung aktueller
Managementkonzepte und tbersichtlichen
Darstellung, sondern auch durch den Einsatz
einer strategischen sowie operativen Ebene,
den verschiedenen Schwierigkeitsstufen so-
wie der Berticksichtigung der Umwelt-Kom-
ponente.

Volkswirtschaftliche Determinanten, wie
Okologie, Wachstum und Inflation wer-
den ebenso berticksichtigt wie die Gesetze
der Finanzwirtschaft oder Distributions- und
HRM-Aspekte.

Spielerische Annaherung

an die Realitit

Die Studierenden an der Hoheren Fachschule
vertiefen dabei ihre bereits erworbenen be-
triebs- und volkswirtschaftlichen Kenntnisse
und erlangen die Fihigkeit unternehmens-
spezifische, markt- und umweltorientierte
Strategien im Team zu entwickeln. Als Team
werden Analyseinstrumente eingesetzt, Er-
gebnisse interpretiert und Entscheidungen
gefillt. Dabei wird auch getibt, unter realitits-
nahen Bedingungen mit menschlichen und
organisatorischen Problemen umzugehen. Es
wird klar erfahrbar gemacht, dass Teams, die
alle im Studium vermittelten Fahigkeiten in
ihre Entscheidungsfindung einbeziehen, er-
folgreicher sind.

Die computerunterstiitzte Unterneh-
menssimulation ViSim™ stellt einen Markt
von vier Unternehmen dar, die zueinander
in Konkurrenz stehen. Die Simulation wird
in Gruppen a drei bis fiinf Personen durch-
gefiihrt. Jede Gruppe steht in Konkurrenz
zu den anderen Mitbewerbern und verfligt
iber einen Laptop. Jedes Team tbernimmt
die Rolle der Geschiftsleitung, steuert so alle
wesentlichen Unternehmensbereiche und
fiihrt das Unternehmen von einem kleinen
Handelsbetrieb zu einem multinationalen
Konzern. Im Verlaufe der Unternehmenssi-

mulation werden die Seminarteilnehmer mit

Problemen aus verschiedenen Wirtschafts—

bereichen konfrontiert. Das Programm baut
sich tiber drei Schwierigkeitsstufen auf. Die
Entscheidungsproblematik wird somit zuneh-
mend komplexer.

An der HFW in Buchs dauert dieses Plan-
spielseminar zwei Tage. In Kurzreferaten wer-
den betriebs- und volkswirtschaftliche Zusam-
menhinge erliutert. Zusitzlich orientieren
Vertreter des regionalen Arbeitgeberverbandes
tiber aktuelle Aspekte des Unternehmertums.
Plenumsdiskussionen, eine Pressekonferenz
und eine Generalversammlung dienen eben-

falls dem Briickenschlag zur Praxis.

Praxisnahe Ausbildung

Eine HFW-Ausbildung ist eine attraktive Al-
ternative zu Vollzeitstudiengangen und leistet
damit einen wichtigen Beitrag zur Férderung
des mittleren Kaders. HFW-Absolventen ver-
fligen tiber eine umfassende Ausbildung, die
sie befihigt, in sehr verschiedenen Funktio-
nen und Branchen erfolgreich zu sein. Vor-
aussetzung, um diese Ausbildung zu absol-

vieren sind eine Erstausbildung, zwei Jahre

Publireportage

Berufspraxis sowie studienbegleitende Tiatig-
keit im entsprechenden Fachbereich. Dies ga-
rantiert, dass Gelerntes permanent mit prak-
tischen Erfahrungen verkniipft werden kann.

Die bzb Weiterbildung in Buchs startet
jeweils im Oktober mit den beiden berufs-
begleitenden Studiengingen. Die HFW steht
an der Spitze der Ausbildungsstufen in der
hoéheren Berufsbildung; eine Berufsmatu-
ra ist keine Voraussetzung fiir das Studium.
Zudem bietet ein HF-Diplom ein Maxi-
mum an Weiterbildungsmoglichkeiten im
Anschluss. Dipl. Betriebswirtschafter/-innen
HF werden zum Beispiel tiber ein sog. Passa-
rellenstudium zum Bachelor of Business Ad-
ministration (Betriebsokonomie FH) oder zu
Executive Master bzw. Master of Advanced
Studies der Fachhochschulen zugelassen. Die
HFW Buchs

ereplinen an, welche eine anerkannte und

spricht Menschen mit Karri-

zuverlissige Fach- und Fithrungsausbildung
anstreben. Unternehmen, die Generalisten
und Praktiker mit einem breiten Hinter-
grund brauchen, fordern so ihre Nach-

wuchskrifte. [ |

ViSim™

In regelmissigen kostenlosen «Schnupper-
Missions» konnen Unternehmer, Fihrungs-
krifte, Personalentwickler und Lehrpersonen

eine Kurzsequenz erleben.

Nachste Schnupper-Missionen:

19. Oktober 2010 von 17.30—21.00 Uhr
in Olten

09. November 2010 von 17.30—21.00 Uhr
in St.Gallen

16. November 2010 von 18.15—-21.45 Uhr
in Luzern

30. November 2010 von 17.30—21.00 Uhr
in St.Gallen

Weitere Informationen sowie Anmeldung
zur Schnupper-Mission finden Sie auf www.
incon.ch

Miteinander und voneinander lernen, ge-
genseitiger Austausch von «Best Practices»
— Als Lerncoachs lassen wir Sie neue Sicht-
weisen sowie den unmittelbaren Praxisnutzen
entdecken.

INCON Unternehmensberatung,
bergstrasse 14, 9200 Gossau, 071 383 31 03,

www.incon.ch

Geiss-

-
l “ Unternehmensberatung
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«Gepragt haben mich der Dorf-
kaplan und der Dorfindustrielle»

Seit dem 1. Juli 2010 ist Rechtsanwalt Bruno Glaus aus Uznach «Governor» von Rotary
International im «Distrikt 2000». Das Amt, das er wihrend eines Jahres ausfiihrt, verlangt
einiges von ihm. Ein Gesprich iiber ethische Grundsitze, Eigeninteressen und eine Elite,

die als Zugpferd dienen soll.

Interview: Marcel Baumgartner
Bild: Bodo Riiedi

Bruno Glaus, wiahrend eines Jahres fiih-
ren Sie als «Governor» die 74 Ziircher
und Ostschweizer Rotary-Clubs. Eine lhrer
Pflichten ist es, alle davon zu besuchen.
Wie viele davon konnten Sie bereits abha-
ken?

Bis Ende September werde ich rund ein Drit-
tel aller Clubs besucht haben, die restlichen
folgen bis Ende dieses Jahres.

Damit Sie im zweiten Halbjahr lhres Am-
tes etwas Luft haben?

Unter anderem. Ich will natiirlich auch den
einen oder anderen Impuls geben, die Clubs
auf meine Themen, Schwerpunkte und Ver-
anstaltungen aufmerksam machen. Am 6. No-
vember fithren wir in Lachen ein Fachseminar
zu den verschiedenen Dienstbereichen unter
dem Aspekt «Diversity» durch. Ende Januar
folgt die Halbjahreskonferenz in Bad Ragaz
zum Thema «Vermogenskultur», Mitte April
ein Jubiliumskonzert in der Tonhalle Ziirich
zugunsten mine-ex — unserer Stiftung, die
sich auf die verlissliche Hilfe an Minenopfern
und ein weltweites Minenverbot konzentriert
— mit Unterstiitzung der Geberit und LGT
und dann schliesslich noch die Distriktkonfe-
renz mit Amtsiibergabe Mitte Juni in Benken.
Diese Veranstaltungen will ich in den Clubs

beliebt machen.

Die Besuche sind eine Pflicht. Von Pflich-
ten wiirde man sich nicht selten gerne
entlasten ...

Wie das hiufig bei Pflichten der Fall ist, sind
sie nicht nur ein Muss, sondern auch ein in-
teressanter Erfahrungsschatz. In meinem Be-

ruf als Rechtsanwalt ist das genauso: Prozesse
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gehoren zu den Pflichten. Aber gerade wenn
sie erfolgreich ausgehen, sind sie mit einer
grossen Genugtuung verbunden. Es gibt hier-
fiir jede Menge philosophische Ansitze. Einer
davon lautet: «Durch Askese zum Gliick». In
meinem Fall ist es eher die Aktivitit, mit der
ich zur inneren Ruhe komme. Mir fillt es —
gerade bei schonem Wetter — schwer, einfach

nichts zu tun.

Leidet ob all dieser Pflichten nicht die be-
rufliche Tatigkeit?

Das darf nicht der Fall sein. Zum Gliick haben
wir derzeit keine Vielzahl von ganz grossen
Projekten, sprich Fusionen, zu bearbeiten. Aber

selbstverstandlich reduziere ich wihrend dieses

«Der Diskurs tiber
ethische Fragen miisste
bei Rotary noch kriti-
scher geftihrt werden»

Jahres teilweise bis auf 50 Prozent. Mit unserem
eingespielten Team, welches das aus vier Juris-
ten zusammensetzt, darunter auch meine Toch-

ter, ist das zum Gliick kein Problem.

Welche Bedeutung hat Rotary heute noch?
Es kommt darauf an, an was man diese Be-
deutung misst. Die Innenwirkung ist — dhn-
lich wie bei Lions oder Kiwanis — enorm. Der
Philosoph Ludwig Hasler sagte in einem sei-
ner Referate treffend, dass Rotary die regio-
nale Praxis des empathischen Diskurses sei. Es
ist eine Austausch- und Vernetzungsplattform

flir Personen, die ansonsten nie etwas mitein-

ander zu tun hitten. Und es ist weiter eine
Bildungsplattform. Jede Woche haben unsere
Mitglieder die Moglichkeit, von Referaten zu

profitieren.

Und die Aussenwirkung?

Als leuchtendes Beispiel mochte ich das
Rotary-Weltprojekt PolioPlus auffiihren. Seit
Beginn des Programms im Jahre 1985 haben
bereits mehr als zwei Milliarden Kinder den
Polio-Impfschutz erhalten. Wir sind beztiglich
der Ausrottung der Kinderlihmung auf einem
erfolgreichen Weg. Und selbstverstindlich
gibt es noch viele weitere, kleinere Projekte.
Von der Schweiz geht auch die mine-ex-Be-

wegung aus.

Das ware dann der humanitidre Bereich.
Weiter schreibt man sich den Einsatz fir
hohe ethische Normen auf die Fahne ...

Da miissen wir selbstkritisch sein. Man koénnte
sich nun fragen, wieso ein Land wie Amerika,
mit so vielen Rotariern, einen sinnlosen Irak-
krieg verursacht hat. Wieso sind die Staaten
eine okologische Ausbeuter-Nation? Und wie-
so kommt es zu diesen Boni-Exzessen? In den
Verursacher-Kreisen befinden sich ja immer
auch Rotarier. Das ist flir mich ganz entschei-
dend: Der Diskurs tiber ethische Fragen miisste

bei Rotary noch kritischer gefiihrt werden.

Die Theorie steht im Widerspruch zur Re-
alitat?

Natiirlich nur teilweise. Aber Sie haben nicht
unrecht. Es gibt eine Diskrepanz zwischen
Anspruch und Wirklichkeit. Das ist bei ande-
ren geistigen Werten, der Religion beispiels-

weise, nicht anders.
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Rechtsanwalt und Rotary-«Governor» Bruno Glaus:

«Es ist nicht schlecht,
ab und zu Dampf abzulassen»
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Rotary

Rotary ist eine weltweite Organisation von
iber 1,2 Millionen Damen und Herren
(rund 12’000 in der Schweiz), die in ihrem
Bereich, seien es Beruf, Wirtschaft oder of-
fentliche Amter, eine fithrende Personlich-
keit sind. Die in lokalen Clubs organisierten
Rotarier leisten humanitire Hilfe, setzen sich
fiir hohe ethische Normen in der berufli-
chen wie auch privaten Welt ein und tragen
zu Volkerverstindigung und Frieden auf der
Erde bei. Weltweit gibt es tiber 33’000 Rota-
ry Clubs in mehr als 200 Landern. Rotary
Clubs sind unabhingig, tiberparteilich und
nicht konfessionell gebunden. Sie stehen An-
gehorigen aller Kulturen, Rassen und Glau-
bensrichtungen offen. Getreu seinem Motto
— Selbstloses Dienen — lautet das Hauptziel
Rotarys, iiberall in der Welt gemeinniitzige
Arbeit zu leisten.

Am 23. Februar 1905 griindete der An-
walt Paul P. Harris in Chicago den ersten
Rotary Club. Neben der Ausfiihrung ge-
meinntitziger Projekte war die Pflege der
Freundschaft ein oberstes Ziel. Der Name
Rotary leitet sich aus der urspriinglichen
Praxis ab, sich im Rotationsprinzip in den
Biiros der Mitglieder zu treffen. Heute tref-
fen sich die Mitglieder einmal wochentlich,
meistens zum Lunch.

Die 209 Rotary Clubs in der Schweiz und
in Liechtenstein sind in drei Verwaltungsein-
heiten eingeteilt, in sogenannte Distrikte. Je-
dem Distrikt steht ein Governor vor, der den
Clubs seines Distriktes vor allem beratend,
motivierend und koordinierend zur Verfti-
gung steht. Er unterstiitzt auch Clubprojekte,
initiiert Distriktprojekte und bildet den Draht
zu Rotary International. Ein Governor wird
flir ein Jahr gewihlt, er ist in dieser Zeit of-
fizieller Amtstriger von Rotary International.
Zur Unterstiitzung seiner Tatigkeit stehen
ihm Assistant Governors zur Verfligung. Der
Schweiz und Liechtenstein sind die Distrikte
1980, 1990 und 2000 zugeteilt.
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Lions

Mit 1,3 Millionen Mitgliedern (rund 9’000
in der Schweiz) und ca. 45’000 Clubs in 202
Lindern und geografischen Regionen ist Li-
ons Clubs International die weltweit grosste
Hilfsdienstorganisation. Lions sind Frauen
und Minner, die in ihrer Freizeit humani-
tiren Dienst leisten. Die Freiwilligenorga-
nisation wurde 1917 gegriindet und handelt
nach dem Grundsatz «Wir dienen».

Das Engagement der Lions-Clubs fiir
Blinde und Sehbehinderte findet weltweit
Beachtung. Es geht auf die Initiative von
Helen Keller zuriick, die auf dem interna-
tionalen Lions-Kongress 1925 an die Lions
appellierte, sich als «Ritter der Blinden im
Kreuzzug gegen die Dunkelheit» einzuset-
zen.

Zusitzlich zum internationalen Sight-
First-Programm erstreckt sich das Lions-En-
gagement zur Erhaltung der Sehkraft heute
auch auf zahllose Anstrengungen vor Ort
und den Lions World Sight Day, eine glo-
bale Zusammenkunft von UN-Behorden,
Augenorganisationen, Experten fiir Gesund-
heitsfragen und gemeinniitzigen Organisa-
tionen, die jihrlich am zweiten Donnerstag
im Oktober stattfindet und tiber die Not-
wendigkeit der Verhtitung von Erblindungen
autkliren will. Ferner sammeln Lions Brillen
und verteilen diese in Entwicklungslindern,
schwerpunktmissig im Mai, dem «Recycle
for Sight»-Monat der Lions.

Dariiber hinaus fordern die Lions im
Rahmen ihrer Youth-Outreach-Programme
junge Menschen, setzen sich fiir den Um-
weltschutz ein, bauen Behindertenheime,
kliren tiber Diabetes auf, kimpfen gegen
Horschwiche und Taubheit und unterstiit-
zen {iber ihre Stiftung Katastrophenopfer
in aller Welt. Ausgehend von einem aktuel-
len Bericht der Lions-Clubs wird geschitzt,
dass jeder Lions-Club jihrlich etwa 97900
US-Dollar fiir wohltitige Zwecke spendet,

was eine Gesamtsumme von 449 Millionen

US-Dollar ergibt. Die Lions-Club-Mitglie-
der leisten jedes Jahr 76 Millionen Stunden
ehrenamtlicher Arbeit. Dies entspricht der
jahrlichen Arbeit von 36’500 Vollzeitbeschif-
tigten.

Kiwanis

Der Name Kiwanis «Nunc Kee-Wanis»
geht auf einen Ausdruck der Otchipew-In-
dianer zurtick. Er bedeutet so viel wie «Wir
handeln, wir haben eine gute Zeit». Kiwanis
ist eine weltweite, internationale und mo-
derne Serviceorganisation von selbststandi-
gen Clubs. In der Schweiz sind fast 7°000
Mitglieder in gegen 200 lokalen Clubs mit
der Kiwanis-Idee verbunden. Kiwanerin-
nen und Kiwaner wollen in ihren Zielen
durch uneigenniitzige Dienste eine bessere
Gemeinschaft bilden helfen, national und
weltweit nach der Definition «Kiwanis ist
eine weltweite Organisation von Freiwilli-
gen, die sich aktiv fiir das Wohl von Kin-
dern und der Gemeinschaft einsetzen».

So engagieren sich Menschen der ver-
schiedensten Berufe, die bereit sind, zu-
sammen mit Partnern Projekte im sozialen
Bereich zu entwickeln und zu betreuen. Sie
mochten so die Lebensqualitit von notlei-
denden Mitmenschen, in erster Linie aber
von Kindern und Jugendlichen, verbessern
helfen. Deshalb lautet auch das Motto welt-
weit: «Serving the children of the World».

Jeder Kiwanis-Club bemiiht sich um
gezielten und wirkungsvollen Einsatz in
seiner Region. Die bendtigten Mittel er-
wirtschaftet jeder Club selbst unter Aus-
niitzung der vielfiltigen Fihigkeiten seiner
Mitglieder. Jeder verdiente Franken kommt
so der ausgewihlten Bestimmung im sozi-
alen Engagement zugute. Daneben wer-
den regionale, nationale und internationale
Projekte unterstiitzt, insbesondere tiber die
Stif-

tung» und tber die «Kiwanis International

schweizerische «Fondation Kiwanis

Foundation».



Versuchen wir, die Ursache dafiir zu fin-
den. Beginnen wir am Anfang: Wie wird
man Mitglied?

Es gibt verschiedene Ansitze. In der Regel
lauft es tiber die Vernetzung. Eine Person wird
einem Club vorgeschlagen. Ich selber war frii-
her ftir die Tamedia titig, habe den «Anzeiger

in Uster» geleitet, als mich ein Rotarier aus

«Die SVP hat viele
Gemeinsamkeiten mit
der 68er-Bewegungy

dem lokalen Medien-Business in den Club
Volketswil «einfiihrter. Spiter habe ich mein
Titigkeitsfeld in den Kanton Glarus verlegt.
Dort musste ich dann erneut vorgeschlagen

werden.

Bei einem Umzug «wechselt» also nicht au-
tomatisch die Mitgliedschaft?

Nein. Man bleibt dem bisherigen Club er-
halten. Am neuen Ort bendtigen Sie erneut
einen Mentor. Und hier sind wir bei der
Chance, die zugleich ein Handicap darstellt:
Die Mitgliederstruktur ist stark geprigt vom

Beziehungsfeld jedes Einzelnen.

Demnach ist es nicht so, dass gezielt nach
Personen aus einzelnen Branchen gesucht
wird?

Einige Clubs handhaben das so, was ich sehr
begriisse. Man hilt Ausschau nach Personen
beispielsweise aus der Medienbranche, der
Theologie oder dem Sozialwesen. Denn ten-
denziell sind die Softberufe bei Rotary deut-
lich schwicher vertreten als die Industrie oder

die Finanzdienstleistungen.

Nun landen wir beim Begriff «Elite».

Elite bedeutet doch zweierlei: Zur Elite ge-
horen Personen, die ihre Funktion fachkom-
petent und erfolgreich ausfiihren. Aber — und
nun mochte ich nochmals Ludwig Hasler zi-

tieren — wir brauchen auch eine gesellschaft-
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liche Elite. Eine Elite, die ausserhalb ihres
Funktionsbereiches kreativ kritisch ist, die als
Impulsgeber dient. Ich spreche hierbei von
einem kulturellen, sozialen oder politischen
Zweitengagement. Ein Rotarier sollte in der
Regel nicht nur tiichtig im Beruf sein, son-
dern auch ein ausgeprigtes Zweitengagement

verfolgen.

Was nicht ausschliesst, dass er auch
dieses nur aus Eigeninteresse ausiibt.
Worauf ich hinaus wiill, ist, dass es wohl
auch einige gibt, die mehr auf das eigene
Vorwéartskommen als auf die humanitéaren
oder ethischen Grundsiatze Wert legen.

Das ist richtig. Diese Kritik muss man gelten
lassen. Weniges bis nichts tut man im Leben,
ohne dass es einem selber etwas bringt. Ich
personlich bin stark im Kulturbereich en-
gagiert. Da tanke ich meine Krifte. Die Sit-
zungen am Abend sind keine Arbeit, sondern
bringen mich weiter. Aber: Ich gebe auch et-
was hinein. Selbstverstindlich sind das auch

neue Vernetzungsplattformen.

Bendtigt man heute noch weitere solche
Plattformen? Es gibt bereits eine Vielzahl
von Maglichkeiten, das Netzwerk auszu-
bauen, via Internet beispielsweise. Und ir-
gendwann kann man das bestehende gar
nicht mehr pflegen.

Das ist so. Leute, die sich stark engagieren,
kommen diesbeziiglich irgendwann an ihre
Grenzen. Meine Frau und ich gehen nicht
selten tibers Wochenende in unsere Jagdhiitte.
Da gibt es weder Telefon noch Internet. Bis
Montagmorgen haben wir mit niemandem
Kontakt. Solche Ruhephasen sind enorm
wichtig. Aber grundsitzlich glaube ich nicht,
dass die zwischenmenschlichen Kontakte im
Zeitalter der Neuen Medien an Bedeutung
verloren haben. Im Gegenteil: Sie sind wich-

tiger denn je.

Sie haben zweimal Ludwig Hasler zitiert.
Er sprach bei Rotary zum Thema «Ohne
Werte keine Elite. Ohne Elite keine Gesell-

Kolumne

.
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«Bauernopfer»?

Retten oder Lichterloschen: Diese Frage bewegt
seit Bekanntgabe der politischen Botschaft von
Stadt und Kanton viele Menschen in unserem
Kanton. Noch nie habe ich erlebt, dass sich so
viele mit einer politischen Vorlage auseinanderset-
zen. Oder sind es Stammtischgespriche, die nicht
auf die Botschaften und die Informationen der
Stadt- und Kantonsregierung eingehen? Uber-
wiegen die Emotionen? Ich verstehe die Reak-
tionen vieler Fussballfans, Politiker und weiterer
Interessenten. Ich bin auch tiberzeugt, dass diese
Botschaft nicht einfach an einer einzelnen Sit-
zung behandelt werden kann. Die vorgegebenen
Bedingungen miissen konkretisiert werden und
die Verantwortlichen der drei Aktiengesellschaften
(FCSG AG, Betriebs AG AFG-Arena und Stadion
AG) parallel zur politischen Beratung weitere
Handlungen vornehmen — auch im personellen
Bereich miissen Personen infrage gestellt werden.
Ob es «Bauernopfer» oder rationelle Personal-
entscheide sind, muss von den Verantwortlichen
entschieden werden. Die Politik muss aber, egal
wie sie entscheidet, ihrem Grundsatz treu bleiben
und dieser heisst; Rahmenbedingung schaften
und nicht etwa Personen qualifizieren. Ansonsten
miissen wir zum Beispiel auch tiber Personalent-
scheide in kulturellen Organisationen, die uns
jahrlich einVielfaches kosten, diskutieren. Ich hot-
fe, dass sich die Parlamentarierinnen und Parla-
mentarier der Tragweite ihres Entscheides bewusst
sind und die Folgen bedenken. Wir sanieren nicht
einen FC oder einen KMU-Betrieb, wir sprechen
von einer Entschuldung einer Infrastruktur, die in
vielen grosseren Schweizer Stadten von Beginn
an von der offentlichen Hand finanziert wurde.
Ich hoffe, dass sich auch die Fans dieser Thema-
tik bewusst sind. Nicht dass Schweizer Medien
(wie nach dem letzten Linderspiel) berichten:

St. Gallen hitte das schonste «Klein-Stadion»

der Schweiz, die Kulisse sei aber peinlich und

primitiv.
Michael Gétte

Fraktionsprasident SVP Kanton St.Gallen
Gemeindeprisident Tiibach
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schaft mit Zukunft». Heisst das, dass die
untere Schicht von der oberen mitgezogen
werden muss?

Ja. Daran glaube ich. Auch aus meinen ganz
personlichen Erfahrungen heraus. Ich bin in
Benken aufgewachsen. Geprigt haben mich
meine Eltern, die ich als Fihrungselite im

positiven Sinne betrachtete, der Dorfkaplan

Bruno Glaus:
«Rotary ist keine
akademische Elite»

und der Dorfindustrielle. Der Kaplan war
ein kreativer Mystiker, der Industrielle ein
Atheist. So wie man es von «Don Camillo
und Peppone» her kennt. Ich merkte in den
Gesprichen mit diesen beiden Personen, dass
mehr vorhanden ist als beim Durchschnitts-
btirger, eine Faszination nach Neuem. Daher
hat der Begriff Elite wahrscheinlich auch
stark mit der Erneuerung zu tun. Und das
bedeutet nun nicht automatisch eine linke

Gesinnung. Christoph Blocher beispielsweise
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ist eine ausgesprochene Elitefigur, die wih-
rend rund 20 Jahren einen neuen, kritischen
Ansatz in unsere Gesellschaft gebracht hat.
Von daher hat die SVP viele Gemeinsamkei-
ten mit der 68er-Bewegung. Natiirlich sind
die Werteperspektiven vollkommen gegen-

satzlich.

Eine Elite, die den Ton angibt. Das erinnert
mich an den Club Hélvetique von Roger de
Weck. Tue ich Rotary Unrecht, wenn ich
diesen Vergleich herstelle?

Absolut! Rotary ist keine akademische Elite.
Wir sind zu einem grossen Teil gewerblich
und mittelstindisch geprigt. Eine solche Art
von intellektueller Fiihrungselite, die ich per-
sonlich tibrigens als wichtige Impulsgeber er-
achte, ist Rotary nicht. Leider ist Rotary das

nicht.

Solche Gruppierungen fithren immer auch
zu Gegenbewegungen. Hat die Schweiz ein
Gespiir dafiir, sich jeweils zwischen extre-
men Polen einzupendeln?

Die

Schweiz hat, iiber alles gesehen, ein sehr gu-

Ja. Diesen Ansatz teile ich absolut.

Wirtschaft

tes Gespiir. Auch wenn ich nicht mit jedem
Volksentscheid einverstanden bin, sehe ich
doch im Grossen und Ganzen eine Ausge-
wogenbheit. Als Jurist finde ich den Minarett-
Entscheid beispielsweise auf Verfassungsebene
dusserst problematisch. Aber letztlich war er
kein Ungliick. Es ist nicht schlecht, ab und zu

Dampf abzulassen.

Wir sind bei der Politik angekommen. Ist
Rotary auch eine politische Bewegung?

Nein. Wenn man jedoch vom Ansatz ausgeht,
dass alles was man im Leben tut, eine politi-
sche Komponente hat, ist Rotary eine Bewe-
gung, die den Einmittungs- und Stabilisie-

rungsprozess fordern will.

Als weder links noch rechts?

Richtig. Es ist sehr bezeichnend, dass gewisse
Schliisselfiguren aus dem eher polarisierenden
SVP-Umfeld ausgetreten sind. Hetzerische
Tone vertragen sich einfach nicht. Gleichge-
wicht bedeutet fiir uns auch, anstindig mit-
einander umzugehen. In der Tendenz sind wir
sicherlich eher eine biirgerliche Bewegung.
Allerdings sind auch einige Sozialdemokraten

Mitglieder von Rotary.

Als Mitglied muss ich mich aber nicht hin-
sichtlich meiner politischen Positionierung
outen?

Nein. Ein direktes politisches Bekenntnis ist

eigentlich gar nicht erwtiinscht.

Sie bezeichneten Rotary einmal als «ein-
flusslosen Verein einflussreicher Leute».
Welchen Sinn hat ein einflussloser Club?

Jenen, den ich eingangs erwihnt habe. Es ist
ein Club, der den einflussreichen Menschen
reicher an Beziechungen und Erfahrungen
macht. Und im Innenleben flihrt das zu ei-
nem Profit bei jedem einzelnen. Aus der Kraft
dieser einzelnen Personen heraus entstehen
dann kraftvolle Aussenwirkungen. Aber eher
in einem zivilgesellschaftlichen denn in einem

politischen Funktionsprozess. |
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7 Frragen an Herbert Huser

«Die Favoritenrolle
uberlasse ich
gerne anderen»

Mit dem Ruiicktritt von Josef Keller (CVP) auf Ende Mirz 2011 wird am 28. November ein
Sitz in der Regierung des Kantons St.Gallen neu gewihlt. Die SVP tritt mit Herbert Huser,
Architekt und Unternehmer aus Altstitten, an.

Interview: Marcel Baumgartner Bild: zVg.

Herbert Huser, was hat Sie dazu bewo-
gen, fiir das Amt des Regierungsrates zu
kandidieren?

Dafiir gibt es mehrere Griinde. Der wichtigs-
te ist der Umstand, dass die Wirtschaft in der
St.Galler Regierung heute kaum vertreten
ist. Der Regierungsrat besteht hauptsichlich
aus chemaligen Staatsangestellten und Ge-
meindeprisidenten. Auch diese braucht es in
der Regierung — keine Frage. Doch hilt man
sich vor Augen, welch grossen Anteil die
Wirtschaft an der Prosperitit unseres Kan-
tons hat, ist ihre Vertretung im Regierungs-
gremium vollig ungeniigend. Die SVP will
die wirtschaftspolitischen Anliegen kiinftig
mit einem Vertreter aus der Wirtschaft ver-
stirkt in die Regierung einbringen und dort
vertreten. Das Ziel ist klar: Die Standortfak-
toren im Kanton St.Gallen miissen im Sinne
einer liberalen und offenen Marktwirtschaft
weiter verbessert werden. Denn davon profi-
tiert nicht nur die Wirtschaft, sondern letzt-
lich wir alle.

Ein weiterer Grund fiir meine Kandidatur
ist die Haltung der Kantonsregierungen in
der EU-Frage. Die Mehrheit dieser Regie-
rungen setzt sich fiir einen EU-Beitritt der
Schweiz ein. Diese Politik ignoriert jedoch

die Haltung von drei Vierteln der Schwei-

zerinnen und Schweizer, welche die Unab-
hingigkeit und Neutralitit unseres Landes
erhalten wollen. Diese Ignoranz ist weder zu
rechtfertigen noch zu akzeptieren. Es ist Auf-
gabe einer Regierung, die Errungenschaften
und Werte unserer Gemeinschaft mit Flexibi-
litit und Standhaftigkeit zu verteidigen. Und
selbstverstindlich ist es auch Aufgabe gewihl-
ter Regierungsvertreter, die Interessen der
Biirgerinnen und Biirger zu vertreten. Um
diese Ziele zu erreichen, braucht es — davon
bin ich tberzeugt — einen zweiten SVP-Ver-

treter in der St.Galler Regierung.

Wo besteht im Kanton dringend Hand-
lungsbedarf?

Unser Kanton hat sich in den kommenden
Jahren verschiedenen Herausforderungen zu
stellen. Einerseits stehen stagnierenden Ein-
nahmen permanent steigende Staatsausgaben
gegeniiber, was eine rasante Abnahme des
ansehnlichen Eigenkapitals zur Folge hat.
Andererseits erwarten den Kanton St.Gallen
Ausgaben in Milliardenhohe fiir Spital-, Kul-
tur-, Bildungs- und Verwaltungsbauten. Da-
bei gilt es, Augenmass zu bewahren. Und es
ist jeweils nicht die einfachste und populirs-
te, sondern die effizienteste und nachhaltigs-

te Losung zu finden und umzusetzen. Dieses

Verantwortungsbewusstsein gegeniiber unse-
ren Biirgern und Steuerzahlern vermisse ich
heute bei der Regierung. Ebenso fehlen der
Regierung Strategien fiir die zukunftsge-

richtete Entwicklung unseres Kantons.

Wiirden Sie sich als Rheintaler besonders
fiir «lhre» Region einsetzen?

Ich bin Rheintaler und stehe zu meiner
Herkunft, wenngleich meine Wurzeln ei-
gentlich im Toggenburg liegen. Es ist flir
mich dennoch eine Selbstverstindlichkeit,
im Falle einer Wahl in die Regierung die
Interessen aller Regionen unseres Kantons
gleichermassen und gleichwertig zu vertre-
ten. Jeder politisch und wirtschaftlich inter-
essierte Mensch weiss, dass es den einzelnen
Regionen unseres Kantons nur dann gut ge-
hen kann, wenn es dem ganzen Kanton gut
geht. Dazu will ich gerne aktiv meinen Bei-

trag leisten.

Allgemein hat es die SVP eher schwer bei
Wabhlen in die Exekutive. Wie hoch stehen
die Chancen, den Nachfolger von Josef
Keller aus ihrem Lager zu stellen?

Die Hohe der Wahlchancen ist flir mich
nicht relevant. Ich bin Pragmatiker und

sehe in Spekulationen iiber den Wahlaus-

42 n September 2010



gang wenig Sinn. Doch klar ist: Auch diese
‘Wahl kann nur gewinnen, wer sich der He-
rausforderung stellt. Fiir die SVP und auch
fiir mich personlich steht ausser Frage, dass
unser Anspruch auf einen zweiten Regie-
rungssitz — im Sinne der Konkordanz — aus-
gewiesen ist. Die SVP stellt die grosste Frak-
tion im Kantonsparlament und ist die mit
Abstand wihlerstirkste Partei in unserem
Kanton. Zuversichtlich bin ich auch, weil es
im Interesse der Wirtschaft liegt, kiinftig mit
einer stairkeren Stimme in der Regierung
unseres Kantons vertreten zu sein. Darum
hoffe ich im Wahlkampf auf die Unterstiit-
zung der St.Galler Wirtschaft und ihrer Ver-
bande.

Benedikt Wiirth von der CVP fillt die Fa-
voritenrollen zu. Wie werden Sie in den
nachsten Wochen versuchen, die Aussen-
seiterrolle abzulegen?

Die Favoritenrolle iiberlasse ich gerne ande-
ren, damit habe ich tberhaupt kein Problem.
Meine langjahrige Erfahrung als selbststindi-
ger Architekt und Unternehmer und mein
bisheriges politisches Engagement geben mir
die Gewissheit, iiber beste Voraussetzungen
fiir ein Regierungsamt zu verfligen. Dank
meiner Unabhingigkeit kann ich mich voll
fiir meine Uberzeugungen einsetzen. Zudem
nenne ich Fehlentwicklungen immer beim
Namen und schlage Alternativen vor, fiir die
ich jeweils gerne auch den Tatbeweis erbrin-
ge. Dies mochte ich den St.Galler Wihlerin-
nen und Wihlern vermitteln. Auf mein Wort

kann man sich verlassen.

Klappt es mit St.Gallen nicht, ware der
Regierungsratswahlkampf dann eine Auf-
warmrunde fiir die Nationalratswahlen
2011?

In den vergangenen 27 Jahren habe ich ein
erfolgreiches Unternehmen aufgebaut. Mitt-
lerweile ist bereits die nichste Generation
im Betrieb titig, im Fall meiner Wahl wird
diese das Unternehmen weiterfiihren. Als Ar-
chitekt ist es mir vergdnnt, einen der wohl
kreativsten Berufe ausiiben zu kénnen. Diese
Kreativitit wiirde ich gerne zusammen mit
meiner Fihigkeit, Menschen zu motivieren
und fiir gemeinsame Ziele zu begeistern, in
die Regierung einbringen. Aufgrund meines
beruflichen Werdegangs liegen meine Pri-
ferenzen und meine Interessen klarerweise
cher bei einem Exekutivamt. Dennoch kann
ich mir gut vorstellen, auch weiterhin in ei-
ner Legislative wie dem Kantons- oder al-

lenfalls dem Nationalrat titig zu sein.

Wird die SVP 2011 tatséchlich nochmals
zulegen konnen?

Davon bin ich iiberzeugt! Ich denke, die
ganzen Querelen in Bern mit Finanzkrise,
Bankgeheimnis, Libyendebakel und fith-
rungsschwachem Bundesrat werden die Mit-
teparteien weitere Wihleranteile kosten. Dies
ist die logische Folge, denn sie haben diese
Situation weitgehend zu verantworten. Dazu
kommt die neu entfachte Europadiskussion.
Die Zahl derer, die sich klar gegen einen
EU- oder EWR-Betritt aussprechen, wichst
stindig. Mit den bilateralen Vertrigen ver-
fligen wir heute und in Zukunft iiber gute
wirtschaftliche  Rahmenbedingungen  im
Aussenhandel. Was die Mehrheit der Schwei-
zerinnen und Schweizer jedoch nicht will,
sind politische Abhingigkeiten und Ein-
schrinkungen unserer einzigartigen direkten
Demokratie. Doch genau dies streben die
anderen Parteien an. Darum wird die SVP
bei den Wahlen im Herbst 2011 nochmals
kriftig zulegen — auch im Kanton St.Gallen.

Politik

Von Wiederwahlen,
Neuwahlen

und Ruicktritten

In den vergangenen Wochen waren es vor
allem die Bundesratswahlen, welche die Zei-
tungen flillten. Und deren Ausgang wird die
Spalten mit Sicherheit noch einige Monate
beherrschen. Dartiber hinaus licheln und in
den Medien aber bereits die nichsten Polit-
Gesichter entgegen. Wihrend im Kanton
St.Gallen die SVP (siehe Interview mit Her-
bert Huser auf dieser Seite) und die CVP
(thren Kandidaten Benedikt Wiirth lassen wir
in der nichsten Ausgabe zu Wort kommen)
um den Sitz des nach elf Jahren abtretenden
CVP-Regierungsrates Josef Keller kimpfen,
wird es im Kanton Appenzell Ausserrhoden
wohl etwas ruhiger zu und her gehen.

Alle Mitglieder des Regierungsrates stellen
sich dort am 13. Februar 2011 zur Wieder-
wahl zur Verfligung. Der amtierende Land-
ammann Jakob Brunnschweiler tritt zur Wie-
derwahl als Regierungsrat an, nicht aber zur
Wiederwahl als Landammann. Die Verfassung
von Appenzell Ausserrhoden schreibt eine
entsprechende Amtszeitbeschrinkung vor.
Fiir das Amt des Landammanns stellen sich
zur Zeit derVorsteher des Sicherheits- und
Justizdepartements, Hans Diem, und der Vor-
steher des Departements Gesundheit, Matthi-
as Weishaupt, zur Wahl. Die Nominierung der
Kandidierenden wird durch die kantonalen
Parteien erfolgen. Der Regierungsrat von
Appenzell Ausserrhoden setzt sich derzeit aus
folgenden Mitgliedern zusammen: Landam-
mann Jakob Brunnschweiler (Regierungsrat
seit 1998, Landammann seit 2006), Hans
Diem (Regierungsrat seit 1998), Rolf De-
gen (Regierungsrat seit 2003), Jiirg Wernli
(Regierungsrat seit 2003), K&bi Frei (Regie-
rungsrat seit 2003), Marianne Koller-Bohl
(Regierungsritin seit 2005) und Matthias
Weishaupt (Regierungsrat seit 2006).

Auch im Kanton Thurgau hat die Zeit der
Versprechungen und Argumentationen be-
reits begonnen. Kiirzlich hat der Thurgauer
FDP-Nationalrat Werner Messmer verkiin-
det, dass er bei den eidgendssischen Wahlen
im Oktober 2011 nicht mehr antrete. Kaum
machte diese Meldung die Runde, wurden
erste potenzielle Nachfolger gehandelt. Politi-
ker, Parteien und Positionen werden uns also
bis Ende 2011 Tag fiir Tag begleiten.
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Vorschau

KMU zwischen Anspruch und
Wirklichkeit

Der Schweizer KMU-Tag 2010 stellt am Freitag, 22. Oktober 2010, das Thema «KMU
zwischen Anspruch und Wirklichkeit — die Besinnung auf das Wesentliche» in den
Mittelpunkt der Referate und Diskussionen. Voraussichtlich wieder mehr als 17000 KMU-
Unternehmer und -Fithrungskrifte aus der ganzen Schweiz werden von den diesjihrigen
Referenten — Peter Nobel, Martin Reithebuch, Pietro Sassi, Andy Fischer und Christian
Gansch — Impulse und Antworten auf Fragen des unternehmerischen Alltags erhalten.
Die Moderation iibernimmt diesmal 10vorl0-Moderatorin Susanne Wille.

er Schweizer KMU-Tag
geht auch in seiner achten
Auflage konkreten Fragen

und Herausforderungen der
Klein- und Mittelunternehmen (KMU) nach.
Nach den «fragilen Zeiten» im Vorjahr geht
es nun um Fragen der Fokussierung auf die
eigenen Fihigkeiten und die «Besinnung auf
das Wesentliche». Der Schweizer KMU-Tag
rechnet auch in diesem Jahr mit tiber 1°000
Teilnehmenden. Angeboten und durchgefiihrt
wird der Anlass vom Schweizerischen Institut
fiir Klein- und Mittelunternehmen an der
Universitit St. Gallen (KMU-HSG) und der
Agentur alea iacta ag, als Gastgeber empfiangt
KMU-HSG-Direktor Urs Fueglistaller die

inzwischen stattliche KMU-Tag-«Gemeinde».

Besinnung auf das Wesentliche
Begleitet und kritisch befragt von Susanne
Wille, treten flinf Referenten auf, die ihre Er-
kenntnisse und Erfahrungen aus eigener un-
ternehmerischer Titigkeit mitbringen: Peter
Nobel bringt mit seiner Dreifachqualifikation
als Rechtsprofessor, Unternehmensfiihrer und
Kunstliebhaber seine philosophischen Ein-
sichten auf den Punkt und stellt eine der we-
sentlichen Fragen jedes Unternehmer: <(KMU
— welche Rechtsform?». Martin Reithebuch,
Inhaber von «ervice7000» wird erzihlen, wie
man mit gelebter Servicekultur ein Unter-
nehmen erfolgreich machen kann.

Pietro Sassi, Dozent fiir Menschenkenntnis
und Coach, zeigt, wie man wesentliche Ge-
sichtspunkte des Gegeniibers erkennt. Andy
Fischer, Mitgriinder von «medgate», wird er-
liutern, welche Erkenntnisse und Erfahrun-
gen in einem bisher eher unbekannten Markt

gemacht hat. Und Dirigent und Unterneh-

mer Christian Gansch wird darliber referie-
ren, was wesentlich ist bei der Fithrung eines
Orchesters, wie man mit Individualisten um-
gehen kann und was das flir KMU bedeuten

kann.

KMU-Tag als Netzwerk-
Plattform

Am Schweizer KMU-Tag finden Unter-
und Fiih-

rungskrifte aus KMU eine Plattform zum

nehmer(innen), Inhaber(innen)

Austausch mit Kolleginnen und Kollegen

in dhnlichen Funktionen. Patronate flir den

Schweizer KMU-Tag haben wichtige Insti-

tutionen iibernommen: Die Schweizer Indus-
trie- und Handelskammern, der Schweizeri-
sche Gewerbeverband (SGV), economiesuisse,
die Industrie- und Handelskammer St.Gallen-
Appenzell sowie der Kantonale Gewerbever-
band St.Gallen.

Unterstiitzt wird der Anlass durch Haupt-
sponsoren, denen KMU-Anliegen ebenfalls
sehr wichtig sind: Helvetia, Raiffeisen, OBT,
Publicitas, ABACUS und Swisscom.

Tagungsort ist die Olma-Halle 9. Ausfiihr-
liche Informationen zum Schweizer KMU-
Tag und die Moglichkeit zur online-Anmel-
dung gibt es auf www.kmu-tag.ch. |

Schweizer KMU-Tag 2010 in Kiirze

Thema: KMU zwischen Anspruch und Wirklich-
keit — die Besinnung auf das \Wesentliche

Datum: Freitag, 22. Oktober 2010, 10 Uhr bis
17 Uhr (Workshops ab 9 Uhr)
Ort: Olma-Halle 9, St. Gallen

Referate: Peter Nobel, Martin Reithebuch, Pie-
tro Sassi, Andy Fischer, Christian Gansch, Urs
Fueglistaller und Susanne Wille (Moderation)

Kosten: CHF 390.— (fir Mitglieder der Forde-
rungsgesellschaft KMU-HSG und Mitglieder
der IHK St.Gallen-Appenzell: CHF 350.-), exkl.
Mehrwertsteuer

Anmeldung: Online unter www.kmu-tag.ch
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Wortstarke Duelle

Uber 450 Giste, davon mehr als 200 Alumni, bescherten dem St.Galler Networking-Tag
einen neuen Teilnehmerrekord. Top-Referenten wie Roger Koéppel und Ulrich Thielemann
duellierten sich am Networking-Tag im Spannungsfeld zwischen Himmel und Holle.

tndstoff’ versprach bereits das
Motto «Engel oder Teufel —
Wen interessiert’s?l» und traf

den Nerv der Zeit. Die poin-
tierten Referenten — Roger Koppel, Valentin
Landmann, Ulrich Thielemann, René Zeyer
oder Bischof Markus Biichel — sorgten mit
ihren Ansichten tiber Gut und Bése fiir viel
Gesprichsstoff am St.Galler Networking-Tag

vom 3. September.

Provokatives Streitgesprach
Bereits im Vorfeld war klar, dass die beiden
Referenten Thielemann und Képpel ihr Heu
nicht auf derselben Bithne haben. In der Dis-
kussionsrunde nach ihren Referaten liessen
sie auch keine Gelegenheit aus, ihre gegen-
sitzlichen Meinungen lautstark zu vertreten
und einander zu belehren. Sehr zur Freude
des Publikums, das gespannt und amdisiert die
gegenseitigen Provokationen verfolgte. Hitte
die Moderatorin Mascha Santschi das Streit-
gesprich nicht charmant beendet, wiirden
sich die beiden Herren heute noch weiterdu-
ellieren.

Nicht weniger gegensitzlich waren auch
die Referate des St.Galler Bischofs Markus
Biichel und Valentin Landmann, dem Robin
Hood des Rotlichtmilieus. So erfuhr man
in einer etwas anderen Predigt die zehn Ge-
bote der Wirtschaft oder erhielt Einblicke in
menschliche Abgriinde und den Seiltanz zwi-
schen Gesetz und Illegalitit. Bankenkritiker
René Zeyer klirte in seinem Referat die Zu-
horer iiber die «Untaten» der Banken auf und
zeigte mit Insider-Wissen die Griinde fiir die

Finanzkrise auf.

Kontakte gepflegt
Wie Networking auf hohem Niveau funk-
tioniert erfuhr das Publikum vom CEO von
Raiffeisen Schweiz, Pierin Vincenz, und vom
Mark van

Ging es beim Einfuhrungsreferat von Vincenz

Party-Kolumnisten Huisseling.

darum, weshalb es als CEO unerlasslich ist ein

gutes Beziechungsmanagement zu betreiben,
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enthiillte der Promi-Kenner Huisseling die

etwas anderen Regeln des Society-Networ-
kings.

Der diesjahrige Networking-Tag bot ein-
mal mehr Gelegenheit, sich nicht nur span-
nende und informative Referate anzuhoren,
sondern auch sein Netzwerk zu pflegen und
zu erweitern. Dies verdeutlichte auch die an-
schliessende Party, wo bei kulinarischen Kost-

lichkeiten und Weindegustationen noch bis in

den spiten Abend angeregt tiber die Referen-
ten diskutiert wurde — und dabei wurden die
Networking-Tipps der Profis fleissig in die
Praxis umgesetzt.

Die Veranstalter gaben auch bereits das
Thema fiir den St.Galler Networking 2011,
am 2. September 2011, bekannt: «Second
Identity: Mein anderes Ichy.

www. networkingtag.ch
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«Too big to fail» vs. «Small is beautiful»

Mit fortschreitender Globalisierung offenbart sich die grosse Krisenanfilligkeit der
Konzerne. Doch auch Kleinheit schiitzt vor Krisen nicht und macht ein professionelles
Reputation Management auch fiir KMU unerlisslich.

Text: Bernhard Bauhofer*

ine gute Reputation (Latein

reputare: rechnen, berechnen)

zu haben, heisst, fiir die unter-

schiedlichen Anspruchsgruppen
(Stakeholder) berechenbar zu bleiben und
sie vor negativen Uberraschungen zu schiit-
zen. Die wachsende Wirtschaftsdynamik, die
globale Vernetztheit und Interdependenz der
Akteure entlang der Wertschopfungskette
machen die Sicherstellung der Berechenbar-
keit in der Praxis jedoch zu einem hochst an-
spruchsvollen Unterfangen. Umweltkatastro-
phen wie das von BP verursachte Oldesaster

oder weltweite Riickrufaktionen von Auto-

mobilherstellern zeigen, welches gigantische
Auswirkungen Unternehmenskrisen haben
konnen.

Wie geraten chemalige Vorzeigekonzer-
ne wie BP, UBS oder Goldman Sachs nahezu
aus heiterem Himmel in existenzbedrohende
Schieflage? Ab einer bestimmten Grosse laufen
diese Unternehmen Gefahr, primir mit sich
selbst zu beschiftigen und unter dem Druck
der Shareholder-Value-Maximierung die In-
teressen der Kunden und anderer Stakeholder
aus den Augen zu verlieren. Dieses Kurzfrist-
denken richt sich. Der Fall BP ist auch eine
Lektion in Sachen Gefahren, welche das Out-

sourcing mit sich bringt. Unternehmen geben
ihre Reputation aus der Hand, als Konsequenz
schlagen die von Lieferanten und unabhingi-
gen Partnern verursachten Krisen brutal auf

die eigene Reputation durch.

Das Stakeholder-Value-Paradigma
Im 21. Jahrhundert steht deshalb jedes Unter-
nehmen — unabhingig von seiner Grésse oder
Rechtsform — vor der Herausforderung, aus
seiner unverwechselbaren Identitit heraus den
immer schneller sich vollziechenden Wandel
der global vernetzten Geschiftswelt fur sich

und seine Stakeholder — Mitarbeiter, Kunden,

Anzeige

Events.

Businessen.

Businessen ist Wellnessen im Glas und auf dem Teller. Furs
Auge und fiir den Gaumen - rein geschaftlich gesehen. Wir
bringen fiir Businessen neben reichlich Erfahrung das alles
Entscheidende mit: die Leidenschaft fir den Erfolg lhres

BONAPARTY Catering der Migros Ostschweiz | Industriestrasse 47 | 9201 Gossau
Telefon 0800 828 888 | Fax 071 493 28 70 | www.bonaparty.ch
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Aktionire, Non Government Organisationen

und andere - gewinnbringend zu gestalten.
Das Stakeholder-Value-Unternehmen ma-
nagt im Rahmen einer tibergreifenden Stra-
tegie ganzheitlich die so genannten Reputa-
tionstreiber «Produkt- und Servicequalitity,
«Human Resources», «Innovation», «Kom-
munikation», «Corporate Governance» und
«gesellschaftliche und soziale Verantwortungy
in der Bezichung zu den unterschiedlichen
Stakeholdergruppen. Uber die Zeit entsteht
dadurch eine konsistente und krisenresistente
Unternehmenskultur, die tiber das Unterneh-
men hinausreicht und die wichtigsten An-
spruchgruppen mit einbezieht.

Fiir auf schnelle Resultate bedachte Mana-
ger mag Reputation Management als unfo-
kussiert und wenig erfolgsversprechend. Ein
voll entfaltetes Reputation-Management-
Programm entpuppt sich jedoch als eine mes-
serscharfe und dusserst kompetitive Strategie,
die nur schwer und — gerade wegen der iiber
lange Jahre aufgebauten Beziehungen — schon
gar nicht auf die Schnelle von der Konkur-

renz zu kopieren ist.

Reputation Management in der
Praxis

Die Entwicklung und Implementierung eines
R eputation-Management-Programms  erfolgt
schrittweise unter Einbezichung eines spezia-
lisierten Beraters. Ausgehend von dem ermit-
telten «Reputation Gap» — der oftmals grossen
Kluft zwischen der durch eine Stakeholder-
Befragung erhobenen Ist- und der avisierten

Soll-Reputation — wird die Reputation-Ma-

nagement-Strategie entwickelt und darauf auf-
bauend ein 360°-Reputation-Management-
Programms unternchmensiibergreifend imple-
mentiert. Ein periodischer Audit dokumentiert
in der Folge die Entwicklung der Reputation
im Hinblick auf die Zielreputation und zeigt
die Notwendigkeit von Anpassungen von

Strukturen und Ablaufen auf.

KMU-Erfolgsbeispiel

Nicht zuletzt aufgrund ihrer tiberschauba-
ren Grosse haben KMU ihre Reputation
besser im Griff als Konzerne. Unabhingig-
keit, schnelle Entscheidungswege und ein
Festhalten an der langfristigen Strategie sind
eine ihrer zahlreichen Stirken. Ein Beispiel
dafiir ist das in Schaan ansissige Versiche-
rungsunternehmen Liechtenstein Life (LLA).
Das private Unternehmen hat von der ersten
Stunde an, seit der Griindung in 2008, auf
ein ganzheitliches Reputation Management
gesetzt. Fir den Reputationserfolg von LLA
sind diverse Faktoren verantwortlich: Im
Zentrum der Wertschopfung steht der Kunde.
Die Vorsorge- und Versicherungsprodukte, die
im Ranking unabhingiger Ratingagenturen
ganz oben stehen, sind nach dem Motto «De-
signed by your life» auf die sich stindig verin-
dernden Lebenssituationen und Bediirfnisse
der Versicherten konzipiert. Im Rahmen des
Best-in-Class-Geschiftsmodells arbeitet LLA
mit den besten Vertriebs- und Fondspartnern
zusammen. Von zentraler Bedeutung fiir die
Glaubwiirdigkeit und den nachhaltigen Er-
folg von Liechtenstein Life war die sich selbst
auferlegte Verpflichtung, nur mit deklarierten
Kundengeldern zu arbeiten. Im Zentrum der
Unternehmenskommunikation steht der lau-
fende Dialog mit allen Stakeholdern, wobei
LLA alle relevanten Kommunikationstools
inklusive Social-Media-Angeboten, integriert
einsetzt. LLA zihlt zu den am schnellsten
wachsenden  Lebensversicherungsunterneh-

men in Europa.

*Bernhard Bawhofer ist Griinder von Sparring
Partners GmbH in Wollerau. Das internatio-
nal operierende Beratungsunternehmen ist auf
Reputation Management spezialisiert. Bernhard
Bauhofer ist Buchautor und Dozent an diversen

internationalen Universitdten.

Kontakt: Bernhard Bauhofer, Sparring Partners
GmbH, 8832 Wollerau, +41 43 888 2704
bauhofer@sparringpartners.ch

wwiw.reputationmanagement.ch

Kolumne

Neue
Kosten!

Wer die monatliche Entwicklung der
Teuerung studiert, der braucht eigentlich
keine Angst zu haben. Preisstabilitit ist
gewihrleistet! Anders sieht die Situation
allerdings bei staatlich beeinflussten Preisen
aus: Hier droht ein gewaltiger Kosten-
schub. Zur Sanierung der Arbeitslosen-
versicherung werden hohere Lohnabziige
eingefordert. Die Krankenkassenprimien
sollen in zweistelliger Hohe steigen. Die
SBB wollen hohere Abgeltungen. Die Post
liebiugelt mit Tarifanpassungen. Die neuen
Strompreise wurden bereits im August
bekannt gegeben, die Mehrwertsteuer wird
ebenfalls erhoht.

Das Jahr 2011 steht also ganz im Zeichen
von staatlich beeinflussten Preiserh6hun-
gen. Fiir die Unternehmen bedeutet dies
hohere Kosten, die — wenn tiberhaupt

— nur bedingt tiberwilzt werden konnen.
Insbesondere die Exportindustrie geht
schwierigen Zeiten entgegen: Sie sieht sich
héheren Inlandkosten sowie einem spezi-
ellen Preis- und Margendruck (Eurokrise)
im Ausland ausgesetzt. Kostenkontrolle,
Effizienzsteigerungen und Produktivitits-
fortschritte sind die notigen Antworten.
Und wer soll dies berappen? Natiirlich wir,
die wir unablissig offentliche Leistungen
fordern und politische Korrekturen in
Richtung mehr Wettbewerb unterlassen.
Wie heisst es doch: Jedes Land hat die Re-
gierung, die es verdient. Der Spruch gilt
auch flir Staaten, in denen dasVolk (mit)

regiert.

Dr. Sven Bradke
Wirtschafts- und Kommunikationsberater
Geschdftsfiihrer der Mediapolis AG
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Demografischer Wandel als Chance

begreifen

Am sechsten Weltkongress fiir Alters- und Generationenfragen, der vom 25. bis zum 28.
August an der Universitit St.Gallen stattfand, wurden neue Erkenntnisse der Alters- und
Generationenforschung priasentiert. Wiahrend dreier Tage diskutierten 400 Experten und
Teilnehmer aus 50 Lindern tiber die Bevolkerungsentwicklung und die daraus entstehenden
Herausforderungen fiir Wirtschaft, Politik, Staaten, NGOs und Privatpersonen. Organisa-
tor des Kongresses ist das World Demographic and Ageing Forum, eine Stiftung mit Sitz in

St.Gallen.

Text: Walter Jiggi und Claudia Sutter
Bilder: zVg.

ie Stiftung hat sich der bri-
santen, aber unterschitzten
globalen

Bevolkerungsentwicklung

Problematik ~ der

angenommen und mochte die oOffentliche
Aufmerksamkeit auf das Problem, aber auch
das Potenzial der demografischen Verinde-
rung lenken. So wurden die verschiedensten
Bereiche, die von der Bevolkerungsentwick-
lung tangiert sind, in vier Plenumsdiskussio-
nen und zwolf Special Sessions behandelt. Das
Modul «How Industries Can Use The Expe-
rience And Wisdom Of The Senior Populati-
on» widmete sich beispielsweise dem Thema

Produktentwicklung mit und fiir Senioren.

Wenn Senioren der Industrie auf
die Spriinge helfen
Die Industrie wirft stindig Neuheiten auf den
Markt, neun von zehn erweisen sich aber als
Flops. Gute Ideen, was die Konsumenten ger-
ne kaufen wiirden, kommen auch von ilteren
Menschen. Man miisse sie nur fragen, hiess es
am World Ageing and Generations Congress.
Es sei zum Heulen, sagte die sonst le-
benslustige alte Dame, aber sie komme mit
diesem Mobiltelefon einfach nicht zurecht.
Zufilligerweise hatte sie einen Sohn, des-
sen Unternechmen Telefonapparate herstellt.
Er sagte sich, es konne doch nicht sein, dass
man Produkte verkaufe, welche die Kunden
zum Heulen bringen. So begann die Erfolgs-
geschichte der osterreichischen Handymarke
Emporia. Firmenchef Albert Fellner erklirte

am Kongress, wie er mit einem Ideenwett-

l'b-mu-m

How Industries can Use the
. Experience and Wisdom of the
Senior Population

Special Session «How Industries Can Use The Experience And Wisdom Of The Senior Population»:

(von links) Frank Piller, Professor of Management at the Technology & Innovation Management Group
of RWTH Aachen University, Germany, Albert Fellner, CEO Emporia, Austria, Erhard Hackler,
Managing Director German Seniors League, Germany, Erik Eaker, Strategic Development Director

International Operations, Humana Inc., USA, Frank Leyhausen, General Manager Med Com Inter-

national GmbH, Germany.

bewerb herausfand, wie ein Handy fiir einen
dlteren Kunden wirklich sein miisste.

Die Produkteentwickler seien meist jung
und zum Beispiel mit dem PC aufgewachsen,
fir sie sei die Bedienungslogik des Compu-
ters vollig selbstverstindlich. Nicht so fiir viele
Leute tiber 50, 60 oder 70, sie verstehen nicht,
auf welchen Prinzipien das Gerit beruht. Die
Technik macht ihnen Angst, insbesondere

flirchten sie sich vor der Blamage, wenn sie

wieder einmal nicht das fertigbringen, was sie
eigentlich wollen. Durch den ausgedehnten
und systematischen Einbezug der Meinung
von ilteren Kunden sei die Entwicklung neu-
er Gerite zwar komplizierter und langwieri-
ger geworden, raumte Fellner ein. Aber der
Aufwand habe sich gelohnt, sein relativ klei-
nes Unternchmen konne sich im Konkur-
renzkampf mit den Branchengrossen dank

Spezialititen behaupten.
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FAHRZEUGMIETE DIE RENTIERT

«Wir sind der sanfte Wind im Rucken unserer Kunden

der sie leichter und schneller an ihr Ziel bringt!»

Ralph Nater, Geschaftsfuhrer

Nater Nutzfahrzeuge AG
Hauptstrasse 104
CH-9422 Staad

T +41 71 858 66 66
www.ihrrueckenwind.ch

Nater Nutzfahrzeuge AG
Gruneck

CH-8555 Mullheim

T +4152 763 29 23
www.ihrrueckenwind.ch

Nater Nutzfahrzeuge AG
Lagerstrasse 4

CH-9200 Gossau

T +41 71 388 00 40
www.ihrrueckenwind.ch

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

BOXX Nutzfahrzeuge AG
Lagerstrasse 4

CH-9200 Gossau

T+41 713880020
www.ihrrueckenwind.ch

Rentir AG

Lagerstrasse 4

CH-9200 Gossau
T+417128010 10
www.ihrrueckenwind.ch
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Graue Haupter gibt es in vielen
Schattierungen

Nicht alle dlteren Menschen seien gleich, sag-
te an dem Kongress der Geschiftsfithrer der
Deutschen Seniorenliga, Erhard Hackler. In
Deutschland beispielsweise gebe es 30 Millio-
nen Konsumenten tber 50 Jahre, die tiber 700
Milliarden Euro verfligen. Es sei falsch, wenn
die Wirtschaft, wie das die Werbebranche tue,
die tiber 50-Jihrigen als Einheit betrachte.
Die Wiinsche und Bediirfnisse der Senioren
gehen weit auseinander, manche sind begeis-
tert von neuen technischen Angeboten, ande-
re ziehen sich lieber auf Bewihrtes und Be-
kanntes zurtick. Allgemein hore die Industrie
zu wenig auf die ilteren Konsumenten. Ein
vielfaltiger Erfahrungsschatz, gewonnen in
Jahrzehnten der verschiedensten Berufs- und
Privatleben, liesse sich da noch nutzen.

Den Konsumenten die Méglichkeit zu ge-
ben, ihre Ideen, Wiinsche und Beschwerden
zu deponieren, hilt auch Frank Piller fiir eine
wichtige Voraussetzung flir eine erfolgreiche
Produktentwicklung. Der Aachener Professor
fiir Technologie und Innovation empfahl, An-
bieter und Kunden sollten zusammenarbeiten.
Dabei konne ein Ideenwettbewerb den Zu-
gang der Konsumenten zu den Unternehmen
erleichtern. Die Industrie sollte die Kunden-
meinungen ernst nehmen und den Leuten,
die sich mit Ideen melden, auch eine Riick-
meldung geben.

Fiir Telefonbauer Albert Fellner hat sich
der Kontakt zu seiner Kundschaft gelohnt, da
er von den Erfahrungen profitieren konnte.
Seine eigenen Entwickler hitten zum Beispiel
immer geglaubt, iltere Bentitzer eines Han-
dys legten Wert auf einen simplen Zugang zu
Notrufnummern aller Art. Es habe sich dann
aber gezeigt, dass die ilteren Kunden vor al-

lem Ideen zum Design der Gerite einreichen.

Generationenpolitik statt nur
Alterspolitik
Ein ganz anderes, aber auch ein Thema, das
dem demografischen Wandel zugeordnet wer-
den kann, wurde in Plenumsdiskussion «De-
mography meets Development» besprochen;
die einen Linder kimpfen mit der Uberalte-
rung, in andern nimmt die Zahl der Kinder
kriftig zu. Am Weltkongress wurde eine um-
fassendere globale Bevolkerungspolitik gefor-
dert.

Ein globaler Trend, der von der Politik
noch immer stark unterschitzt wird, ist das

Auseinanderklaffen  der  Bevolkerungsent-

1. ot just a slagan, nor just a some
levelopment indicators

n of the distinguished Pakistan
st Mahbub ul Haq and the Indian
Rmeate economist and philosopher

Fokus Consulting

Plenary Panel «Demography meets Development», Sir Richard Jolly, Wirtschaftsprofessor und ehemali-

ger Mitarbeiter des Generalsekretariats der UNO

wicklung in den unterschiedlich entwickel-
ten Lindern. Die Altersgliederung der Be-
volkerung ist rund um den Globus sehr un-
gleich: In den westlichen Lindern sind die
Alten zunehmend in der Mehrheit, in den
Schwellen- und Entwicklungslindern nimmt
gleichzeitig die Zahl der Jungen und auch
diejenige der Alteren zu. Die weitere demo-
grafische Entwicklung lisst sich zwar gut vo-
rausschen, doch die Politik hat bisher wenig
darauf reagiert, wie die Kongressvorsitzende
Ilona Kickbusch bei der Eroffnung der Ver-
anstaltung sagte. Der Rektor der Universi-
tit St.Gallen, Ernst Mohr, forderte von den
Experten, dass sie sich kiinftig vermehrt mit
Generationen- und nicht mehr vorwiegend
mit Altersfragen beschiftigen sollten. Es sei
verfehlt, die Alterswelt isoliert zu betrachten.
Noch seien die Zusammenhinge zwischen

den Generationen zu wenig erforscht.

Die grosse Angst vor der
Altersarmut

Fiir die Menschen auf der ganzen Welt geho-
ren allerdings Altersfragen heute zu den Pro-
blemen, die sie stark bewegen. Richard Jolly,
britischer Wirtschaftsprofessor und ehemaliger
hoher UNO-Beamter, meinte in seiner Schil-
derung der Situation, die meisten Menschen
fithlten sich gegenwirtig nicht bedroht durch

einen Atomkrieg, sondern durch Armut und

Krankheit im eigenen Alter. Globale Sicher-
heit miisse neu definiert werden, nicht mehr
mit Waffen oder Grenzen. Das Auseinander-
klaffen der Bevolkerungsentwicklung in den
verschiedenen Lindern koénne zu Konflikten
fiihren, jedenfalls wiirden sich die politischen
und wirtschaftlichen Schwerpunkte schon in
absehbarer Zeit mit den Bevolkerungsschwer-
punkten verlagern. Fiir den iiberwiegenden
Teil der Weltbevolkerung gibt es heute keine
Sozialversicherungen oder Pensionskassen.
Die traditionelle Fiirsorge fiir die Alten durch
die Familie ist aber oftmals infrage gestellt, in
Afrika zum Beispiel, weil eine ganze Genera-

tion infolge der Aidsepidemie fehlt.

Lésungen sind maglich

‘Wohl sehen die Experten auf viele Linder
grosse Schwierigkeiten zukommen, wenn in
wenigen Jahren die Zahl der alten Menschen
die Sozialwerke tiberfordert. Es sei aber, sofern
der politische Wille vorhanden sei, durchaus
moglich, mit einem Aufwand von oft weniger
als einem Prozent des Bruttosozialprodukts
eine Basisversicherung aufzubauen. Damit
wiren die Menschen zumindest vor dem ge-
firchteten Absturz in die Altersarmut sicher.
Zudem, so betonte ein Sprecher, seien die
Konsumausgaben von Rentnern eine stabi-
lisierende Stiitze fiir die Wirtschaft, das habe

sich in der jiingsten Krise gezeigt. |
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Wachstumsplanung

eitdem der enorme wirtschaftliche
Abschwung im Jahr 2008 deut-
lich wurde, unterstiitzt Ernst &
Young Unternehmungen dabei,
wirkungsvoll auf die verinderten Marktbe-
dingungen zu reagieren. Aus tausenden von
Kundenmeetings rund um den Globus hat
sich herauskristallisiert, dass sich fiir die Un-
ternechmungen eine neue Leistungs-Agenda
abzeichnet. In der Folge sind die acht we-
sentlichsten Leistungsziele in einem Perfor-
mance Wheel zusammengefasst worden. Die
untenstehende Grafik zeigt diese acht Leis-
tungsziele mit einer Kurzbeschreibung.

Wer von der Krise betroffen ist, tendiert
dazu, sich auf das Hier und Jetzt zu kon-
zentrieren. Obgleich dieser Blick kurzfristig
grosseren Schaden verhindern kann, bedeu-
tet das noch nicht, dass man sich in die rich-

tige Richtung bewegt. Entsprechend ist das

Regaining and retaining stakeholder confidence means
increasing comrmunication and lransparency around both
financial and non-financial performance.

Abroader risk parspeclive at the time of
decision- making and a stronger control
framework during execution is needed to
reflect the complexity of the market and the
new, more risk-aware environment.

Recognizing the continued importance of
cashand constricted funding, it's critical to
optimize capital availability and deployment
toachieve greater baelance sheet flexibility

A mare complex market and opsrational environment requires

focus on gaining, retaining and enhancing management
capabilities,

Management gefordert, laufend zu priifen,
ob sich das Unternehmen auf dem richtigen
Kurs befindet oder ob Kurskorrekturen er-
forderlich sind.

Nach der Krise ist die einzige Sicherheit
die Unsicherheit. Die Markt- und Geschifts-
verinderungen der letzten Jahre waren nicht
voraussehbar. Die Krise kam, und sie traf hart
und schnell. Trotz der schwerwiegenden Aus-
wirkungen scheint die Erholung in zumin-
dest einigen Mirkten schneller stattzufinden
wie erwartet. Wenn Organisationen heute in
die Zukunft blicken, konnen sie nur in einer
Hinsicht sicher sein, namlich, dass inskiinftig
nichts sicher ist. Unsere Umfrageergebnisse*
zeigen, dass die Unternehmungen eine Er-
holung erwarten, obgleich sie davon ausge-
hen, dass das Wachstum nur langsam erfolgen
wird. Es wird auch davon ausgegangen, dass

das Wachstum nicht einheitlich sein wird,

Markus Oppliger, Partner, Advisory Services,
Emst & Young AG

weder in den Lindern noch in den Industrie-
sektoren. Wihrend die sogenannten Emer-
ging Markets> klar eine stirkere Entwicklung
erwarten, triftt das nicht flir alle Regionen
zu. So geht namentlich Russland von einem
eher geringen kiinftigen Wachstum aus. In-
teressanterweise stimmen die Antworten aus
den USA mit vielen europidischen Lindern
iberein, indem sich die Umfrageteilnehmer
signifikanten Anderungen im Geschiftsum-
teld ausgesetzt sehen.

Riickkehr zu Wachstum bedeutet nicht
Riickkehr zur Normalitit. In unserer Um-
frage vom Mai 2010 geht die Mehrheit der
Unternehmungen davon aus, dass sich ihr
Geschift nicht mehr zur Normalitiv der
Zeit vor der Krise entwickeln wird. Gegen-
iber der Umfrage vom November 2009 ist
das eine Steigerung von fast 25%. Die vola-

tile Stromung der Wirtschaftsentwicklungen

Improving the responsiveness of the organization and shaning
risk-taking to drive down cost and adapl more quickly Lo changes
inthe market.

Strenathen
stakeholder
confidence

Optimize
operational
flexibility

Revitalize
risk
manage-
ment

Optimize
markst
reach
The
Performance
Wheel

Optimize
capital
availability

and deploy-
e ment

Re-
evaluate
the
business
madel
Accelerate
decision-
making and
exacution

Strangthen
[manage-
ment talent

Oplimizing market reach and
product/service mix to exploit new
customer opportunities, achieve beller
returns and mitigate risk.

Embedding innovation and continually
challenging existing business models to
ensurethey are aligned and focused on the
new market

Increasing the speed of decision-making and the effectiveness of

project executionto capitalize on shorter windows of opportunity
and increased volatility.
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iiber die letzten Monate hat wesentliche Auswirkungen. Denn
trotz der grundsitzlichen Zuversicht sind die Firmen in dieser
Zeit wieder vorsichtiger geworden.

Eine verinderte Welt. Alle Befragten erwarten ein massiv ver-
indertes Geschiftsumfeld. Der Aufstieg von wirtschaftlichen
Giganten wie China und Indien, zusitzliche regulatorische Be-
stimmungen, Steuerbelastungen sowie Inflationsbefiirchtungen
werden als Faktoren gesehen, die auf die Profitabilitit driicken,
es sei denn, sie werden wirkungsvoll adressiert. Einig sind sich
die Befragten zudem dariiber, dass sie inskiinftig von einer hohe-
ren Volatilitit sowie einer grosseren Komplexitit ausgehen. Dabei
zeichnen sich zwei Faktoren als kritisch fiir die kiinftige Ent-
wicklung ab: die Geschwindigkeit, mit der eine Unternehmung
auf die Chancen und Gefahren reagieren kann, und die Flexibili-
tit der eigentlichen Geschiftstitigkeit.

Eine verinderte Unternechmung. Die erwihnten Verinde-
rungen fiithren auch zu einem Wandel in der Art und Weise, wie
Unternehmungen ihre Leistungen messen. Wihrend die Top-
Leistungs-Kennzahlen wie beispielsweise Umsatz- und Margen-
kennzahlen die gleichen bleiben diirften, werden sich die anderen
signifikant verindern, weg von quantitativen hin zu mehr quali-
tativen Key Performance Indicators wie Messgrossen zu Ethik
oder Sustainability, Produkt- und Service-Innovation oder Kun-
denzufriedenheit. Unternehmungen haben bereits begonnen,
ihre Geschiftsmodelle zu hinterfragen und anzupassen.

Es ist nachgewiesen, dass Gesellschaften nach einem wirt-
schaftlichen Abschwung dazu tendieren, sich auf ihr Kerngeschift
zu konzentrieren; wir sind der Meinung, dass sich dieser Trend
fortsetzen wird. Als Teil des Review-Prozesses des Geschifts-
modelles zeichnet sich eine Entwicklung von zentralisierten zu
dezentralisierten Organisationen ab. In einer Welt der Verinde-
rungen konnen es sich Unternehmungen nicht leisten, lediglich
auf die letzten Entwicklungen zu reagieren.Vielmehr miissen sie
sich auf lingerfristige Trends einstellen und geeignete Massnah-
men treffen. Die Hauptcharakteristik, welche dartiber bestimmen
wird, wer erfolgreich sein wird und wer nicht, wird die Fihigkeit

sein, Entscheidungen schnell zu treffen und umzusetzen. |

*Umfrage bei 866 Executives zwischen September und November
2009 in 16 Lindern, gefolgt von 52 1:1-Interviews sowie einem
Follow-up bei 147 Unternehmungen im Mai 2010.

LEADER
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Ernst Fischer AG
Stahl- und Metallbau

Hofstrasse 38, 8590 Romanshorn
Telefon 071 466 79 00, info@efag.ch
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Wir begleiten lhren Unternehmensverkauf

Die Unternehmensnachfolge gestaltet
sich in der Praxis als ein herausfordernder
Prozess, in dem nicht nur steuerliche oder
finanzielle Aspekte fiir den Erfolg entschei-
dend sind. Wir begleiten Ihren Unterneh-
mensverkauf ganzheitlich von der Absicht
iiber den Bewusstwerdungsprozess bis hin
zur Unterstiitzung wahrend der Aufbau-
phase nach der Transaktion.

Phase 1: Verkaufsabsicht und Bewusstwer-
dungsprozess

Die Griinde fiir einen Unternehmensver-
kauf sind vielschichtig. Oftmals ist es die
altersbedingte  Unternehmensnachfolge,
die Sie als Verkdufer umsichtig planen
Und weil die

Bewusstwerdung der Verkaufs- oder auch

und vorbereiten mochten.

der Kaufabsicht eine Entwicklung st
Zeit beansprucht und dazu emotional
fordert, miissen friihzeitige Uberlegungen
angestellt werden.

Welches
beruflichen Zielsetzungen? Was erwartet

sind die personlichen und

Sie als Verkaufer nach der Transaktion?
Was kommt auf den Kaufer zu? In dieser

Rolf Staeder

CEO Gesamtgruppe awit
dipl. Steuerexperte
zugelassener Revisionsexperte

Erfahrener Spezialist flir M&A-Transaktionen,
aktive Vorbereitung von Unternehmen fiir den
Verkauf sowie Durchflihrung von Verkaufs-
wie auch Kaufverhandlungen, operativ
fuhrungserfahren.

Entwicklung begleiten wir Sie als Kaufer

oder Verkdufer kompetent und fiithren Sie
Schritt fiir Schritt an die richtigen Entschei-
dungen heran.

In Zusammenarbeit mit lhnen analysieren
wir die Unternehmenssituation, entwickeln
die Vorgehensweise und Strategie. Wir
erarbeiten die finanziellen und rechtlich/

Thomas Riiegg
Leiter Wirtschaftsprifung
lic. oec. HSG

dipl. Wirtschaftspriifer

Experte im Bereich Finanzplanung und
Unternehmensbewertung und erfahren in der
ganzheitlichen Beratung von Unternehmens-
prozessen.

steuerlichen Rahmenbedingungen fiir den
Ubergang, erstellen Verkaufsunterlagen,
werten Finanzinformationen aus  und
besprechen die Finanzierung mit Finanz-

partnern.

Phase 2: Verkaufsentscheid und Transakti-
onsphase

Die Recherche nach Kauf- oder Verkauf-
sinteressenten ibernehmen wir mit der
notigen Diskretion, Vertraulichkeit und
Anonymitat.

Wir evaluieren mégliche Kaufinteressenten
oder Verkaufsobjekte, terminieren Infor-
mations- und Verhandlungsgesprache,
erstellen massgeschneiderte Unterlagen.
Wir unterstiitzen den Due Diligence Prozess
und tbernehmen die Verhandlungen mit

Behorden und Finanzinstituten.

Die Transaktion muss strukturiert ablaufen.
Durch
Prozess stellen wir eine effiziente Abwick-

unseren  massgeschneiderten

lung sicher und behandeln den Kauf oder
Verkauf umfassend.



Ganzheitliche Betreuung in den 3 Verkaufsphasen

Bewusstwerdung Transaktion Umsetzung und
Aufbau

Recherche und Evaluation
der moglichen Partner
Auswertung und Priifung von
Finanz- und anderen Infor-

¢ Aufbau Organisationsstruktur

¢ Begleitung Integration in
neue Strukturen
Verhandlungen und Bespre-
chungen mit Finanzierungs-
und anderen Partnern
Personalfiihrung verstarken

Analyse der personlichen
und beruflichen Ziele
Besprechung der Abldufe und
des Vorgehens

Abstecken der finanziellen,
rechtlich/steuerlichen und
qualitativen Rahmenbedin-

mationen
Fiihren der Gesprache mit
Banken und anderen invol-

Verkaufsabsicht

vierten Partnern
Verhandlungen mit Steuerbe-
horden

Vertragswerk ausarbeiten und

Stetige positive Kommunika-
tion innen wie aussen
Entscheide fallen — schwieri-
ge zuerst!

gungen
Analyse und Auswertungen
von Finanz- und anderen

Verkaufsentschei

Informationen

Vorbesprechungen und Ver-
handlungen mit Anspruchs-

gruppen

Phase 3: Umsetzungs- und Aufbauphase

Nach Vertragsunterzeichnung und Ubertrag
der Aktien beginnt der Aufbauprozess. Wir
begleiten die Einflihrung des Kdufers in die
neue Organisation aktiv, damit bestehende
Erfolgsfaktoren erhalten bleiben und neue

aufgebaut werden.

Zusammen einfach mehr

Umstrukturierungen bedingen immer einen
Aufbau neuer Organisationsstrukturen. Als
erfahrener Partner begleiten wir diesen
Prozess und gestalten ihn aktiv mit. Das

Unternehmen soll erfolgreich weitergefiihrt

Vertragsunterzeichnung

Einigung

werden. Dafiir setzen wir uns ein — durch
unsere Beteiligungen an diversen Unter-

nehmen wissen wir, wovon wir reden.

Unser Know-how aus Theorie und Praxis
ist einzigartig und bietet unseren Kunden
einen Mehrwert an Erfahrung und Kompe-

tenz.

Vertraulich und diskret entwickeln unsere
Spezialisten massgeschneiderte Losungen
fiir den Verkauf oder die Ubernahme einer
Unternehmung — von der Transaktions-

absicht iber die Bewertung und gezielte

Suche nach Interessenten bis hin zu Finan-
zierungsfragen und Unterstiitzung in der

Umsetzung.

Die Komplettdienstleistung aus einer Hand
ermdoglicht eine zielgerichtete und klar

strukturierte Vorgehensweise.

Wir selbst werden unterstiitzt durch das
langjdhrige Know-how, die grosse Erfah-
rung und vom Uber Jahre aufgebauten

Netzwerk.

Zusammen einfach mehr

awit gruppe - lhr Partner fiir:

- Begleitung von Nachfolgelosungen

- Verkauf von Unternehmungen

- Durchfiihrung von Transaktionsprozessen

- Priifung von Unternehmen fiir Kauf

- Begleitung nach Ubernahmen

awi t

awitgroup ag
Landquartstrasse 3
CH-9320 Arbon

Tel. +41 (0)71 447 88 88
info@awit.ch
www.awit.ch
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Neue Vertriebswege gehen

Hohere Wettbewerbsintensitit, gesiattigte Mirkte und ein neues Konsumentenverhalten
sind Verinderungen, welche neue Herausforderungen an den Vertrieb stellen. Die
Konsumenten sind informierter und emanzipierter als noch vor einigen Jahren. Schlag-
worter wie «Mehr Kundennihe und -zufriedenheit», «Intensivierung und Pflege der
Kundenbeziehungen» oder «Sicherung der Kundenbindung» treten anstelle des klassisch
ausgerichteten Marketings. Doch wie konnen Unternehmen mehr Kundennihe erreichen,
ohne dass die finanziellen Ausgaben dafiir ausufern?

Text: Martin Matter*®

nternechmen sind mit ihren

Produkten und Leistungen

vom Vertrieb abhingig, denn

Kaufentscheide werden oft
durch Verkiufer, Preise oder Ortlichkeiten be-
einflusst.

Am Beispiel von Swisscom, Sunrise und
Orange lisst sich beobachten, dass die Anzahl
Verkaufspunkte praktisch im Verhiltnis zu den
Marktanteilen stehen. Die Nihe zum Kunden
ist also aus unternehmensstrategischer Sicht
ein wichtiger Erfolgsfaktor. Unternehmen
missen deshalb oft entscheiden, welche Vor-
teile ihnen wichtiger sind und welche Nach-
teile sie damit in Kauf nehmen. Wihlt ein
Unternehmen den indirekten Vertrieb, so hat
es nur einen bedingten Einfluss auf den Ver-
kaufsprozess, wihlt es hingegen den direkten
Vertrieb, miissen enorme Kosten fiir Raum-

lichkeiten und Personal aufgewendet werden.

Fallbeispiele von Swisscom und
Sunrise

Swisscom hatte sich 2003 entschieden, so ge-
nannte «White Spots» in lindlichen Gebie-
ten mit weiteren Shops abzudecken. Es war
zu priifen, welche Vertriebsvariante optimal
fiir dieses Vorhaben war. Swisscom kam zum
Schluss, dass eine neue nicht direkte, aber
auch nicht indirekte Verkaufsvariante am bes-
ten passen wiirde. Sie wihlten das Franchising,
weil dies den regionalen Aspekten am bes-
ten gerecht wurde. Franchising kombiniert
die Vorteile der indirekten Verkaufsvariante
mit der direkten. Aus diesem Grund hat sich
Swisscom daflir entschieden. Heute verfligt
Swisscom tiber rund 27 Franchise-Partner,
Tendenz steigend. Auch Sunrise hat sich 2009
zur Expansion mittels Franchising entschie-

den und betreibt heute drei Sunrise-Shops
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in Arbon, Frauenfeld und Kreuzlingen. Nach
erfolgtem Pilotbetrieb sucht Sunrise neue ge-
eignete Franchise-Partner.

Bei Swisscom und Sunreise ist fiir Kun-
den kein Unterschied zwischen einem eige-
nen und einem Franchise-Shop erkennbar.
Ein wesentlicher Unterschied ist jedoch, dass
der Partner regional verankert ist und ein
entsprechendes Beziehungsnetz hat. Sowohl
der Franchise-Geber als auch der Franchise-
Partner sind an der lokalen Marktbearbeitung
interessiert. Die Planung und Durchfithrung
von Aktivititen liegen jedoch in der Verant-
wortung des Partners, Sunrise kontrolliert
diese beispielsweise auf die Konformitit im
Erscheinungsbild und achtet auf die Abstim-
mung mit nationalen Aktivititen.

Die lokale Verankerung des Partners ist ein
zentrales Element, denn dank dieser ortlichen
Marktverbundenheit kann eine héhere Kun-
denbindung und Kundenzufriedenheit er-
reicht werden. Zudem ist der Partner in der
Personalrekrutierung selbstindig, so kann er
sehr schnell auf Marktverinderungen reagie-
ren. Aber der wichtigste Aspekt ist der «Un-

ternehmereffekt»: Der Franchise-Partner be-

treut seine Kunden, bearbeitet seinen Markt
und ist fiir seine Mitarbeiter verantwortlich —
und dies ist das eigentliche Erfolgsrezept von

Franchising.

Verschiedene Franchising-Arten
Bei Unternehmen, welche sich fiir Franchi-
sing entscheiden, sorgt sich das Management
meistens um die «Durchsteuerbarkeit» des
Franchise-Kanals. Denn es sind keine in die
Organisation  eingebundenen  Mitarbeiter,
sondern eigenstindige Unternehmer. Doch
diese Angste erweisen sich praktisch immer
als ungerechtfertigt, denn die Partner sind
iiber finanzielle und vertragliche Mechanis-
men sehr wohl steuerbar.

Man muss sich aber auch tiber die Risiken
im Klaren sein. Ist das Franchise-Konzept man-
gelhaft, besteht das Risiko, dass der Franchise-
Geber von den Arbeitsgerichten, Sozialversi-
cherungstrigern und dem Finanzamt als Arbeit-
geber von Scheinselbstandigen angesehen wird
und er sich im schlimmsten Fall mit riickstin-
digem Arbeitsentgelt, Sozialabgaben und Ein-
kommensteuern auseinandersetzten muss.

Franchising existiert jedoch nicht nur im
Telekommunikationsbereich. «Tout est fran-
chisable». Fiir die Franchisierung kommen der
Handel, simtliche vertretbaren Dienstleistun-
gen sowie Auftragsproduktionen in Betracht.
Im Markt findet man eine Vielzahl von Bran-
chen, welche franchisetauglich sind. Zu den
bekannteren Anbietern von Franchise-Syste-
men gehdren beispielsweise ACCOR, Fress-
napf, Intersport, The Body Shop, OBI, Engel
& Volkers, REMAX, Zaunteam oder SAMI-
NA Betten. Dies setzt auch unterschiedliche
Anforderungen an das entsprechende Kon-
zept voraus. Dr. Walther Skaupy beschreibt in
seinem Werk «Franchising — Handbuch fiir
die Betriebs- und Rechtspraxis» drei Arten

von Franchising:



Was ist Franchising?

Der Schweizerische Franchise Verband definiert Franchising wie folgt: Franchising ist eine

«Geschiftsheirat» zwischen einem bestehenden Unternehmen (Franchise-Geber) und dem

Inhaber eines neuen Unternehmens (Franchise-Nehmer). Gegen Entgelt (Eintritts- und lau-

fende Gebiihren, hiufig auch Marketingabgaben) wird dem Franchise-Nehmer vom Fran-

chise-Geber ein komplettes Geschiftskonzept zur Verfligung gestellt. Die Investitionen fiir

die Geschiftsstelle tragt der Franchise-Nehmer. Spezifische Produkte oder Dienstleistungen,

eine erprobte Marketingkonzeption, Marken und Know-how sowie laufendes Coaching und

Weiterentwicklung des Geschiftskonzepts durch den Franchise-Geber bilden ein eigentliches

Franchise-Paket. Das einheitliche Erscheinungsbild gegen aussen ist franchisetypisch.

Vorteile fiir den Franchise-Nlehmer

— Schneller Markteintritt durch bekanntes
und bewihrtes System.

— Gebietsschutz.

— Getestetes Geschiftskonzept als Komplett-
paket.

— Ein positives Image von Anfang an.

— Hohere Kreditwiirdigkeit gegentiber einer
«normalen» Selbststandigkeit.

— Grossenvorteile — z. B. bei Werbeaktionen
oder Einkiufen.

— Bekannte, bereits etablierte Marke.

— Besseres Controlling moglich, durch Infor-
mationsaustausch und Betriebsvergleiche.
— Arbeitsabldufe sind bereits strukturiert und

Praxis erprobt.
— Schulungen und Weiterbildungen.
— Geringeres Griindungsrisiko gegentiber

einer «normalen» Selbststindigkeit.

Quelle: franchising.de

Vertriebs-Franchising

Bei dieser Form steht der Vertrieb von Gii-
tern oder Erzeugnissen im Mittelpunkt des
Systems. Diese Form des Systems stellt unter
anderem auch die am hiufigsten anzutref-
fende Form des Franchisings dar. Weder der
Franchise-Geber noch der Franchise-Nehmer
produzieren Giiter oder haben mit dem Er-
stellungsprozess zu tun. Das System basiert
auf der Zusammenstellung und dem geziel-
ten Verkauf eines bestimmten Sortiments an
Waren und kommt in fast allen Bereichen
des Handels vor. Die Kernkompetenz der
Franchise-Geber und damit auch der Fran-
chise-Nehmer liegt darin, neben der Quali-
tat der Produkte, dem Kunden die Waren in
der Form zu prisentieren, die thn zum Kauf

derselben bewegt. Beispiele flir typische Ver-

Vorteile fiir den Franchise-Geber

— Geringer Kapitaleinsatz bei der Vermark-
tung des Franchise-Konzeptes.

— Kein Personalkostenrisiko.

— Ausbau und Stirkung der eigenen Marke.

— Zusitzliche Einnahmen durch Gebiihren
und Umsatzbeteiligung.

— Perfekt zugeschnittenes Vertriebsnetz ohne
erheblichen Aufwand.

— Kapitalschonende, direkte und mittelfristige
Verbesserung der Marktposition.

— Rationalisierung mit grosser Effizienz.

— Bessere Konditionen bei Lieferanten.

— Schnelle Expansionsméglichkeiten.

— Steigerung der Nihe zu Markt, Kunden
und Partnern.

— Kundenzuwachs durch die Integration
von vorhandenen Betrieben ins Franchise-

Konzept.

triebssysteme sind avec, The Body Shop oder
Natura-Giiggeli.

Produkt- oder Industrie-Franchi-
sing

Bei dieser Form des Franchisings stehen die
Produktion und der Verkauf der produzierten
Ware im Mittelpunkt. Dabei produziert nicht
nur der Franchise-Geber, sondern auch der
Franchise-Nehmer und vertreibt das Produkt
am Markt unter dem Warenzeichen des Fran-
chise-Gebers. Damit wird dem Franchise-
Nehmer in erster Linie Produktions-Know-
how tiberlassen, mit dem er in der Lage ist, die
Produkte des Franchise-Gebers selber herzu-
stellen. Diese Art unterscheidet sich nur par-
tiell von der des Vertriebs-Franchising, doch

ist die Eigenart hierbei, dass der Franchise-

Fokus Consulting

Nehmer mit dem vermittelten Know-how
des Franchise-Gebers selber Erzeugnisse her-
stellt, bearbeitet, veredelt und vertreibt. Dieses
System ist oft dort wieder zu finden, wo der
Ort der Produktion dem des Verkaufes ange-
nihert werden soll und somit unter anderem
Transportkosten vermieden werden sollen.
Praktisches Beispiel ist das Franchise-System
der Coca-Cola-Gesellschaft.

Dienstleistungs-Franchising

Bei dieser Form ist der Gegenstand des Sys-
tems die Leistung von Diensten, bei deren
der spezifische Charakter des Franchisings
am deutlichsten hervorkommt: Der Erfolg
der geschiftlichen Titigkeit des Franchise-
Nehmers ist mehr als irgendwo sonst die un-
mittelbare Folge eines ausgefeilten und dem
Franchise-Nehmer  tbermittelten ~ Know-
hows. Der Transfer von Know-how dreht
sich bei dieser Form nicht um das Produkt,
sondern vielmehr darum, wie mit einem im-
materiellen Konzept Umsatz und Gewinn er-
wirtschaftet werden kann. Somit ist zu sagen,
dass diese Form mit der des «typischen Fran-
chisings» auf eine Stufe zu stellen ist. Beispiele

fiir typische Dienstleistungssysteme sind Man-

power, Burger-King oder Kieser-Training.

Mehr Effizienz mittels
Franchising

Die einzelwirtschaftlichen Vorteile des Fran-
chisings vereinigen sich mit gesamtwirt-
schaftlichen Vorteilen. Durch die vielfiltigen
Formen der Arbeitsaufteilung durch Fran-
chising entstehen Effizienzgewinne. Effizi-
enzzuwichse der Zukunft werden mit hoher
Wahrscheinlichkeit aus dem Bereich der Soft-
faktoren wie Personlichkeit, Werte, Zusam-
menarbeit und Kultur kommen. Die harten
Faktoren wie technischer Fortschritt, I'T und
Finanzen sind zu leicht kopierbar, werden
schnell von jedem Unternehmen umgesetzt
und eignen sich damit kaum mehr fiir dauer-
haft zu verteidigende Vorspriinge. Der Fran-
chise-Geber profitiert vom Unternehmertum
des Franchise-Partners und von dessen finan-
ziellen Engagement, also eine Win-Win-Situa-

tion flir beide Parteien. [ |

*Martin Matter, MBA in Unternehmens-
fiihrung, CEO Prex Management AG, Unter-
nehmensberatung, St. Gallen

Hat unter anderem Franchise-Systeme fiir Swiss-

com, Sunrise und Mobilkom Austria entwickelt.
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Erfolgswirksames Consulting

In der heutigen Zeit muss auch die Rolle der Berater kritisch hinterfragt werden. Die klas-
sischen, stark auf Analyse und Konzeption fokussierten Methoden stossen immer mehr an

Grenzen. Nur Konzepte zu entwickeln reicht deshalb nicht mehr. Diese miissen dauerhaft
in der Organisation verankert werden.

Text: Dr. Mathias Miiller; Dr. Liider Tockenbtirger; Dr. Walter Koller

dufig unterstitzen wir das

Management bei der Mobi-

lisierung der Mitarbeitenden,

indem wir bei der Schaffung
der Legitimationsgrundlage, d.h. der Kli-
rung und Kommunikation des «Warun» fiir
Verinderung, mithelfen. Dies ist wesentlich
wichtiger als die Suche nach geeigneten Op-
timierungstools.

Fiir R eorganisationen und Prozessoptimie-
rungs-Projekte wihlen wir deshalb den spie-
lerischen Einstieg tiber ein Prozessplanspiel.

Fiihrungs- und Zusammenarbeitsprinzi-
pien fur das anstehende Verinderungspro-
jekt kénnen mit der Simulation reflektiert
und hergeleitet werden. Das Erfolgserlebnis
im Prozessplanspiel motiviert die Teilneh-
mer zur Einsicht, dass Verinderung Spass

macht.
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Das «Wer» ist entscheidender
als das «Wie»
Erfolgreiche Verinderung startet mit der Fra-
ge: «Angenommen, das wird ein erfolgreiches
Projekt, wen missen wir ganz konkret an
Bord holen oder mindestens ansprechen?»
Das wichtigste «Wer» sind die Fihrungs-
krifte, die Initianten der strategischen Ver-
inderung. Sie demonstrieren die Wichtigkeit
des Projekts, indem sie in den Workshops
prisent sind. Wir bereiten die Plattform fiir
die Fithrungskrifte vor und unterstiitzen diese

in den Workshops durch geeignete Settings.

Unterschiedliche Erwartungen
transparent machen und klaren
Die oberste Fithrungsriege und die Schliis-
haben

Zielvorstellungen und Erwartungen an ein

selmitarbeitenden unterschiedliche

Projekt. Wir helfen, indem wir Ziele und
Erwartungen transparent machen und so die
Fokussierung und Priorisierung sicherstellen

und wilden Aktionismus vermeiden.

Reduce to the Max
Oft ertrinken die Mitarbeitenden in der
Komplexitit von Konzepten und Begriffen.
Sie sehen — insbesondere nach grossen Um-
strukturierungen  und  Reorganisationen
— hiufig den Wald vor lauter Biumen nicht
mehr. Berater diirfen diese Situation nicht
noch zusitzlich verkomplizieren, sondern
miissen helfen, eine Sprache zu formulieren,
damit Kommunikation und Inhalte wieder
einfach(er) wird.

Deshalb ist ein hohes Mass an Visualisie-
rungskompetenz gefragt, um zentrale Wis-

sensstrukturen zu schaffen und komplexe

iH

Spielerischer Einstieg iiber ein Prozessplanspiel.

LEADER



oben: Eine gut visualisierte Auslegeordnung der gelebten Prozesse schafft Betroffenheit und damit auch

Legitimation fiir Verinderung. unten: Mit Rollenspielen konnen die neuen Regeln der Zusammenarbeit

getibt werden.

Sachverhalte einfach darzustellen. Eine gut
visualisierte Auslegeordnung der gelebten
Prozesse schafft so Betroffenheit und damit
auch Legitimation fiir Verinderung.

Die Visualisierung der Aktivititen tiber die
Bereichsgrenzen hinweg hilft aber auch, die
unterschiedlichen Wahrnehmungen der Mit-
arbeitenden zu vergemeinschaften und ein
Gesamtprozessverstindnis entlang der Wert-
schopfungskette zu entwickeln. Gut visuali-
sierte Sachverhalte sind das starke Fundament
gelingender Lern- und Mobilisierungsprozes-
se im Unternehmen.

Die organisatorischen und kulturellen
Aufriumarbeiten im Anschluss an die Um-
setzung neuer Organisationskonzepte werden

oft systematisch unterschitzt. Die Mobilisie-

LEADER

rung der Mitarbeitenden, die die neuen Re-
geln und Konzepte im betrieblichen Alltag
leben sollen, erfordert Geduld und Hartni-
ckigkeit.

Der kollektive Lernprozess im Zuge der
Umsetzung kann von uns durch methodisch-
didaktisch wirkungsvolle Settings konstruktiv
unterstiitzt werden. In Werte-, Organisa-
tions- und Prozesswerkstitten kann an kon-
kreten Fillen aus dem Betrieb selbst trainiert
und reflektiert werden. Mit Rollenspielen
konnen die neuen Regeln der Zusammenar-
beit getibt werden.

In Train-the-Trainer-Seminaren geben
wir vor Ort unser Wissen weiter und befihi-
gen das Unternehmen zur Selbstbefihigung.

Berater, die sich unersetzlich machen sind

Publireportage
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out. Berater, die Fach-, Mobilisierungs- und
Moderationskompetenz ins Unternehmen
tragen, unterstiitzen so auch die Nachhaltig-

keit umgesetzter Massnahmen.

Erfolgswirksamkeit sicherstellen
Viele Berater nehmen fiir sich in Anspruch,
strategische Veranderungen umzusetzen. Ge-
nau genommen geht das nicht, da sonst die
Fithrung des Unternehmens ausgehebelt
wird. Nur die Fithrung und die Mitarbeiten-
den konnen umsetzen. Die Begleitung bei
der Umsetzung ist entscheidend: Verinde-
rungs-Projekte enden nicht mit dem neuen
Organigramm, sondern sie beginnen erst da-
mit. Fiir eine erfolgswirksame Beratung erge-
ben sich daraus folgende Konsequenzen:

— Keine Paralyse durch Analyse.

— Befihigung zur Selbstbefihigung: das
Know-How muss im Unternehmen aufge-
baut werden und nicht beim Berater.

— Macher vor Ort: statt im Backoftice Folien
zu malen missen vor Ort Inhalte gemein-
sam entwickelt, vereinfacht und verge-
meinschaftet werden. Ein Resultat fiir jeden

Tag.

Diese zentralen Prinzipien stellen ganz ande-
re Anforderungen an die Berater. Nicht nur
Fachexpertise, sondern zusitzlich auch Mo-
deration und Management-Support sind die
wesentlichen Aufgaben moderner und er-

folgswirksamer Beratertitigkeiten.
Interessiert? Mehr unter wuwiw.pro4s.com oder bei:
Dr. Mathias Miiller

Dr. Liider Tockenbiirger
Dr. Walter Koller

+4179 276 63 05
+41 78 698 86 39
+41 79 600 49 40
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Mit Rickenwind unterwegs

Die Nater Nutzfahrzeuge AG setzt auf Vertrauen, Fairness, Teamwork, Leistung und
Verantwortung. Fiinf Grundwerte, die im neuen Leitsatz «Ihr Riickenwind» zusammenge-
fasst wurden. Als ein solcher will das Ostschweizer Unternehmen seine Kunden und
Partner schneller und giinstiger ans Ziel bringen. 20 Jahre Firmengeschichte zeigen,
dass die Philosophie erfolgreich ist.

Text: Marcel Baumgartner
Bild: Bodo Riiedi

Is die Nater Nutzfahrzeuge
AG Ende August im Autobau
in Romanshorn zusammen

mit Kunden und Partnern ihr
20-Jahre-Jubilium feierte, fiihlte sich Ge-
schiftsfithrer Ralph Nater teilweise in die Ver-
gangenheit zurtickversetzt: Nicht wenige der
Anwesenden waren schon bei der Erdffnung
1990 dabei. Zwei Jahrzehnte lange Treue zeigt
dem CEO, dass der eingeschlagene Weg der
richtige ist. Diese Begleitung durch mehrere
Phasen des Lebens hat nun gewissermassen
zum neuen Leitmotiv «Ihr Riickenwind» ge-
fiihrt. Der Slogan — basierend auf ftinf Grund-
werten — umschreibt die Philosophie, der sich
die Nater AG verpflichtet fiihlt, und gleich-
zeitig greift er die verschiedenen Eckpunkte
der Firmengeschichte auf. Nater: «Der Rii-
ckenwind stellt ein legitimes Mittel dar, um
schneller und giinstiger ans Ziel zu kommen.
Als eine solche Hilfe sollen uns unsere Kun-
den sehen und spiiren.»

Als erster Grundwert wire da das Ver-
trauen. «Vertrauen basiert auf Respekt, An-
erkennung von Kompetenzen und Toleranz
gegentiber individuellen Losungswegen», um-
schreibt Ralph Nater. Nur mitVertrauen seien
langfristige Partnerschaften moglich. Und auf
solche setzt der Geschiftsflihrer. Vertrauen ist
es auch, welche die Kunden in die Produkte
aus dem Hause der Nater Nutzfahrzeuge AG
haben. Als Iveco-Haupthindler und -Full-
Service-Stiitzpunkt hat das Unternehmen die
richtigen Produkte und das notige Know-
how, um den Abnehmern wirtschaftliche, zu-
kunftssichere Losungen fiir all ihre Transport-
bediirfnisse zu bieten. «Als Iveco-Premium-
Werkstatt sind wir tiglich gefordert, Kunden
mit héchsten Servicestandards zu begeistern»,

sagt Nater, «Und als Partner setzen wir alles
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daran, die Erwartungen zu erflillen — oder zu

tibertreffen.»

Hausaufgaben gemacht
Doch wer Vertrauen schaffen will, muss
Verantwortung {ibernehmen — der zweite
Grundwert der Philosophie. Verantwortung
zu lbernehmen und Verantwortung zu tra-
gen, soll dabei per Definition identisch sein.
Oder wie es Ralph Nater ausdriickt: «Wir
verantworten unser Handeln, aber auch unser
Nicht-Handeln. Und wir tragen in jeder Hin-
sicht die Konsequenzen.» Ohne diesen Punkt
gibe es das Unternehmen heute allenfalls gar
nicht mehr.

Ralph Nater war wihrend der Griindungs-
zeit wohl dabei, doch es war sein Vater, der
das Fundament legte. Das Unternehmen war
von Beginn an als Iveco-Haupthindler fiir
die gesamte Ostschweiz positioniert. Anfangs
nur von Staad aus, kamen spiter die Standorte
Miillheim und Gossau dazu. Nach einer ge-
wissen Autbauarbeit zog es Ralph Nater wei-
ter in die IT-Branche, wo er Software fiir Au-
togaragen vermarktete. «Als mein Vater dann
aus gesundheitlichen Griinden die Geschifts-
fiihrung nicht mehr alleine bewiltigen woll-
te, kam ich 2002 zuriick ins Familienunter-
nehmen», erinnert sich Ralph Nater. Schon
drei Jahre spiter musste der Sohn nach dem
tiberraschend eintretenden Tod des Vaters das
Ruder alleine iibernehmen. Eine Aufgabe, die
er so frith nicht gesucht habe. «<Heute darf ich
sagen, dass ich wahrscheinlich schon zum Un-
ternehmerdasein geboren wurde. Ich konnte
mir jedenfalls nichts anders mehr vorstellen.
Aber zu jenem Zeitpunkt tiberschlugen sich
die Ereignisse formlich», gesteht Nater.

Er liess sich davon nicht beirren und tiber-

nahm die Verantwortung fiir damals noch 24

Mitarbeiter. Teamgeist — der dritte Grundwert
— war gefragt. «Diesen haben wir uns erar-
beitet. Er basiert auf gegenseitigem Vertrauen
und ist das Ergebnis eines gewachsenen Pro-
zesses», so Nater. Im Team wiirden die indi-
viduellen Stirken jedes Einzelnen gefordert,
um diese optimal einzusetzen. Das machte es
moglich, auch die schwere Phase nach 2005
zu Uberstehen — ebenso die aktuelle, wirt-
schaftlich harte Zeit. Die Kundschaft ist zu-
riickhaltend mit Investitionen, setzt linger auf
bestehende Fahrzeuge. Doch Ralph Nater ist
sich sicher: Der Erneuerungsbedarf wird nur
aufgeschoben. Und kommt die Zeit, sei sein
Unternechmen fit. «Wir haben mit unseren
Teams diese cher ruhige Phase fiir Reorga-
nisationen genutzt und uns auch azyklisch
verhalten, sprich in den Betrieb investiert.»
Bereits sei wieder ein gewisser Optimismus an
der Front spiirbar. Mit einer nachhaltigen Er-
holung rechnet der Geschiftsfiihrer in nichs-
ter Zeit aber nicht. «Gut moglich, dass es eine,
zwei weitere Strukturbereinigungen bendtigt.
Aber solche sind letztlich immer gut fiir eine
Branche. Jenen, welche die Hausaufgaben ge-

macht haben, bieten sie auch Vorteile.»

Fairplay schafft Transparenz

Auch in Krisenzeiten gewichtet die Nater
AG den vierten Punkt — die Fairness — hoch.
«Fairness ist eine Tugend, zu der wir uns alle
verpflichten. Und zwar gegeniiber unseren
Kunden, Lieferanten, Arbeitskollegen, uns
selbst und auch gegeniiber unseren Marktbe-
gleitern», so Nater. Was lange Zeit allgemein
cher aus der Mode gekommen war, ist fiir ihn
oberstes Credo. Denn nur Fairness ermogli-
che letztlich Transparenz und Gerechtigkeit.
«Aufrichtigkeit und das Umsetzen etablier-

ter Regeln beinhalten unsere Interpretation
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Nater-AG-Geschdftsfiihrer Ralph Nater:

«Ich wurde zum Unternehmerdasein
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Konnten Sie sich
vorstellen, doch nicht

unersetzlich zu sein?

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

Erfahrung.
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von Fair Play» Der Sport sei hier in vielerlei
Hinsicht ein gutes Beispiel. «Beim Sport —
und ich spreche nun nicht vom Spitzensport
— geht es nicht in erster Linie ums Geld, son-
dern um Spass, um Erlebnisse und einen sau-
beren Wettkampf.»

Fast schon aus Spass ist 2006 auch die
Rentir AG — ein weiteres Unternehmen der
Nater Gruppe — entstanden. Fiir eine Dip-
lomarbeit setzte sich Ralph Nater mit dem
theoretischen Aufbau einer Autovermietung
auseinander. «Mich interessierte die rasante
Entwicklung solcher Unternehmen im Aus-
land, die innerhalb weniger Jahre von null
auf 5’000 Einheiten gewachsen sind», blickt
Nater zuriick. Folglich analysierte er den ent-
sprechenden Markt und, weil er mehr Prakti-
ker als Theoretiker ist, setzte das Rechenspiel
auch entsprechend um. Mittlerweile bietet die
Rentir AG 22 Nutzfahrzeug — vom PW bis
zum schweren Lastwagen — zur Vermietung
an und verzeichnet damit bereits ein ansehn-
liches Wachstum. Das Angebot ist ideal fiir
Unternehmen, um Auslastungsspitzen zu bre-
chen. Die Firma bewegt sich hierbei vor allem
im kurz- und mittelfristigen Vermietungsge-
schift, also flir eine Einsatzdauer von einem
Tag bis zu sechs Monaten. «Auch wenn der
Schweizer nach wie vor eher Eigentiimer als

Mieter ist, rechne ich hier kiinftig mit einer

Zum Unternehmen

Zur Nater-Gruppe gehoren die Nater Nutz-
fahrzeuge AG mit Standorten in Staad, Mll-
heim und Gossau, die Boxx Nutzfahrzeuge
AG (seit 2007) in Gossau und die Rentir AG
(seit 2006) ebenfalls in Gossau. Als Iveco-
Haupthandler werden alle Uberregionalen
Aufgaben von der Nater Nutzfahrzeuge AG
wahrgenommen. Sie ist zustandig fir Service
und Reparatur sowie den Verkauf von schwe-
ren und leichten Nutzfahrzeugen der Marke
lveco. Weiter gehéren der Zwischenhandel
besagter Fahrzeuge sowie deren Ersatzteile
zum Tatigkeitsgebiet des Unternehmens, das
rund 60 Mitarbeiter beschaftigt. \Weitere In-
fos unter www.ihrrueckenwind.ch

noch hoheren Nachfrage», zeigt sich Nater
optimistisch. Denn die Miete habe gerade ge-
geniiber dem Leasing gewichtige Vorteile. «Sie
ist voll kalkulierbar und beinhaltet einfachere
Ausstiegsklauseln. Das macht sie fiir Unter-

nehmer umso attraktiver.»

Konsalidierungsphase

Der letzte Grundwert schliesslich liegt auf
der Hand: Es ist die Leistung. Ohne Leistung
kein Erfolg. Und fiir die Leistungen der Na-
ter Nutzfahrzeuge AG sprechen am besten
die einfachen Zahlen: Mit den drei Stand-
orten deckt das Unternehmen die gesamte
Ostschweiz ab. In dieser Region ist es mitt-
lerweile zu einem der grossten Anbieter von
Dienstleistungen und dem Verkauf von Nutz-
fahrzeugen herangewachsen. Auf der Lohn-
liste stehen bereits 60 Mitarbeiter, darunter
15 bis 20 Lehrlinge. Noch imposanter ist die
Anzahl verkaufter Fahrzeuge: Jihrlich sind es
rund 220 3,5-Tonner sowie 45 mittlere und
schwere Lastwagen. Die Nater AG bewiltigt
dieses Volumen mit funf angeschlossenen Lo-
kalhandlern und funf Servicestellen. Sie ge-
wihrleisten die Nihe zum Kunden und einen
optimalen Service.

Dass das Befolgen besagter Grundwerte
Friichte trigt, zeigte sich in der Vergangen-
heit schon mehrmals. In einer Iveco-internen
Kundenzufriedenheitsumfrage wurde der
Nater-Betrieb in Staad bereits zweimal als
beste Iveco-Anlaufstelle in der Schweiz und
in Osterreich gekiirt. Fiir Ralph Nater Ehre
und Ansporn zugleich: «Nach dem massiven
Wachstum, das wir in den vergangenen Jahren
verzeichnet haben, befinden wir uns nun in ei-
ner Konsolidierungsphase. Wir versuchen, uns
weiterhin in allen méglichen Bereichen zu ver-
bessern, attraktiv zu bleiben und nichts zu tun,
was unsere Versprechen gegeniiber der Kund-
schaft schmilern konnte.» Gleichzeitig wol-
le man natiirlich die Augen offen halten und
Chancen erkennen. Denn der Markt ist in Be-
wegung. Fir die Nater Nutzfahrzeuge AG kein
Problem. Denn in dieser Hinsicht scheint sie
von einem Riickenwind zu profitieren. In den
vergangenen Jahren jedenfalls war sie schneller

unterwegs als die Konkurrenz. |

Kolumne

So nicht!

Im Herbst wird sich die Finanzkommission

des Kantonsrates mit dem Geschift «Sanierung
der AFG-Arena-Gesellschaften» befassen. Als
Mitglied dieser Kommission bin ich skep-
tisch, ob es richtig ist, dass sechs Mio. Franken
an Steuergeldern in den FCSG und dessen
Gesellschaften fliessen sollen. Bereits in den
Jahren 2000 und 2004 zeigten sich sowohl der
Kanton wie auch die Stadt sehr grossziigig mit
dem FCSG und seinen Gesellschaften. Der
Kanton schenkte z.B. das Grundstiick, das in
der Folge fiir rund 42 Mio. verkauft werden
konnte. Mit dem Geld wurden mehr als die
Hilfte der Baukosten finanziert. Es gab noch
weitere Unterstiitzungen wie etwa den Aus-
bau des Autobahnanschlusses St.Gallen West.
Nicht zu vergessen sind zudem die hohen
Kosten flir die Sicherheit.

Nach leider nur etwas mehr als zwei Betriebs-
jahren wenden sich die Gesellschaften wieder-
um an den Staat. Eine Sanierung sei notwendig
und der Staat miisse nochmals sechs Mio. Fran-
ken lockermachen. Sogleich wird nachgescho-
ben, dass der Staat ansonsten flir den Konkurs
der Gesellschaften verantwortlich sei — eine
Drohung, die aus meiner Sicht deplatziert ist.
Als gewihlter Volksvertreter ist es meine Aufga-
be, sicherzustellen, dass mit den Steuergeldern
sorgsam umgegangen wird. Deshalb miissen fiir
mich zentrale Forderungen erftillt sein, um auf
die Vorlage einzutreten: Simtliche Fakten sind
auf den Tisch zu legen, Strukturen und Perso-
nen sind kritisch zu hinterfragen und diirfen
nicht tabu sein, und es muss ein realistischer
Businessplan vorgelegt werden, der aufzeigt,
dass nach der Sanierung eine nachhaltige Zu-
kunft des FCSG gewihrleistet ist. Bis dato sind
diese Forderungen nicht erfiillt, und der Ball

muss an den Absender zurtickgespielt werden.

Marc Michler
Kantonsrat, Kantonalparteiprisident FDP SG
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Hermann Rothauer
Dipl. Wirtschaftspriifer
Partner der Trewitax St. Gallen AG

Outsourcing — schlanke Unter-
nehmensstrukturen

Bei sich immer schneller verainderndem Umfeld und immer komplexeren Aufgaben wird
der Druck auf die Unternehmen laufend stirker. Wachsende Anforderungen im globalen
Wettbewerb erfordern daher schlanke und effiziente Unternehmensstrukturen. Folglich
driangt sich die Fokussierung der Krifte auf die Kernkompetenzen im Betrieb auf.

aneben bestehen jedoch auch

Verwaltungsaufgaben, die

wichtige Daten fur die Fiih-

rung der Unternehmen lie-
fern. Gerade bei KMUs kommt oft die Frage
nach effizienter Bearbeitung dieser Aufgaben
auf. Oft fehlen Personalressourcen oder das
notwendige firmeninterne Know-how. Dies
gilt insbesondere auch fiir die Bereiche Buch-
fiihrung, Personaladministration sowie perio-
dische Aufbereitung von Managementinfor-
mationen und den Bereich Controlling. In
diesen Fillen besteht die Moglichkeit, durch
Outsourcing eben dieser Aufgabengebiete die
Unternechmensstrukturen weiterhin schlank
zu halten.

Mit Outsourcing werden Dienstleistungen,
die urspriinglich firmenintern erbracht wurden,
an Dritte ausgelagert. Mittels Outsourcing von
Teilbereichen oder der kompletten Verwal-
tungsaufgaben an kompetente Partner verfligt
die Unternehmung weiterhin zeitgerecht tiber
verlissliche und fachminnisch aufbereitete Da-
ten und Informationen. Dabei kénnen sich die
Unternehmen auf die Betreuung der Kern-
kompetenzen konzentrieren und werden nicht
zu sehr mit Nebengeschiften aufgehalten.

Bei Outsourcing bestehen aber sowohl
Vor- wie auch Nachteile, woriiber sich ein

Unternechmen beim Entscheid fiir diese Va-

riante im Klaren sein muss. Durch das Out-
sourcen von Aufgaben entsteht unweigerlich
eine Abhingigkeit. Die sorgfiltige Auswahl
des Partners ist daher entscheidend. Dieser
Partner muss die vorhandenen Vorstellun-
gen und Anforderungen effektiv und effizient
umsetzen konnen. Kompetenz und Professio-
nalitit sind von hoher Bedeutung.

Die ausgelagerten Aufgabenbereiche de-
cken sich fiir den gewihlten Outsorcingpart-
ner wiederum mit dessen Kernkompetenzen.
Mit einem zielgerichteten Outsourcing kann
daher auch im mehrfachen Sinne Geld ein-
gespart werden; durch Kosteneinsparungen
an Zeit und Personalressourcen sowie durch

Professionalitit in der Aufgabenerledigung.

Vorteile von Outsourcing:

— Kostenreduktion / Kostenkontrolle

— Technologie / Professionalitit / State of the
Art/Immer auf dem neuesten Stand

— Flexibilitit / R eaktionsfihigkeit / Service /
Geregelte Vakanzen- und Stellvertretung

— Spezialisierung / Fokussierung

— Transparenz und neue Optionen

Risiken:
— Outsourcingumfang zu gross
— Mangelnde Sorgfalt bei der Dienstleister-

auswahl

Fazit:

Durch bedarfgerechtes Outsourcing von Ver-
waltungsaufgaben konnen sich auch kleine
und mittlere Unternehmungen weiterhin
den prioritiren Kernkompetenzen widmen,
ohne dabei Abstriche in Bezug auf eine eben-
falls professionelle Erledigung und Betreuung
der dazugehérenden Verwaltung machen
zu miissen. Eine Priifung der Option Out-
sourcing von Verwaltungsaufgaben lohnt sich
daher auf jeden Fall.

Trewitax ist ein Partner-Verbund von recht-
lich selbstandigen lokalen Treuhandunterneh-
men und empfiehlt sich u.a. fiir Outsourcing-

projekte im Bereich Verwaltung.

Trewitax

Teufenerstrasse 25
CH-9000 St.Gallen

info@trewitax.ch
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Roland Ledergetber, Prisident der
Geschdftsleitung der St. Galler Kantonalbank:

«Wir steuern auf einen soliden,
berfchenbaren, kontinuierlichen
Aufschwung hin.»




Finanzen

«Das Leben nach der Krise ist harter»

Es ist einige Jahre her, seit die Ostschweizer Wirtschaft in «Champagnerlaune» war.
Was folgte, war «Katerstimmung». Fiir Roland Ledergerber, Prisident der Geschiftslei-
tung der St.Galler Kantonalbank, steht aber fest: Die Talsohle haben wir durchschritten.
Wir bewegen uns zuriick zur Normalitit. Es sei gerade auch im Bankengeschift nur
eine Frage der Zeit, bis die Risikobereitschaft wieder ansteige.

Interview: Marcel Baumgartner
Bild: Bodo Riiedi

Roland Ledergerber, unmittelbar nach den
Sommerferien prasentierte die St.Galler
Kantonalbank den Halbjahresabschluss.
Konnten Sie wahrend den Ferien iiber-
haupt abschalten?

Ja, das konnte ich sehr gut. Ich bin in dieser
Hinsicht sehr diszipliniert. Natiirlich denkt
man auch wihrend dieser Zeit immer wieder
ans Geschift, schliesslich verbringt man einen
Grossteil seines Lebens damit. Die Tatsache,
dass die St.Galler Kantonalbank sehr gut und
solide positioniert ist, hilft dabei, auch einmal

entspannen zu konnen.

Inwiefern hat die Finanzkrise das Banken-
geschaft in den vergangenen Jahren ver-
andert?

Das Bankenumfeld hat sich — vor allem, wenn
man es auf einer tibergeordneten Ebene be-
trachtet — radikal verindert. Wir spiiren bei
den Kunden eine Riickbesinnung auf die
traditionellen Werte wie Transparenz, Einfach-
heit, Vertrauen und Bodenstindigkeit. Vor der
Krise stand hauptsichlich die Performance im
Anlagegeschift im Mittelpunkt, nun — nach
der Krise — kehrt man zurtick zu Sicherheit
und Soliditit. Das kommt uns klar entgegen,
weil wir seit jeher genau fur diese traditionel-
len Werte stehen. Weiter gab es einen Um-
bruch im regulatorischen Umfeld, angefangen
bei der «Too big to fail>-Thematik, der Eigen-
mittelausstattung, der Liquidititsausstattung
sowie dem Einleger- und Kundenschutz. Das
alles bringt deutlich mehr Sicherheit, ist aller-

dings auch mit hoheren Kosten verbunden.

Hat sich demnach auch die Profitabilitat
verandert?

Das ist ein weiterer Punkt, ja. Die Profitabili-
tit hat sich im Zuge der Finanzkrise markant

reduziert, insbesondere im Anlagegeschift.

Wihrend ein Teil des Margeneinbruchs kon-
junkturell bedingt ist und damit einen vor-
iibergehenden Charakter hat, sechen wir auch
eine strukturelle Verschiebung des Ertragsni-
veaus nach unten. Dies wird tber die kom-
menden Jahre die Konsolidierung in der Fi-

nanzbranche begiinstigen.

Und eine Veranderung hinsichtlich der
Markte?

Hier gab es — beschleunigt durch die Finanz-
krise — eine Verschiebung der globalen Ge-
wichte. Vermdgen entsteht neu in den Emer-
ging Markets, wihrend in den klassischen
europiischen Lindern das Wachstum weniger

stark ausgeprigt ist.

Kann man einen Nutzen aus der Krise zie-
hen?

Auf jeden Falll Das ist sogar zwingend. Un-
ter dem Strich ist das Leben nach der Krise
vielleicht etwas hirter als vorher. Aber insge-

samt birgt eine solche Bereinigung auch im-

«Wir rechnen damit, dass
Ende 2010 der Beginn
des Zinserhohungszyklus
elnsetzt»

mer Vorteile. Es kommt zu Korrekturen von
Fehlentwicklungen. In der Summe konnte
die St.Galler Kantonalbank ihre Marktpositi-

on festigen.

Sie sprachen nun schon mehrmals von
«nach der Krise». Ist sie demnach wirklich
vorbei?

In unserem Hauptszenario rechnen wir mit ei-

nem kontinuierlichen Aufschwung, mit einem

kontinuierlichen Wachstum des Bruttoinlands-
produktes, mit einer kontinuierlich sinkenden
Arbeitslosigkeit und einer kontrollierten Infla-
tion. Was die Finanzwirtschaft anbelangt, sind
wir der Meinung, dass sie grossten Risiken un-
ter Kontrolle sind und sich das Bankensystem

weitgehend stabilisieren konnte.

Also ist die Krise vorbei?

Wie gesagt: In unserem Hauptszenario gehen
wir davon aus, ja. Allerdings gibt es weiterhin
gewisse Risiken — unter anderem die immen-
se Staatsverschuldung einzelner Linder, was
bis zu einem Bankrott fithren konnte. Die
Eintretenswahrscheinlichkeit erachten wir als
eher gering. Falls aber doch, wiren wir erneut
mitten in einer Krise. Das ist ein Alternativ-
szenario, das wir nicht vollkommen ausblen-

den.

Der Mensch vergisst bekanntlich schnell:
Steuern wir bereits wieder auf die alten
Muster zu?

Ich denke, dass der Mensch einerseits ein We-
sen ist, das aus Erfahrungen lernt, andererseits
tatsichlich auch schnell wieder vergisst. Daher
rechne ich wieder mit einer steigenden Risi-
kobereitschaft. Das steht flir mich ausser Frage.
Aber vorerst sind wir weit von der Situation
entfernt, wie sie sich vor der Krise prisentier-
te. Das Anlegervertrauen baut sich nur zéger-
lich wieder auf. Der Kunde ist nach wie vor

risikoavers.

Und wie sieht es bei den Unternehmen all-
gemein aus?

Die Strategien sind nun eher wieder nach
vorwirts gerichtet. Vor der Krise hatten wir
eine dusserst komfortable Konjunkturlage.
Dann folgte der rasante und tiefe Einschnitt,

der von den Unternehmen verdaut und be-
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wiltigt werden musste. In dieser Phase spiirten
wir eine grosse Unsicherheit, es ging darum,
Risikomanagement zu betreiben. Und mei-
ner Ansicht nach haben das die Ostschweizer

Firmen sehr gut bewiltigt. Sie haben rasch

«Insgesamt bin ich zu-
frieden, wie sich unsere
Politik verhalten hat»

reagiert, intern Massnahmen ergriffen und
sind dadurch insgesamt gut durch die Kri-
se gekommen. Wir als Bank haben wihrend
der ganzen Zeit an unserer Geschiftspolitik
testgehalten und die Kunden genau nach den
gleichen Grundsitzen begleitet wie vor der
Krise. Wir meinen, dass sich das lingerfristig
auszahlt, dass diese Verlisslichkeit und dieses

Vertrauen honoriert werden.

Den Firmen stellen Sie ein gutes Zeugnis

aus. Wie sieht es mit der Politik aus?

Wichtig ist, dass der Staat verldssliche Rah-
menbedingungen schafft, keine hohe Verschul-
dung anhiuft und die Staatsquote insgesamt
tief halt. Der Staat soll nur dann in die Wirt-
schaft eingreifen, wenn es wirklich notwendig
ist. Und auch konjunkturelle Eingriffe sollten
mit Augenmass vorgenommen werden. In der
Summe ist das in der Schweiz geschehen —
insbesondere auch im Kanton St.Gallen. Der
Staatshaushalt ist intakt, und die konjunktu-
rellen Massnahmen bewegten sich in einem
verniinftigen Rahmen. Insgesamt bin ich zu-

frieden, wie sich unserer Politik verhalten hat.

In Kiirze findet die nachste Veranstaltung
«Zukunft Ostschweiz» der SGKB zusam-
men mit der IHK statt. Frithere Themen
waren «Champagnerlaune» gefolgt von
der «Katerstimmung». Auf was kénnen wir
uns dieses Jahr gefasst machen?

Meiner Beurteilung nach haben wir die
Talsohle durchschritten. Der Aufschwung
kommt frither als erwartet, allerdings nicht

so stark wie erhofft. Wir steuern auf einen

soliden, berechenbaren, kontinuierlichen Auf-
schwung hin. Soweit die Einschitzung der
St.Galler Kantonalbank. Das Risiko des Al-
ternativszenarios, das besteht, habe ich bereits
eingangs erwihnt.Von daher kénnte der dies-

jahrige Tenor lauten: Zuriick zur Normalitit.

Die Baubranche blieb von der Krise ver-
schont. Bleibt das weiter so?

Dieses Mal ist es tatsichlich so, dass diese
Branche die schweren Zeiten gut tiberstanden
hat. Die Umsitze und die Auftragsbestinde
sind nach wie vor gut. Das zeigt sich aus unse-
rer aktuellen Konjunkturumfrage, welche die
St.Galler Kantonalbank gemeinsam mit dem
Amt fiir Wirtschaft regelmissig durchfiihrt.
Gut die Hilfte aller befragten Baufirmen ist
mit der Geschiftslage zufrieden, 45 Prozent
beurteilen sie sogar als «gut»; nur fiinf Prozent
sind unzufrieden. Insgesamt ist die Branche
also in einem gesunden Zustand. Der Ausblick
zeigt allerdings, dass sich der Auftragseingang
cher abschwichen und der Preisdruck ver-

mutlich noch weiter zunehmen wird.

Kundenausleihungen und Kunden-
vermOgen mit neuen Hochstwerten

Erwartungsgemass fiel der Geschiftserfolg der St.Galler Kantonalbank tiefer als im
Vorjahressemester aus. Wegen des historisch tiefen Zinsniveaus und der Absicherungen
gegen steigende Zinsen war das Zinsergebnis riicklaufig. Dem steht eine Zunahme im
Kommissions- und Dienstleistungsgeschift entgegen, das um rund 8% anstieg. In der
Summe belief sich der Konzerngewinn auf 70.3 Mio. Franken.

ehr erfreulich entwickelten sich
die Kundenbestinde: Sowohl die
Kundenausleihungen als auch die
Kundenvermogen  verzeichneten
neue Rekordstinde und dokumentieren die
Dynamik im Neukundengeschift sowie das
dauerhaft grosse Vertrauen der Kundschaft in

die St.Galler Kantonalbank. Das Jahresergeb-
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nis 2010 wird in Anbetracht des fortwihren-
den Tiefzinsumfeldes unter demjenigen des
Vorjahres zu liegen kommen.

Die Kundenvermogen erreichten per Mitte
Jahr einen neuen Hochststand von 41.7 Mia.
Franken. Verantwortlich daftir war vor allem
ein ansehnlicher Neugeldzuwachs (Net New
Money + 2.9%) von 1.2 Mia. Franken. Eben-

so stark wuchsen die Kundenausleihungen
um 0.6 Mia. Franken oder 3.2% auf 19.1 Mia.
Franken. Der Grund liegt im soliden Wachs-
tum primir bei den Privatkunden in der Ost-
schweiz und einer hoheren Nachfrage nach
Lombardkrediten. Dank der risikobewussten
Kreditpolitik befindet sich das Kreditporte-

feuille in unverindert gutem Zustand.



Friher war die Branche stets ein Sorgen-
kind. Wieso steht sie derzeit auf solch ge-
sunden Beinen?

‘Wir hatten und haben in der Schweiz keinen
tiberhitzten Immobilienmarkt. Er ist solide.
Das ist der eine Grund. Ein weiterer ist, dass
im Sektor Tiefbau auch in Krisenzeiten eine
Konstante herrschte. Das wurde zum Teil si-
cherlich auch mit den Konjunkturprogram-

men der offentlichen Hand unterstiitzt.

Erlebt das Hypothekargeschaft Hohenflii-
ge?

In diesem Geschift konnten wir 2008 und
2009 sehr gute Zahlen vorweisen. 2010 folgt
konjunkturell bedingt eine leichte Abfla-
chung. Insgesamt sind wir aber nach wie vor
gut unterwegs. Von Hohenfliigen wiirde ich

aber nicht sprechen.

Wie sieht die Zinsentwicklung aus?
In unserem erwihnten Hauptszenario rech-
nen wir damit, dass Ende 2010 der Beginn des

Zinserhohungszyklus einsetzt. Die Schweize-

rische Nationalbank diirfte Ende des Jahres
einen ersten Schritt einleiten und dann im

Frithjahr 2011 eine zweite Erh6hung vorneh-

«Von Hohenflligen wiir-
de ich nicht sprechen»

men. Insgesamt erwarten wir also eine sehr
moderate Entwicklung, wobei wir das Risiko
eines spiter einsetzenden Zinserhhungszyk-

lus hoher einschitzen als jenes eines fritheren.

Besteht die Gefahr, dass dereinst hohere
Zinsen heute abgeschlossene Baufinanzie-
rungen in die Schmerzgrenze der Kunden
treiben?

Wir haben derzeit absolut historisch tiefe
Zinssitze. Aus dieser Optik heraus macht es
Sinn, eine langfristige Zinsbindung zu wihlen.
Und genau diese Tendenz stellen wir bei un-
seren Abschliissen fest. Uber 90 Prozent sind

Festhypotheken. Damit profitieren die Kun-
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den bis zu zehn Jahre von den tiefen Zinsen.
Alleine deshalb den Bau oder Kauf eines Ei-
genheimes in Angrift zu nehmen, ist aber ein
schlechter Ratgeber. Wir haben hinsichtlich
der Berechenbarkeit und der Verlisslichkeit
unsere Geschifts- und Kreditpolitik auch in
den vergangenen Jahren unverindert belassen.
Wir bewerten weder die Liegenschaften an-
ders noch die Belehnungshohen. Die Tragbar-
keit wird auch heute noch genauso berechnet
wie frither, d. h., insbesondere kalkulieren wir
die Zinsbelastung auf der Basis von 5% fiir die
erste und 6% fur die zweite Hypothek. Auch
aus dem Wissen heraus, dass dereinst die Zin-
sen wieder hoher sein werden. Auch dann
mochten wir sicher sein, dass unsere Kunden
ihren Verpflichtungen nachkommen konnen.
Dies im Interesse der Kunden sowie auch in

unserem eigenen. |

Kommissions- und Dienstleistungs-
geschaft erfreulich gesteigert

Der Erfolg aus dem Kommissions- und
Dienstleistungsgeschift stieg im ersten Halb-
jahr 2010 um 8.0% auf 82.3 Mio. Franken.
Leicht zugelegt hat der Kommissionsertrag
aus dem Wertschriftenhandel. Weil die Kun-
den nach wie vor grosse Bestinde an Liqui-
ditit halten, weist das Kommissions- und
Dienstleistungsgeschift noch Potenzial auf. Im
Rahmen verschiedener Initiativen zur Markt-
bearbeitung hat die St.Galler Kantonalbank
einen neuen, kostengilinstigcen Mandatstyp
lanciert, der speziell auf die professionelle
Vermégensverwaltung flir Kleinanleger aus-
gerichtet ist.

Der Erfolg aus dem Zinsengeschift belief
sich auf 142.7 Mio. Franken (-14.1%). Das
sehr tiefe Zinsniveau und die weiter gesun-
kenen mittel- und lingerfristigen Zinssitze
bewirkten, dass der Zinsertrag stirker abnahm
als der Zinsaufwand. Fillige Festhypotheken

wurden laufend tiefer verzinst, da die Kre-

dite aut tieferem Niveau verlingert wurden.
In Anbetracht des tiefen Zinsniveaus hat die
St.Galler Kantonalbank ihre Spar- und Anlage-
geldsitze nicht weiter gesenkt, weshalb sich der
Aufwand flir die Verzinsung der Kundengelder
nicht reduziert hat. Ebenso ertragsmindernd
wirkten sich die Absicherungsmassnahmen aus,
welche die SGKB aus Risikotiberlegungen ge-

gen steigende Zinsen ergriffen hat.

Stabiler Geschaftsaufwand

Der Geschiftsaufwand der SGKB-Gruppe
liegt mit 141.1 Mio. Franken im Rahmen
des Vorjahressemesters (+1.1%). Die stabile
Entwicklung ist Ausfluss der rigorosen Kos-
tenkontrolle. Der Personalaufwand liegt mit
85.7 Mio. Franken rund 0.4 Mio. unter dem
Vorjahreswert, was im Wesentlichen eine Fol-
ge von tieferen Personalnebenkosten ist. Die
Zunahme des Sachaufwandes um 2.0 Mio.
Franken auf 55.4 Mio. Franken ist auf Auf-
wendungen flir strategische Projekte zurtick-

zufiihren.

Solide Eigenkapitalbasis

Die St.Galler Kantonalbank wies per 30. Juni
2010 ein Eigenkapital von 1.8 Mia. Franken
aus. Sie tibertrifft die gesetzlichen Eigenmittel-
vorschriften um 71.8% und verfligt damit tiber

eine dusserst komfortable Eigenkapitaldecke.

Hohe Qualitét der Kredite

Der grosste und wichtigste Aktivposten der
Bank, die Kundenausleihungen, ist praktisch
vollumfinglich durch Sicherheiten gedeckt.
81 % dieser Sicherheiten sind privat bewohn-
te Wohnobjekte. Die durchschnittliche Be-
lehnung beliuft sich dabei auf 58 %. Die hohe
Kreditqualitit spiegelt sich auch im geringen

Bedarf an Wertberichtigungen.

Ausblick 2010 unter Vorjahr

Das anspruchsvolle Marktumfeld und das
fortgesetzt tiefe Zinsniveau werden weiterhin
die Ertrige beeinflussen. Das Ergebnis 2010
diirfte deshalb erwartungsgemiss unter dem-

jenigen desVorjahres zu liegen kommen. M
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BTV 3 Linder Drachenbootrennen

Zum 5. Mal veranstaltete die Bank fir Tirol und Vorarlberg am 3. Juli 2010 ihr legen-
dires Drachenbootrennen. 20 Mannschaften mit Unternehmensvertretern aus Osterreich,
Deutschland und der Schweiz kimpften am Bodensee um den Wanderpokal und die

Ehre des Drachens.

Paddler, ein Trommler und
ein Steuermann treiben das
12,5 Meter lange und 1,2
Meter breite Drachenboot

an. Rund 90 kriftige, rhythmische Paddel-
schldge fithren iiber eine 250-Meter-Strecke
Drei

jeweils

ins Ziel. Mannschaften

treten gegeneinan-

der an und kimpfen um den

Aufstieg ins Finale. Das sind
die Ingredienzien fiir ein

Drachenbootrennen, ein
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chinesisches Abenteuer mit iiber 2.000 Jahren

Tradition.

Sieg und Wanderpakal gingen

nach Vorarlberg

Thr Ziel, den Titel aus dem Jahr 2006 zu ver-

teidigen, erreichte die Omicron Electronics

GmbH dank Ehrgeiz und guter Taktik. «Der
Siegeswille war sehr gross. Wir kimpften bis
zur letzten Sekunde und wussten, dass der
gleichmissige Rhythmus das Wichtigste ist»,

erzihlt Petra Amann, Teamkapitinin des

Im Finale kampften die Teams der Etiketten Carini GmbH, der Doppelmayr

Siegerbootes und Mitarbeiterin im  Facility
Management des Vorarlberger Unternehmens.
Der Fun-Factor sei dennoch grésser gewesen
als der Druck, den Titel zu verteidigen. «Die
Stimmung war mitreissend und der ganze

Event ein Hammer», schwarmt Amann.

2. Platz dank Zusammenhalt

Marion Mittelberger, Leiterin Administration
bei der LTW Intralogistics GmbH aus Wol-
furt, hatte mit ihrem Team ebenfalls Grund
zum Jubeln. Die LTW-Mitarbeiter vertei-
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Seilbahnen GmbH, der Erne Fittings GmbH, der Aquis Sanitir AG, der LTW Intralogistics GmbH und der Omicron Electronics GmbH um den Wanderpokal.
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BTV-Vorstand Peter Gaugg (Mitte) und Gerhard Burtscher, Obmann des BTV-Drachenbootvereins,

e

freuten sich mit den Mannschaften iiber den erlebnisreichen Tag.

digten ihren 2. Platz aus dem letzten Dra-
chenbootrennen 2006 und erreichten damit
die eigenen Vorgaben, unter die Top 3 zu
kommen und vor dem Mutterkonzern Dop-
pelmayr ins Ziel zu gelangen. «Die letzten 20
Paddelschlige waren hart, aber die Anstren-
gung hat sich ausgezahlt. Die Begeisterung
vom gemeinsamen Erlebnis ist im ganzen

Haus spiirbar, freut sich Mittelberger.

Das beste Schweizer Team
landete auf dem 3. Platz

Die Aquis Sanitir AG steht fiir innovative,
individuelle und qualitativ hochwertige, elek-
tronische Sanitirprodukte. Wie im Unter-
nehmensalltag fiihlt sich das Unternehmen im
Umgang mit Wasser sehr wohl. Den Trom-
melschligen folgend und mit letztem Einsatz
landete das Team aus der Schweiz auf dem

hervorragenden 3. Platz.

Mitreissendes Gemeinschafts-
erlebnis

Der Leitgedanke, dass sich Erfolg nur im
Team einstellt, war es, der die BTV am Dra-
chenbootsport fasziniert und der sie dazu
animierte, selbst einen Drachenbootverein
zu griinden, erkliren BTV-Vorstand Peter
Gaugg und Gerhard Burtscher, Obmann des

g

G P
e~ _Dracher1§ooﬂénnen

/

SIND SIE BEREIT?

—
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BTV-Drachenbootvereins und BTV-Leiter
Markt Schweiz. 2001 veranstaltete die BTV

ihr erstes Drachenbootrennen.

Perfekte Rahmenbedingungen

Die Rahmenbedingungen waren perfekt:
strahlender Sonnenschein und 20 voll mo-
tivierte, trainierte Teams mit Unterneh-
mensvertretern aus Osterreich, Deutschland
und der Schweiz. Nach dem gemeinsamen
Frithstiick heizte Fitnesstrainerin Mary die
Stimmung ein, BTV-Vorstand Peter Gaugg
und Gerhard Burtscher, Obmann des BTV-
Drachenbootvereins, begriissten die Mann-
schaften. Das Rennen, das die Mitarbeiter der
Firma Omicron fiir sich entscheiden konnten,
verlief denkbar spannend: Platz 2, 3 und 4
lagen nur gut drei Zchntelsekunden ausein-
ander. Nach dem Nerven aufreibenden End-
spurt wurde bis in die Abendstunden gejubelt

und gefeiert.

Kontakt:

BTV Staad am Bodensee
Hauptstrasse 19, 9422 Staad
Tel.: 071 858 10-10

E-Mail: btv.staad @btv3banken.ch

wiww.btv.at/ch

RANKING

20. Duktus Tiroler Rohrsysteme GmbH

19. Mohrenbrauerei

18. Goldbeck Rhomberg AG

17. Mageba SA

16. Vorarlberger Nachrichten

15. Zumtabel Lighting GmbH

14. BTV

13. Konrad Knoblauch (5. der Qualifika-
tion, nicht im Finale angetreten)

Kleines Finale

12. Eirenschmalz Maschinenbau
11. Steinemann Technology AG
10. Briico Swiss AG

9. lllwerke Vkw

8. Silvretta Montafon

7. Bauengineering.com AG

Finale

6. Etiketten CARINI GmbH

9. Doppelmayr Seilbahnen GmbH
4. Erne Fittings GmbH

3. Aquis Sanitar AG

2. LTW Intralogistics GmbH

1. Omicron Electronics GmbH

Drache bringt Gliick

Der 2000 Jahre alte Drachensport ist
eng mit spirituellen Glaubensvorstellun-
gen verknipft. Der Drache steht in der
chinesischen Kultur flir Regen, reiche
Ernte, Gesundheit und Gliick. Auch wenn
die Teams das Rennen nicht als Kampf
zwischen gottlichen Drachen verstanden
haben, erschliesst sich die fremdlandi-
sche Symbolkraft (ber die drachenge-
schmiickten Boote.

3Banken Gruppe
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Sind Sie bereit?

Der Autschwung kommt.

Vielleicht nicht morgen. Aber sicher. Und dann sollten Sie bereit sein. Nutzen Sie die Zeit jetzt, um in Innovation und
Know-how zu investieren. Unsere Institute beraten Sie gerne KMU-gerecht, preisbewusst und forschungsgestiitzt:

* Innovationsmanagement » IT-/Informationsmanagement

- Prozessmanagement - Komplexitatsmanagement

- Strategieentwicklung und -umsetzung » Qualitats- und Projektmanagement
* Produktmanagement - Changemanagement

Mehr (ber unsere Forschung und Dienstleistungen erfahren Sie auf www.fhsg.ch, unter Tel. +41 71 226 16 07
oder info@thsg.ch.

. -

FHS St.Gallen

Hochschule
fiir Angewandte Wissenschaften Mitglied der FHO Fachhochschule Ostschweiz WWthSg . Ch
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Y Zukunft Ostschweiz: Vielen «Stamm-
gisten» bietet Zukunft Ostschweiz, das
jahrliche Konjunkturforum der IHK
St.Gallen-Appenzell und der St.Galler
Kantonalbank, eine unverzichtbare Ori-
entierungshilfe. Zukuntt Ostschweiz 2010
findet am Montag, 22. November, statt.

) Stimmung bleibt freundlich: Die
Ostschweizer Wirtschaft zeigt sich im
August in einer robusten Verfassung. Auch
wenn in einigen Industriebranchen das
Produktionsniveau noch deutlich unter
dem langjahrigen Durchschnitt liegt, so
sind die meisten Unternehmen mit der
Entwicklung der letzten Monate und mit

der aktuellen Geschiftslage zufrieden.

) Griines Licht fiir den Optics-Balzers-
Neubau: DerVerwaltungsrat von Optics
Balzers hat ein zukunftsweisendes Investi-
tionsprogramm von iiber 15 Mio. Franken
verabschiedet. Bis Frithling 2012 sollen
alle Aktivititen vom Standort Iramali nach
Neugriit 33 in Balzers, in ein neu zu er-
stellendes Hightechgebiude auf hochstem

technischen Niveau, verlegt werden.

) Genossenschaft RhREMA mit neuen
Strukturen: Altstitten — Der bisherige
Geschiftsfiihrer und Messeleiter Ralf
Huber griindet eine eigene Firma und
wird dem Messeteam in Zukunft wei-
terhin als Berater unterstiitzend zur Ver-
fiigung stehen. Mit dieser Veranderung

werden geplante Strukturen umgesetzt.

) Weniger Leser: Fast alle grosseren
bezahlten Tageszeitungen der Deutsch-
schweiz und die Gratiszeitung «20 Minu-
ten» haben im letzten Jahr Leser verloren.
Nicht so der «Blick»: Er legt erstmals seit

viereinhalb Jahren wieder zu.

) Weiterer Ostschweizer Kinofilm:
Der Wattwiler Thomas Rickenmann
konnte schon mit seinem ersten Werk
«Schonheiten des Alpsteins» einen gross-
en Erfolg verbuchen. Am 9. September
kam nun der zweite Film «Panamericana»
in die Kinos. Weitere Infos unter www.

panamericana-movie.com

LEADER

Buichel

In Taiwan geht

die Post ab

Die Wiirfel sind gefallen, der Schweizer Bundesrat ist neu
bestellt. Was die Sieben drauf haben, wird sich herausstellen.
Als Unternehmer auf die Politiker zu warten, lohnt sich nie.
Das ist klar. Fiir den LEADER verlassen wir deshalb die
enge Welt der heimischen Politik und deren Grenzen. Die
Reise fithrt dorthin, wo die Post abgeht. Nach Taiwan.

von Roland Rino Biichel

er bisherige Bundesrat hat sich

stark auf Europa, die USA und die

Volksrepublik China konzentriert.
Trotzdem lassen wir es uns nicht nehmen, den
Horizont zu erweitern. Zum Voraus: Es wird
Uberraschungen geben. Weil wir heute niich-
tern analysieren. Und uns nicht von «gefiihlten»
Annahmen leiten lassen.

Vorausschauend zu agieren, ist fiir jedes
Uberleben notwendig. In der Wirtschaft gibt es
keine Alternativen zum Grundsatz «gouverner,
c’est prévoir.Vor allem die kleinen und mittle-
ren Unternechmen miissen ihn leben. Sonst sind

sie subito weg vom Fenster.

Vorurteile adieu

KMU-Chefs brauchen prizise Zahlen und
konkrete Fakten als Grundlagen fiir unter-
nehmerische Entscheide. Aber auch, um Miss-
verstandnisse aus der Welt zu schaffen. Solche
grassieren zum Osten. Zum hiesigen und zum
fernen: zur Ostschweiz und zu Taiwan. Die
Fehlschliisse, die zur 6stlichen Schweiz gezogen
werden, kennen Sie. Kommen wir also zur boo-
menden Insel Taiwan, der «Republic of China».
Sie ist beim weitem kein Schwellenland. Auch
dann nicht, wenn jenes Vorurteil in manchen
Kopfen verankert ist.

Im «WEF Global Competitive Index» hat
sich die aufstrebende Volkswirtschaft nochmals
um fiinf Ringe hochgearbeitet und ist neu auf
Platz 12 der Weltrangliste. Direkt vor Grossbri-
tannien, Norwegen, Australien, Frankreich und
Osterreich! Und meilenweit vor der Volksre-
publik China und den hiufig tberschitzten

Lindern im Osten Europas.

Vorwirts, aufwérts

In welche Richtung steuert die Wirtschaft des
Landes mit seinen 23 Millionen gut gebildeten
Einwohnern? In diesem Jahr wird das Wachstum

gut 8% betragen. Wie sieht die aktuelle Handels-

bilanz mit der Schweiz aus? Allein in den ersten
sieben Monaten dieses Jahres nahm der Export
um 39% zu, im Rheintal um sagenhafte 148%!
Wir verkaufen jihrlich Waren fiir einen Milliar-
denbetrag nach Taiwan. Umgekehrt macht der
Import weniger als die Hilfte aus.

Ausgesprochen positiv ist: Wir exportieren
grosstenteils Maschinen und High-Tech-Pro-
dukte nach Asien. Erzeugnisse also, wie wir sie
in der Ostschweiz in hochster Qualitit her-
stellen. Allein in SG, TG, AR und Al erreichen
wir deshalb mit Taiwan einen Handelsbilanz-
tiberschuss von Dutzenden Millionen Franken
jahrlich.

Sehr gut ist: Das (ehemals angespannte) Ver-
hiltnis zwischen China und Taiwan hat sich in
den letzten Jahren stetig verbessert. Noch besser
ist: Es geht weiter so. Ein gewichtiger Grund fiir
uns Ostschweizer, noch intensiver mit diesem
Land und seinen fleissigen, offenen und anstin-

digen Menschen zu geschiften. |

Der 45-jahrige Rheintaler Roland Rino Bi-
chel ist SVP-Nationalrat und Mitglied der
Aussenpolitischen Kommission.
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Steuerliche Rahmenbedingungen

fiur KMU i1n der Schweiz

Das steuerliche Umfeld stellt fiir Unternehmen einen wichtigen Standortfaktor dar. Die
Schweiz bietet im internationalen Vergleich generell eine moderate Gewinnsteuerbelastung.

er starke globale und inter-
kantonale Wettbewerb erfor-
dert stete Bemithungen flir
den Erhalt und fiir die Verbes-
serung der steuerlichen Wettbewerbsfihigkeit.
Die dynamische Entwicklung der letzten Jahre
im Unternehmenssteuerbereich zeigt sich nicht
zuletzt in den auf Bundesebene eingeleiteten

Steuerreformen:

Unternehmenssteuerreform |
Hauptziel der Unternehmenssteuerreform von
1997 war die Stirkung des Holdingstandortes.
Unter anderem wurden bei der direkten Bun-
dessteuer folgende Massnahmen beschlossen:
— Freistellung von Beteiligungsgewinnen und
-ertriagen von der Gewinnsteuer
—Ersatz der Gewinnsteuer mit drei Progressi-
onsstufen durch eine proportionale Gewinn-
steuer mit einem einheitlichen Satz von 8,5%
— Authebung der Kapitalsteuer auf Bundesebene
Die Unternechmenssteuerreform I trat per 1. Ja-
nuar 1998 in Kraft und trigt seither wesentlich

zur Attraktivitit des Standortes Schweiz bei.

Unternehmenssteuerreform Il
Ziel der Unternehmenssteuerreform II war
die steuerliche Entlastung von KMU und die
weitere Erhohung der Standortattraktivitit
der Schweiz. Seit dem 1. Januar 2007 sind die
dringlichen Anpassungen in den Bereichen «in-
direkte Teilliquidation» und «Transponierung»
in Kraft.

Durch den zweiten Teil der beschlossenen
Massnahmen soll die Standortattraktivitit flir
KMU weiter erhoht werden:

— Milderung der wirtschaftlichen Doppelbela-
stung durch Einflihrung der Teilbesteuerung
von Dividenden von qualifizierten Beteili-
gungen

—Abbau von Substanz zehrenden Steuern
durch die Anrechnung der kantonalen Ge-
winn- an die Kapitalsteuer, die Ausweitung
des Beteiligungsabzuges und die Einfihrung
des Kapitaleinlageprinzips

— Entlastung von Personenunternehmen durch
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Thomas Christen, lic.oec. HSG, dipl. Steuer-

experte, Partner, steuerpartner ag in St.Gallen

die Ausweitung der Ersatzbeschaffungsmog-
lichkeit, die vorteilhaftere Bewertung von
Wertpapieren im  Geschiftsvermogen, die
Entlastung von Liquidationsgewinnen und
den Steueraufschub bei der Ubertragung von
Liegenschaften vom Geschifts- ins Privatver-

mogen.

Unternehmenssteuerreform il
Noch sind nicht alle Massnahmen der Un-
ternehmenssteuerreform II in Kraft getreten,
schon wird bereits an der Unternehmenssteu-
erreform III gearbeitet. Dabei sollen in der
Schweiz titige Firmen von unnétigen Steu-
erlasten befreit und die Position der Schweiz
im internationalen Steuerwettbewerb gestirkt
werden. Zur Diskussion stehen unter anderem
folgende R eformelemente:

— Abschaffung der Emissionsabgabe: Die Emis-
sionsabgabe wurde in der Vergangenheit
schrittweise von 3% auf 2% und dann auf 1%
reduziert. Dartiber hinaus wurde der Freibe-
trag schrittweise auf CHF 1 Mio. erhéht. Nun
soll die Besteuerung von Eigenkapitaleinlagen
bei Unternehmensgriindungen und bei Kapi-
talerhdhungen ganz abgeschafft werden.

—Verzicht auf die Kapitalsteuer: Mit der Unter-
nehmenssteuerreform II haben die Kantone
die Méglichkeit zur Anrechnung der Kapi-
talsteuer an die Gewinnsteuer erhalten. Nun
soll den Kantonen auch die Moglichkeit zum
vollstindigen Verzicht auf die Kapitalsteuer er-

offnet werden.

Cyrill Lenz, Betriebsskonom FH, Steuerberater,
steuerpartner ag in St. Gallen

—Verrechnungssteuer: Im Bereich von kon-
zerninternen Finanzierungen sollen die zum
Teil hinderlichen Praxisfestlegungen der Eidg.
Steuerverwaltung tiberpriift und angepasst
werden.

— Gezielte Anpassungen an den kantonalen
Vorzugsregimen: Generelles Verbot der Ge-
schiftstitigkeit von Holdinggesellschaften

auch im Ausland, Einfihrung von Mindest-

(bspw.

15%) und gemischten Gesellschaften (bspw.

20%) fiir Nichtbeteiligungsertrige, die Ab-

schaftung des Status der Domizilgesellschaft

besteuerungsquoten bei Holding-

und die steuerliche Gleichbehandlung von

in- und auslindischen Ertrigen bei den ge-

mischten Gesellschaften.
Die  Unternehmenssteuerreformen  zeigen
eindriicklich die dynamische Entwicklung im
Steuerbereich. Mit gezielten Massnahmen sol-
len positive Wachstumseffekte ausgelst und die
Position der Schweiz im internationalen Um-
feld gestirkt werden. Gleichzeitig soll mit der
nichsten Reform auch den Anliegen der Eu-
ropidischen Union Rechnung getragen und der
Druck auf die Schweiz reduziert werden.

Die optimale Ausgestaltung der Unter-
nehmensbesteuerung ist ein kontinuierli-
cher Prozess in einem sich stets wandelnden
Unmfeld. Es gilt, die Entwicklungen im Steu-
erbereich weiterhin genau zu verfolgen, um
allfilligen Handlungsbedarf frithzeitig zu er-
kennen und sich bietende Chancen rechtzei-

tig zu nutzen. |

LEADER
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Mehr Komfort fur Firma und Personal - mit Atupri!

Von der Qualitat einer Kollektiv-Krankenversicherung profitieren heute nicht mehr nur die versicherten Firmen -
auch die Mitarbeitenden und ihre Familien kénnen auf der Grundlage einer guten Kollektiv-L6sung hohe wirtschaft-
liche Vorteile (Pramienreduktionen!) erzielen.

Aus der Erfahrung einer der grossten
Betriebs-Krankenkassen der Schweiz
Die Atupri entstand auf den Fundamen-
ten der 1910 gegriindeten Krankenkas-
se SBB. Seit 1998 bietet Atupri ihre
Produkte allen Unternehmen und Or-
ganisationen an. Sie tut dies mit aus-
sergewOhnlichem Erfolg: Bereits sind
Uber 750 Schweizer Firmen bei Atupri
versichert.

Erfolgsorientierte Zusammenarbeit

Atupri zeichnet sich durch eine verninf-
tige Preispolitik und ausgezeichnete
Versicherungs- und Service-Leistungen
aus. Sie reduziert den administrativen
Aufwand ihrer Firmenkunden auf ein
absolutes Minimum. Hinzu kommt ein
besonders vorteilhaftes System von Préa-
mienrUckvergitungen, «Payback» ge-

Payback
(Pramienrtickvergiitung)
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nannt. Atupri beteiligt ihre Firmenkun-
den am Vertragsergebnis — je weniger
Leistungen in Anspruch genommen wer-
den, umso héher fallen die Prémiengut-
schriften aus. Grundlage davon ist die

Kollektiv-Taggeldversicherung

Der Betrieb versichert die Lohnfortzah-
lungspflicht des Arbeitgebers in Krank-
heitsféllen ab einem frei zu vereinba-
renden Krankheitstag. Ergénzend zu
dieser Firmentaggeld-Versicherung nach
VVG besteht - je nach Bediirfnislage des
Unternehmens — auch die Méglichkeit,
die Unfallversicherung sowie eine Opti-
mierung der Mutterschaftsversicherung
abzuschliessen.

Die paritétische Aufteilung der Pramien
sowie die Deckung des effektiven Ver-
dienstausfalls im Krankheitsfall sind
weitere Pluspunkte flr eine bessere
Vorsorge.

Krankenversicherungslésungen

fur alle und unter einem Dach
Kollektiv versicherte Mitarbeitende
erhalten durch ihren Arbeitgeber die
Maoglichkeit, sich auch privat (einzeln
oder als Familie) bei der Atupri zu ver-
sichern — in der obligatorischen Kran-
kenpflege (Grundversicherung) und
individuell fur bendtigte Zusatzversi-
cherungen.

Der freiwillige Kollektivpflegevertrag mit
seinen glnstigen Pramien bietet fir
Arbeitgeber und Arbeithehmer glei-
chermassen Vorteile — so ist beispiels-
weise nach dem Ausscheiden aus dem
Unternehmen die Weiterfihrung in der
Einzelversicherung jederzeit mdglich.

Sie sind fiir Sie da:

Die Atupri Firmenkunden-Berater
Ausgehend von den gestiegenen Ge-
sundheitskosten gewinnt die Kollektiv-
Krankenversicherung fur Firmen und ihr
Personal stark an Bedeutung. Deshalb
steht Atupri allen interessierten Unter-
nehmen jederzeit mit qualifizierten Aus-
sendienstmitarbeitern mit Rat und Tat
zur Verfligung.

Nutzen Sie diese Moglichkeit fiir lhre
Firma und fiir lhre Mitarbeitenden -
es wird sich lohnen.

Kontakt

Atupri Krankenkasse
Firmenkunden

Zieglerstrasse 29 e 3000 Bern 65
Tel. 031 555 09 11

eMail: firmenkunden@atupri.ch
www.atupri.ch

aTtupry
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Der Jonschwiler Beat Eisenring sptirt be-
sonderen «Leadern» nach: Die roten Verbre-
cher Lenin und Mao haben es ihm angetan.
Der Objektkiinstler iibernimmt alte Mo-
numente und tibersetzt ihre Werte «experi-
mental und politisch losgelst» in eine neue,
zeitgendssische Formensprache. Er versucht,
die originalen Skulpturen in den ehema-
ligen Volksrepubliken aufzuspiiren, sie vor
der Zerstorung zu retten und — nach dem
Transfer der Objekte in die Schweiz — diese
als «transformierte Fornw als Ausgangsmate-

rial flir sein Projekt «Leader» zu nutzen.

N

Architekt Peter Boppart platzte — zu Recht
— der Kragen: Der CVP-Kantonsrat hat

eine Einfache Anfrage «Turnhallen-Problem
anpacken statt Zeit in undurchsichtige Kon-
strukte zu verlieren» eingereicht. Die Lehr-
linge am Gewerblichen Berufs- und Weiter-
bildungszentrum im Riethiisli oberhalb der
Stadt St.Gallen warten niamlich noch immer
auf den Wiederaufbau der im Februar 2009
(!) eingestiirzten Turnhalle. Der Andwiler
will wissen, was in den vergangenen Mo-
naten konkret fiir den Wiederaufbau der
Turnhalle unternommen wurde und wer
den Fall verschleppe — Justiz, Rechtsanwilte,
Versicherungen, Unternehmer, Kanton? Die
Bevolkerung hoftt auf baldige Beantwor-
tung — und auf Bekanntmachung der fiir

den Skandal Verantwortlichen.

Schlusspunkt

Schafft sich die Schweiz

auch ab?

Gross und laut war die Aufregung im Bildungsbiirgertum, als
Thilo Sarrazin sein Buch «Deutschland schafft sich ab» veroffent-
lichte. Besonders érgerte es die Elite, dass einer der vermeintlich

«Ihren» es wagte, provokative Thesen aufzustellen — fernab aller

verlogenen politischen Korrektheit. Nur die «Weltwoche» stimmte

nicht in das Protestgeschrei ein, sondern tiberpriifte einige seiner

Ansichten fiir die Schweiz. So falsch liegt der Mann oftensichtlich

gar nicht. von Stephan Ziegler

er Sozialdemokrat Sarrazin be-

handelt in seinem Buch grundle-

gende Probleme der — deutschen
— Einwanderungspolitik. Seine Fragen kon-
nen aber auch die Schweiz betreffen. Welche
Auslinder wollen wir? Woher kommen die
«guten»? Die «Weltwoche» hat in ihrer Ausga-
be 36 den Versuch gestartet, einige von Sar-
razins Thesen auf die Schweiz zu tibertragen.
Wir fassen hier die erschreckendsten Resul-
tate zu Arbeitslosigkeit, Sozialhilfebezug und
Kriminalitit zusammen:

Arbeitslosigkeit: Im August 2010 lag die
Gesamtarbeitslosenquote in der Schweiz bei
3,6 Prozent. Wihrend nur 2,7 Prozent der
Schweizer arbeitslos waren, betrug die Quote
bei den Auslindern 6,7 Prozent. Unter den
grosseren Zuwanderergruppen schneiden die
Deutschen am besten ab (mit 3,2 Prozent), der
Westbalkan — das ehemalige Jugoslawien — am
schlechtesten (7,5 Prozent).

Sozialhilfe: Zuwanderer aus sechs Staaten

(Eritrea, Guinea-Bissau, Irak, Libyen, Somalia,

Steuer- und Wirtschaftsberatung

Ihre Spezialisten in der Region

fiir nationale und internationale
Steuerberatung

Geschaftsfiihrende Partner:

Dr. Mathias Oertli | Walter Stiefel | Thomas Christen
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Jemen) weisen eine Sozialhilfequote von iiber
50 Prozent auf. Bei zahlreichen anderen Lin-
dern bleiben die Dimensionen eindriicklich:
Uber 50 Nationen weisen eine Sozialhilfequo-
te zwischen zehn und 50 Prozent aus. Euro-
piische Staaten fehlen in der Liste weitgehend.

Kriminalitit: Bei Korperverletzung, vor-
sitzlicher Totung, Vergewaltigung, Freiheits-
beraubung und Entfihrung, Handel mit Be-
tiubungsmitteln und Entreissdiebstahlen liegt
der Anteil auslindischer Straftiter zwischen 51
und 62 Prozent. Schweizer Gefingnisse sind
bei Langzeitstrafen zu rund vier Fiinfteln mit
Auslindern gefiillt. Besonders exponiert sind
Angehorige der Staatengruppe Serbien/Mon-
tenegro/Kosovo.

Die von der «Weltwoche» untersuchten Be-
reiche zeigen: Positive und negative Effekte der
Einwanderung sind nicht zufillig verteilt. Es
sind regelmissig dieselben Nationalititen, die
in der Kosten-Nutzen-Bilanz gut oder schlecht
abschneiden. Ein Gefille von Nordwesten nach

Stidosten ist leicht zu erkennen. [ |
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Vadianstrasse 44
CH-9001 St.Gallen

Tel. ++41 (0)71 224 11 11
Fax ++41 (0)71 224 11 33
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Kennen wir uns?

Unternehmer wissen: Nirgends ist der Grat zwischen Freund und
Feind so schmal wie im Geschiftsleben. Das Friendscouting-Modell
hilft IThnen beim Navigieren auf dem glatten Parkett des Zwischen-

menschlichen.

Leser mit Elefantengedichtnis wissen: Un-
sere Modelle operieren immer mit zwei
Achsen. Diesmal heissen sie «ich» und «er».
Also Sie und ein anderer. Wir sehen eine
Vierfeldermatrix: unsere Freunde und Fein-
de vs. die Freunde und Feinde eines anderen.
Auf wen kann ich mich verlassen? Beginnen
wir unten links: «Der Feind meines Fein-
des ist mein Freund». Wir kennen das vom
Pausenhof oder aus dem Geschichtsunter-
richt (I Principe). Das Prinzip ist wahr und
schmerzhaft und fusst auf der Annahme, dass
alle nach Macht und Einfluss streben. Der
Quadrant links oben: «Der Feind meines
Freundes ist mein Feind.» Es ist die mora-
lische Umkehrung von Machiavelli. Ein-
zelne von Thnen werden auch dieses Prin-

zip vom Pausenhof kennen. Andere aus der

2 topmodels

Roman Tschippeler und Mikael Krogerus, die Autoren von «50 Erfolgs-
modelle» und «Das Fragebuchy, arbeiten seit zehn Jahren erfolgreich zu-

sammen, ohne jemals einen Vertrag unterschrieben zu haben. Tschippeler

hat 657 Facebookfreunde, Krogerus 272.

www.50topmodels.ch, www.fragebuch.ch, www.guzo.ch
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Mathematik: Tit for Tat (wie du mir, so ich
dir) lautet die intelligenteste Verhaltensweise
fiir die komplexen Dilemma der Spieltheo-
rie. Nicht verstanden? So ist es gemeint: Sie
konnen am besten anderen vertrauen, wenn
Sie selbst vertrauenswiirdig sind. Rechts
unten: «Der Freund meines Feindes ist ein
A...». Die Logik dieses Satzes erschliesst sich
jedem, der schon einmal hintergangen wur-
de. Der vierte Quadrant schliesslich — «der
Freund meines Freundes ist mein Freund» —
ist das grundlegendste Prinzip aller sozialen
Netzwerke. Wertfreie Fragen an den denken-
den Menschen: Wie viele Facebookfreun-
de haben Sie? Wie viele davon kennen Sie
personlich? Und mit wie vielen von ihnen
wiirden Sie einen Vertrag per Handschlag

abschliessen?
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Peter Weigelt, VR-Prasident Premium Communications Group

Wussten Sie schon, dass es nun auch eine Ostschweizer Ausgabe des Standardwerks «\VWho'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 vdllig Recht.

www.leaderonline.ch




Eine Marke der Daimler AG

“Oh Lord.."

Der Mercedes-Benz SLS AMG.
Jetzt live bei uns in der LIGA Wil.

LIGA Lindengut-Garage AG Toggenburgerstrasse 146
9501 Wil, Telefon 071 929 31 31, www.liga.ch



