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Editorial

BMW 1ter

Freude am Fahren

Das Schicksal beginnt im Detail

lle vier Jahre wird in der Schweiz auf nationaler Ebene gewihlt. Und alle

vier Jahre ist die Rede von einer Schicksalswahl. Der kiinftige Kurs der

Schweiz, so wird uns jedes Mal medial weisgemacht, werde an einem

Wochenende im Herbst bestimmt. Und genau so vorhersehbar erfolgt

kurz darauf die grosse Erniichterung, wenn sich zeigt, dass grosse Wiirfe
in unserem Land ausbleiben, ganz egal, ob die neue Legislatur mit kleinen Verinderungen
oder mit einem so genannten politischen «Erdrutsch» in Angriff genommen wird.

‘Wahlen in der Schweiz fiihren systembedingt nicht dazu, dass das Land ein v6llig neues

Gesicht erhilt. Das kann man positiv auslegen, denn gerade in unsicheren Zeiten ist Stabi-
litit ein wichtiger Wert. Gleichzeitig ist zu beflirchten, dass die Politverdrossenheit weiter
zunimmt, wenn immer mehr Menschen den Eindruck erhalten, ihr Gang zur Urne bleibe
folgenlos. Die Aufgabe der Medien ist es deshalb, keinen kiinstlichen «Hype» rund um eine
angebliche Schicksalswahl zu entfachen, sondern aufzuzeigen, dass die Stimmabgabe auch
dann nicht vergeblich ist, wenn keine Revolution daraus entspringt. Denn selbst kleine Ver-
inderungen koénnen sich spiter in einzelnen Sachfragen auswirken.

Ein Beispiel: Gut moglich, dass es im Standerat nach den Wahlen unter dem Strich keine
grossen Verschiebungen bei der Parteienstirke gibt. Doch in der kleinen Kammer hat jede

Personalrochade automatisch grossere Auswirkungen. Entscheiden sich etwa die St.Galler

Stimmbiirger dafiir, den SP-Kandidaten Paul Rechsteiner mit seinen ausgeprigt sozialis-
tischen Ideen in den Stinderat zu schicken, wichst umgehend die Gefahr von Zufallsmehr-

heiten zugunsten wirtschaftsfeindlicher Vorschlige und unsinnig-unrealistischer Forderun-

DER FR AN KEN IST STARK gen. Denn schon heute ist der Stinderat anfillig fir Mitte-Links-Postulate. Mehr Ferien
[ ] verbunden mit hohen Mindestlohnen und immer neue Massnahmen gegen vermogende

Steuerzahler: Das sind Pline, die unseren Staat schwichen, die aber scheibchenweise Einzug
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Schicksalswahlen? Vielleicht nicht, was die grossen Linien der Politik angeht. Mit Blick

Es gibt viele Grinde, sich fur die Agilitdt und Dynamik eines BMW 1er zu entscheiden. auf das Detail aber entscheidet jede Wahl ein Stiick weit iiber unser Schicksal. Deshalb sind
In diesem Sommer liefern wir Ihnen funf Grinde mehr: wir aufgefordert, klug zu wihlen.

200% BMW. 100% Sonderausstattung bezahlen, 200 % erhalten /,/

Wahrungsausgleichspramie /

Promotionsleasing / p

Gratis-Service bis 100000 km oder 10 Jahre (/@\,\q f/‘

Wahrungsvorteile fiir alle BMW Modelle verfiigbar
Natal Schnetzer
Promotion neu gultig bis 30.09.2011. Fragen Sie bei Christian Jakob nach einer aktuellen Offerte.

Verleger
DER BMW 1er. JETZT BIS ZU CHF 11670.- WAHRUNGSVORTEIL.
Christian Jakob AG Christian Jakob AG
Schuppisstrasse 9 Unterdorfstrasse 85
9016 St. Gallen 9443 Widnau
Tel. 071 282 49 69 Tel. 071 727 20 40
www.christianjakob.ch
BMW 116i Dynamic Edition (3-Turer) (abg. Modell mit Sond.-Ausst.), 4 Zyl/90 kW (122 PS), Katalogpreis CHF 27 900.-. Berechnungsgrundlage Wahrungsvorteil: Wahrungsausgleichspramie CHF 3000.-, August 2011 1 3

200% BMW CHF 7470.- (Details unter www.bmw.ch/200), 4-Zylinder-Pramie CHF 1200.—. Promotion neu gltig bis 30.09.2011. Alle Preise inkl. 8% MwSt.



atupri.ch

i 4 Frutcake®ah,
\ | % »

Atupri — auch im Bereich Firmenkunden
eine filhrende Qualitats-Krankenkasse
fur Firmentaggeld, Krankenpflege,
Unfallerganzung und Mutterschaft

Atupri Krankenkasse
Firmenkunden
Zieglerstrasse 29
3000 Bern 65

Tel. 031 555 09 11

firmenkunden@atupri.ch

«Bei der Wahl der
- Krankentaggeld-Versicherung

achten wir auf den Preis sowie auf

]_-'eine none Servicequalitit.

o Nina Jordi
i ’ Stellvertretende Geschéaftsfiihrerin
{;Ll :

RailAway AG
T
.

Krankenkasse
aTupri

Die Mitte noch nicht abschreiben 6
2011 ist das Wahljahr der neuen Krifte

Die Ausgangslage im Appenzellerland 10
Eine Auslegeordnung vor den Wahlen

«Es ist wie bei einem Neugeborenen» 12
Stephan Weigelt tiber die neue Ostschweizer

Bank «acrevis»

Die entscheidenden ersten Sekunden 15

Imageberatung fiir angehende Politiker

KMU in der Ostschweiz klagen 17
iiber starken Franken

Der Aufschwung verliert an Fahrt

Die Euro-Schwiche aus Sicht 18
eines thurgauischen KMU
Ein Kommentar von Ferruccio Vanin,

Finanzchef bei der RWD Schlatter AG

«Wir leben gut von den 26
Montage-Siinden»
Zu Besuch bei der TS Tor & Service AG

Auf Nachhaltigkeit ausgerichtet 32
Bioforce hat mit dem Kauf der niederlindi-

schen Biohorma Schlagzeilen gemacht

Denkplatz fiir Konferenzen 44
Das Lilienberg Unternehmerforum

gilt als Ort der Begegnung

Vom Wert des Querdenkers 52
Vorschau auf den Schweizer KMU-Tag

Inhalt

«N1ic.

Stu
schiessen
Tore»

-
—

'

Die nominierten Teams 55
Wer sich Hoffnungen auf den diesjahrigen
WTT-YoungLeaderAward machen darf

Ziind Systemtechnik AG gewinnt 60
KMUPrimus

Impressionen von der Verlethung
Wechsel beim LEADER 65

Auf Marcel Baumgartner folgt

Richard Ammann

Anzeige

altherr nesslau & < et e

altherr schaan

Altherr AG, im Rosle 7, FL-9494 Schaan
Tel. 00423 237 50 50, info@altherrag.li, www.altherrag.li

August 2011 n 5



Hintergrund

Die Mitte noch nicht abschreiben

2011 ist das Wahljahr der neuen Krifte. Auch wenn die jiingsten Gewichse in der
Politlandschaft zum Teil bereits 2007 am Start waren: Die eigentliche Bewihrungsprobe
fiir die neuen Parteien wie BDP und Griinliberale folgt erst in diesem Herbst. Die Frage
ist, ob sie sich wirklich einen grossen Erfolg wiinschen sollten. Denn einem Sieg an

der Urne dirfte schon bald die Entzauberung folgen. Und vieles spricht dafiir, dass die
kommende Legislatur zu einer Wiedergeburt der alten Krifte fiihrt.

Text: Stefan Millius

as macht neugegriinde-

te Parteien so attraktiv?

Warum  wurden den

Griinliberalen kurz nach
ihrer Entstehung die Tiiren eingerannt, und
warum ist die SVP-Abspaltung BDP selbst
fiir bisher tiberzeugte Parteilose ein will-
kommener neuer Hafen? Es gibt verschie-
dene Griinde. Zum einen, und das liegt in
der Natur der Sache, kann sich kaum je-
mand zu 100 Prozent mit einer bestimm-
ten Partei identifizieren. Jeder Parteibeitritt
ist deshalb mit Kompromissen verbunden.
Wer bisher parteilos war, dem war offenbar
der Kompromiss flir einen Beitritt bisher
zu gross. Eine neue Partei weist flir eine
bestimmte Personengruppe vielleicht eine
grossere ideologische Schnittstelle auf als
die bisher bestehenden. Diese Leute kon-
nen es sich infolgedessen plotzlich vorstel-

len, einer Partei zugehorig zu werden.

Hafen fiir Frustrierte
So brutal es klingen mag: Ein wahrer Mag-
net sind neue Parteien aber auch fiir poli-
tisch Interessierte, die es in einer anderen
Partei bisher zu nichts gebracht haben.
Neuparteien brauchen in kurzer Zeit viel
Personal, um funktionsfihig zu werden.
Einer aus dem Fussvolk der SVP beispiels-
weise kann auf einen Schlag Prisident einer
BDP-Sektion werden, denn in der Start-
phase wird jeder und jede benétigt. Das ist
zugleich die Schwiche der neuen Parteien:
Sie rekrutieren sich nicht nur, aber zu ei-
nem schonen Teil aus Frustrierten, denen
der Weg nach oben anderswo verwehrt
blieb. Und das vielleicht auch aus eigenem
Verschulden.

Bei einer Partei wie den Griinliberalen

kommt dazu, dass die Verbindung aus zwei

6 1 August 2011

Auf dem Foto eine Einheit: Der aktuelle Bundesrat.

Grundhaltungen — &kologisches Bewusst-
sein. und Liberalismus — vielen attraktiv
erscheint, die sich nicht fiir eine davon
entscheiden mégen. Die Frage, ob die Ver-
schmelzung dieser zwei Schwerpunkte

tiberhaupt moglich und sinnvoll ist, muss

Bild: admin.ch

jeder fuir sich selbst beantworten. Sicher ist,
dass die dahinter liegende Unverbindlich-
keit eine Anziehung darstellt. Wer «nup» Li-
beral ist, muss sich oft gegeniiber naturver-
bundenen Kreisen rechtfertigen; wer «num
griin ist, dem wird Wirtschaftsfeindlichkeit

vorgeworfen. Griinliberal wird so zum will-
kommenen Etikett, das sich in der Realpo-

litik allerdings erst bewihren muss.

Attraktivitat

des Herausforderers

Dass den beiden neuen Parteien nicht nur
an dieser Stelle, sondern generell in der
Berichterstattung zu den Wahlen 2011
viel Platz eingeriumt wird, hat eine Logik:
Bei den arrivierten Parteien sind die Po-
sitionen bekannt, ebenso ihre prominen-
ten Vertreter. Sie verteidigen ihre Pfriinde,
wihrend die neuen Krifte die Herausfor-
derer und Spielverderber darstellen — mit
ungewissem Ausgang. Das bringt medial
ausschlachtbare Spannung in den Wahl-
herbst. Ob es die Qualitit der Politik in
der Schweiz erhoht, ist eine andere Frage.
Und vielleicht ist es sogar nur das Schluss-
geplinkel einer seit Jahren andauernden
Entwicklung, die sich schon bald wieder
ins Gegenteil verkehrt.

Denn der Niedergang der politischen
Mitte, der Siegeszug der Pole, die Neupar-
teien als Wiirze: Das alles passt im Grunde
nicht zur Schweiz. Es ist sogar der Gegen-
entwurf zum Erfolgsrezept unseres Landes.
Die Schweiz basiert auf dem permanenten
Ausgleich. Die Pole sorgen flir Korrek-
turen dort, wo die Mitte zum lauwarmen
Kompromiss tendiert; die Pole spiiren in-
stinktsicher das Volksempfinden auf, wo
die Mitte ihr entsprechendes Sensorium
bereits verloren hat. Doch am Ende dieses
Prozesses miissen wieder Losungen stehen.
Und so unattraktiv das im Moment klingen
mag: Die Losung liegt nicht im Ausschlag
des Pendels, sondern in dem Moment, in
dem das Pendel in der Mitte zum Stehen

kommt.

Protest ist kein Dauerzustand

Wer derzeit von einem Wiedererwachen
der Mitte spricht, wird begreiflicherweise
wenig Verstindnis ernten. Beim genaueren
Hinsehen scheint die Lage flir die staats-
tragenden Parteien wie FDP und CVP
allerdings langfristig weniger dramatisch
als stets kolportiert. Denn jede Niederlage,
die sie kassieren, bedeutet einen Zugewinn
anderer Parteien, die damit stirker in die
Verantwortung geraten und zuerst bewei-
sen missen, dass sie dieser gerecht werden.
Protestwiahler sind dies nicht aus Prinzip

und im Dauerzustand, sondern temporir,

um einer Unzufriedenheit Ausdruck zu
verleihen. Zeigt sich, dass der Protest nicht
zu konstruktiven Resultaten fiihrt, kehren
auch Protestwihler irgendwann zu ihren
alten Werten zurtick.

Und das ist der Knackpunkt fiir die neu-
en Parteien: Die Profillosigkeit, die den tra-
ditionellen Parteien oft vorgeworfen wird,
trifft auf Griinliberale und BDP noch viel
mehr zu. Sie sind nicht historisch gewach-
sen, sondern Kunstgebilde, die noch gar
kein Profil aufbauen konnten. So schwer
FDP, CVP und auch die SP in den letzten
Jahren gebeutelt wurden — sie haben doch
Wurzeln, die auch dann noch tragen, wenn
die Aste abgesigt werden. Bei den Griinli-
beralen andererseits ist offen, wie sich bei-
spielsweise ein Wahlausgang unter den Er-
wartungen auswirken wiirde. Eine so junge
Partei hat noch nicht die Substanz aufge-
baut, die in solchen Fillen trigt. So stark
beispielsweise eine FDP auch verloren hat,
so fiallt doch auf, dass sie dennoch keine
Abstriche in der Professionalitit ihres Ap-
parates gemacht hat.

Drei iiberlebende Blocke

Vieles spricht dafiir, dass die Zukunft von
drei politischen Blocken bestritten wird:
Da ist zum einen die viel zitierte Mitte aus
FDP und CVP. Die beiden Parteien haben
zwar wenig Lust, in denselben Topf gewor-
fen zu werden, doch verbindet sie bei allen
Differenzen in einzelnen Fragen doch ein
in weiten Teilen identisches Verstandnis von
Staat, Gesellschaft und Wirtschaft. Die SVP
als zweiter Block vermag zuverlissig und
langfristig die Wihlerkreise abzuschépfen,
denen die Forderungen der biirgerlichen
Mitte zu wenig weit gehen. Als dritter
Block kann Links-Griin aus SP und Grii-
nen von dem Fundus an Wahlern leben,
der weitgehend unabhingig von Stimmun-
gen dieses Weltbild teilt.

Miisste man heute Wetten abschliessen
darauf, welche Parteien aus der nichs-
ten Legislatur gestirkt hervorgehen, so
tite man gut daran, neben den Links- und
Rechts-Polen — die erfolgreich bleiben
werden — auch auf die viel gescholtene
Mitte zu setzen. Sie haben langfristig die
besseren Karten als die neuen Mitspieler.
Denn deren Entzauberung wird unweiger-
lich folgen. Und dann profitieren die Kriaf-
te, die geduldig tiber Jahrzehnte eine Basis
gebaut haben. |

Kolumne

Mehr Wirtschafts-
kompetenz gefragt

Die gute Verfassung unseres Landes hat
bei den jlingsten Turbulenzen an den
Finanzmirkten dazu gefiihrt, dass eine
Flucht in unser Land stattfindet — in
Form von riesigen Kapitalstromen. Der
Franken wird so stark nachgefragt wie
Gold. Unsere Exportunternehmen verlie-
ren bei einer derart raschen Aufwertung
ihre Konkurrenzfihigkeit gegeniiber
auslindischen Mitbewerbern. Mit der
massiven Uberbewertung des Frankens ist
es kaum mehr mdoglich, zu gewinnbrin-
genden Preisen zu exportieren.

Diese Entwicklung kann eine fatale Wir-
kung auf unseren Werkplatz und unseren
Dienstleistungssektor haben. Es wird zu
einem Arbeitsplatzabbau kommen, denn
die Unternehmen sind gezwungen, ihre
Kostenbasis zu reduzieren. Auslagerungen
von Produktionskapazititen ins Ausland
sind ein mogliches Mittel.

Es gibt in der Wirtschaftspolitik keine
einfachen Rezepte flir rasche Losun-
gen.Auch die Nationalbank kann keine
Wunder bewirken. Was ist also in dieser
schwierigen Zeit zu tun, wenn das ei-
gentliche Problem unser Erfolg ist?

Es ist notwendig, dass die politischen
Entscheidungstriger wieder tiber mehr
wirtschaftliche Kompetenz verfligen.
Nicht Schaumschligereien sind gefordert,
sondern Knochenarbeit. Das Ziel muss
sein, unsere wirtschaftlichen Rahmen-
bedingungen noch attraktiver zu machen,
um unsere Unternehmen zu entlasten.
Die eidgendssischen Wahlen im Oktober
bilden dazu die Gelegenheit!

Marc Mchler
Kantonsrat, Kantonalparteiprisident FDP
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Hintergrund

«Be1l einem Fussballmatch schiessen auch
nicht immer nur die Sturmer ein Goal»

Der Wahlkampf hat lingst begonnen. Mit schwerem Gegenwind zu kimpfen hat ins-
besondere die FDP. Eine der zwolf St.Galler Nationalratskandidaten ist Sabine Bianchi.
Sie glaubt nach wie vor an die Daseinsberechtigung des Freisinns.

Sabine Bianchi, glaubt man den Progno-
sen, befindet sich die FDP im freien Sink-
flug. Haben Sie lhre Kandidatur fiir den
Nationalrat schon bereut?

Nein, denn es war mir schon von Anfang
an klar, dass diese Wahlen kein «Sonntags-
spaziergang» sein werden und dass jede
Stimme zihlt. Aber apropos Sinkflug: Die
FDP hat beim letzten Wahlbarometer ge-
geniiber der vorhergehenden Umfrage
Prozentpunkte gewonnen. Und bis zum
23. Oktober ist auch noch ein Weilchen
hin.

Uber den Freisinn wird derzeit viel ge-
schrieben, aber kaum Positives. Was
schatzen Sie personlich an der Partei?
Den liberalen Geist. Freiheit ist mir extrem
wichtig, daflir bin ich auch gerne bereit,
Verantwortung zu tibernehmen. Ich bin
vom Charakter her eine Optimistin und
sehe eher Chancen und Losungen, als dass
ich angstgetrieben und problemorientiert
durch die Welt gehe. Deshalb schitze ich
die FDP — Eigenverantwortung und Lo-
sungen stehen im Zentrum der politischen
Arbeit.

Demnach hat die FDP zwischen SVP und
CVP noch eine Zukunft?

Aufjeden Fall. Ich glaube, dass die Schwei-
zerinnen und Schweizer die vorherr-
schende Polemik in der Politik langsam
satthaben. Wir leben in einem Paradies, es
geht uns gut — aber wir diirfen uns nicht
zuriicklehnen und diese Lebensqualitit als
selbstverstindlich hinnehmen. Wir miissen
hart dafiir arbeiten — und genau das ist die
Aufgabe der Politik. Ich glaube, dass den
Schweizern ihre Lebensqualitit, aber auch
ihre Freiheit wichtig ist und sie bereit sind,
fiir diese Verantwortung zu tibernechmen.

Man kann nicht alles staatlich regulieren

8 u August 2011

und flir jede Herausforderung ein neues
Gesetz schaften. Ich bin der Meinung, dass
der Staat optimale Rahmenbedingungen
schaffen muss, damit wir unser Gliick, unser
Leben selber in die Hand nehmen kénnen.
Und dafiir setzt sich die FDP ein.

Es heisst, der FDP fehle es an starken
Persdnlichkeiten. Sehen Sie das anders?
Wenn man «starke Personlichkeiten» mit
denjenigen Menschen gleichsetzt, die mog-
lichst laut, provokativ und ohne Riicksicht
auf Verluste ihre Meinung in die Welt po-
saunen, dann ja. Anders sieht es aus, wenn
man die zahlreichen FDP-Mandate auf
kommunaler, kantonaler und nationaler
Ebene betrachtet. Dann wird schnell klar,
dass die FDP die Partei flir die ganze Bevol-
kerung ist und sich sehr stark engagiert. Und

das geht nur mit starken Personlichkeiten.

Fiir welche Anliegen machen Sie sich
stark?

Liberal ist fiir mich kein Schlagwort, son-
dern eine Grundhaltung. Das mochte ich
in allen Themen leben — von der Bildung
iber die Gesundheit bis zur Kultur. Als
Mitinhaberin einer Firma werde ich mich
natlirlich auch fiir den Wirtschaftsstandort
Schweiz starkmachen. Nur wenn es — gera-
de auch den kleineren und mittleren — Un-

ternehmen gut geht, haben wir die Mittel,

Sabine Bianchi

wohnt und arbeitet in St.Gallen. Bei der Kom-
munikationsagentur YJOO Communications
fuhrt sie den Standort St.Gallen und betreut
nationale und regionale Mandate. Die 38-jah-
rige Ostschweizerin ist verheiratet und in ih-
rer Freizeit liest, tanzt, wandert und golft sie
gerne. www.sahine-bianchi.ch

um unser Land weiter vorwirts zu bringen.
Die Vereinbarkeit von Familie und Beruf
— {ibrigens egal ob flir Minner oder Frau-
en — ist mir ebenfalls ein Anliegen. Ich sehe
absolut nicht ein, wieso man dafiir bestraft
wird, wenn man arbeiten mochte — Leistung
soll sich lohnen. Grundsitzlich méchte ich
in der Politik das leben, was mir auch privat
und als Unternehmerin wichtig ist: Transpa-
renz und Ehrlichkeit, Freiheit und Eigenver-

antwortung, Respekt und Toleranz.

Die FDP hat derzeit im Kanton St.Gallen
einen einzigen Nationalratssitz. Wie rea-
listisch schatzen Sie die Chancen ein, ei-
nen zweiten Sitz zu holen?

Es wird ein harter Kampf. Aber wenn man
nicht an den Erfolg glaubt, kann man gleich
authoren zu kimpfen. Klar ist, dass jede
Stimme zihlt — das haben die letzten Wah-

len gezeigt.

Und wie hoch sind Ihre Chancen auf die-
sen Sitz?

Als Quereinsteigerin ist das fiir mich sehr
schwierig einzuschitzen. Sagen wir mal so:
Bei einem Fussballmatch schiessen auch

nicht immer nur die Stiirmer ein Goal.

Der bisherige Nationalrat Walter Miiller
kann auf Stimmen der Landwirte zihlen.
Wo sehen Sie fiir sich noch Potenzial?

Da ich eine absolute Quereinsteigerin bin,
vertrete ich nicht irgendwelche Interessen,
sondern bin offen fliir neue Ansitze und
kann andere Blickwinkel in festgefahre-
ne Themen bringen. Ich glaube, ganz vie-
le Wihler mochten eine echte Auswahl
und nicht einfach ein Mehr desselben. Ich
sehe Potenzial bei allen St.Gallerinnen und
St.Gallern, die wie ich auf den gesunden
Menschenverstand setzen — und nicht auf

Parteiengezink. |

Sabine Bianchi:

«Die Schweizerinnen und

Schweizer haben die Polemik
in der Politik satt.»
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Hintergrund

Biirgerliche Bastion im
Appenzellerland

Nur gerade vier Sitze haben Appenzell Innerrhoden und Ausserrhoden in der Bundes-
versammlung zugute, je ein Stinde- und ein Nationalratsmandat. Vieles spricht dafiir,
dass das Quartett aus dem Appenzellerland auch in der nichsten Legislatur rein biirgerlich
zusammengesetzt sein wird. Spannend wird es zumindest in Ausserrhoden dennoch.

Text: Stefan Millius

er Innerrhoder Stindeherr
wird an der Landsgemein-
de bestimmt, da es sich im
Grunde um eine kantonale
‘Wahl handelt, auch wenn der Gewihlte da-
nach nach Bern «entsandt» wird. Stinderat
Ivo Bischofberger (CVP) wurde also bereits
Anfang Mai klar bestitigt. Der Versuch ei-

nes Stormanovers durch die Innerrhoder
SVP scheiterte deutlich. Die Partei schlug

10 u August 2011

den amtierenden Landammann Daniel
Fissler (CVP) gegen dessen Willen als Ge-
genkandidat vor.

Wire der Versuch erfolgreich gewesen,
hitte die SVP zwei Fliegen mit einer Klap-
pe geschlagen: Zum einen wire der von
ihr nicht geschitzte Bischofberger aus dem
Amt gekegelt worden, und gleichzeitig hitte
Fissler nicht mehr als Nationalratskandidat

zur Verfligung gestanden; seine Ambitionen

waren zu diesem Zeitpunkt noch nicht 6f-
fentlich, aber allgemein bekannt. Das Ma-
nover scheiterte grandios, das Volk goutierte
den Abwahlversuch nicht, und die SVP ist
seither auch intern nachhaltig beschidigt;

mehrere Mandatstriger verliessen die Partei.

Echte Auswahl
Nun kann Landammann Fissler wie ge-

plant als Nationalrat kandidieren. Sein Ge-

genkandidat ist Martin Pfister, Prisident
der links-griinen Gruppierung «Gruppe
fiir Innerrhoden» (GFI). Pfisters Kandida-
tur ist nur konsequent: In den vergangenen
Wahlgingen kritisierte die GFI stets die
Kandidaten, trat selbst aber nicht an. Nun
sorgt die Partei mit Pfisters Versuch fiir eine
Auswahl. Ob die SVP nach ihrem Lands-
gemeinde-Debakel antritt, ist offen. Es wire
unabhingig davon ohnehin ein Wunder,
wenn der neue Innerrhoder Nationalrat
nicht Daniel Fissler heissen wiirde. Fiir
die politische Kultur ist es allerdings nicht
hoch genug einzuschitzen, dass sich den
‘Wihlerinnen und Wihlern eine echte Aus-
wahl prisentiert, auch wenn die Karten im
konservativ dominierten Innerrhoden wohl
nicht gleich verteilt sind.

Im Falle seiner Wahl wiirde Fissler die
Nachfolge von Arthur Loepfe antreten,
der ebenfalls einst als Landammann der
Innerrhoder Regierung vorstand. Loepfe
war in seiner Amtszeit ein kompromisslo-
ser Wirtschaftsvertreter, der in den meisten
Rankings weit rechts von seinen CVP-
Kollegen aufscheint. Fissler gilt als konzi-
lianter und diplomatischer, diirfte aber in
den meisten Sachfragen kaum diametral
anders positioniert sein als Loepfe. Ein poli-
tischer Wechsel steht dem Kleinkanton also

kaum bevor.

Vier Kandidaten fiir einen Sitz

Weniger klar einzuschitzen ist die Situati-
on in Ausserrhoden. Hier tritt Nationalri-
tin Marianne Kleiner (FDP) von der Polit-
bithne ab. Sie hatte zunichst als erste Frau
Landammann fiir Schlagzeilen gesorgt und
war spater im Nationalrat sehr schnell zu
einer wichtigen Figur geworden. Damit ist
sie auch schwer zu ersetzen. Die Ausserrho-
der Freisinnigen sorgten flir eine kleine
Uberraschung, als sie den erst 31-jihrigen
Juristen Andrea Caroni flir die Nachfolge
von Kleiner nominierten. Der frithere Mit-
arbeiter von Bundesrat Hans-Rudolf Merz
gilt als sehr ehrgeizig und ambitioniert, und
er verfugt sicherlich tiber politisches Talent.
Ob er aber auch im Volk verankert ist, wird
sich weisen. Sein Engagement hat ihn bisher

eher an Kommissionstische als an Stammti-

sche gefiihrt, und gerade im Appenzellerland
ist die Nihe zur Basis eine wichtige Voraus-
setzung flir eine politische Karriere.

Das muss Caroni vor allem beherzigen,
wenn er seinem Gegenspieler aus der SVP
Paroli bieten will. Diese schickt mit Regie-
rungsrat und Finanzdirektor Kobi Frei ein
politisches Schwergewicht ins Rennen. Die
SVP verlor ihren einstigen Nationalratssitz,
als Ausserrhoden nach der letzten Volkszih-
lung das zweite Mandat gestrichen wurde.
Mit Frei, der weit iiber die Parteigrenzen
respektiert wird, konnte es der SVP gelin-

gen, den Sitz zurlickzuerobern.

Drei Parteien dabei

Damit ist das Kandidatenfeld allerdings
noch nicht erschopft: Die CVP schickt ih-
ren Prisidenten Max Nadig ins Rennen.
Im letzten Moment einen Riickzieher von
der angekiindigten Kandidatur gemacht hat
hingegen die SP. Doch ist die Wahrschein-
lichkeit gross, dass der Sitz an die FDP oder
die SVP geht. Leicht im Vorteil diirfte auf-
grund seines grossen Bekanntheitsgrades
Kobi Frei liegen. Er hatte in den letzten
Jahren als Finanzdirektor oft Gelegenheit,
sich positiv in Szene zu setzen und sich zu
profilieren, und er hat diese Chancen ge-
nutzt. Viele Wihler verstehen die Stimme
fir Nationalratskandidaten zudem als eine
Art Belohnung fiir vergangene politische
Leistungen, und diesbeziiglich hat Frei na-
tirlich eine ganz andere Bilanz vorzuwei-
sen als der viel jingere Caroni. Fiir diesen
wiederum spricht die nicht mehr so tiefe,
aber nach wie vor vorhandene traditionel-
le Vormachtstellung des Freisinns in Au-
sserrhoden.

Diese Vormachtstellung verteidigen
kann die FDP mit Sicherheit in der klei-
nen Kammer. Stinderat Hans Altherr wird
den Wahltag gelassen nehmen konnen. Er
ist unumstritten und wird 2012 planmi-
ssig das Stinderatsprisidium tibernehmen.
Das diirfte der Hohepunkt seiner politi-
schen Karriere in der wohl letzten Amts-
legislatur sein. Alle Zeichen stehen also fuir
eine rein biirgerliche Berner Vertretung
des Appenzellerlandes auch in der nichs-

ten Legislatur. |
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«Es 1st wie bei der Namensgebung
eines Neugeborenen»

Ende 2010 haben die Bank CA St.Gallen und die swissregiobank dariiber orientiert, dass
die Verwaltungsrite der beiden grdssten unabhingigen Ostschweizer Regionalbanken
eine Zukunft unter einem Dach anstreben. Die neue, vom Bodensee bis an den Zirichsee
titige Bank will nun unter der Marke «acrevis» auftreten. Im Gesprich mit Stephan
Weigelt, Vorsitzender der Geschiftsleitung der Bank CA St.Gallen und designierter CEO

der acrevis Bank AG.

Interview: Marcel Baumgartner Bild: Bodo Riiedi

Stephan Weigelt, stimmen die Aktio-
nare beider Banken am 23. September
der Fusion zu, erhilt die Ostschweiz eine
neue starke Regionalbank. Sagen Sie da-
mit der Konkurrenz den Kampf an?

Von einer Kampfansage spreche ich nicht
gerne. Aber sicher wird acrevis ein noch
ernster zu nehmender Marktteilnehmer als
die beiden bestehenden Regionalbanken.
Vereint sind wir auf jeden Fall stirker und

kompetitiver.

Hatte die Finanzkrise direkt oder indi-
rekt einen Einfluss auf den Entscheid
zum Zusammenschluss?

Nein, obwohl die Geschehnisse an den
Finanzmirkten wihrend der letzten Jahre
die Herausforderungen schon noch an-
spruchsvoller geprigt haben. Die Bank CA
St.Gallen wie auch die swissregiobank sind
kerngesund. Weder die Substanz noch die
aktuelle Ertragskraft zwingen unmittelbar
zu einschneidenden Verinderungen. Den-
noch oder gerade deswegen sind die Ver-
waltungsrite beider Banken zur Uber-
zeugung gelangt, dass es sinnvoll ist, heute
die Weichen so zu stellen, dass wir auch
morgen noch auf dem richtigen Weg sind.
Wichtige Zielsetzungen unserer bisherigen
Geschiftspolitik behalten dabei ihre Giil-
tigkeit. So wollen wir unverindert niher
bei unseren Kunden als andere Marktteil-
nehmer sein. Wir wollen unmittelbare, di-
rekte Beziehungen in unserem Marktge-
biet pflegen, den Verbindungen zwischen
Kunden und Entscheidungstrigern grosse

Bedeutung beimessen, eine hervorragende
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Dienstleistungsqualitit gewihrleisten und

stets rascher als andere Entscheide fallen.

Wird die «Grosse» immer entscheiden-
der, um sich als Bank erfolgreich be-
haupten zu kénnen?

Die Grosse allein ist nicht entscheidend,
aber das «grosser werden» ist mitentschei-
dend. Die optimale Betriebsgrosse — sofern
es eine solche tiberhaupt gibt — wird weiter
steigen. Auch wenn klein und iiberschau-
bar in der globalisierten Welt sympathischer
wirkt; um die steigenden Kosten bei tiefe-
ren Margen zu decken, braucht es Wachs-
tum. Aber es ist nattirlich eine Frage der
Verhiltnismissigkeit. Im Marktvergleich ist
auch acrevis noch eine sehr iiberschaubare
und tiberhaupt keine grosse Bank. Wir sind
tiberzeugt, dass wir die Erwartungen von
Privat- und Geschiftskunden sowie von
institutionellen Anlegern noch besser erftil-
len konnen, wenn wir mit vereinten Krif-
ten agieren. Es sind denn auch nicht pri-
mir Kostensparmassnahmen — sogenannte
Synergieeffekte —, die als Motiv iiber dem
geplanten Zusammenschluss stehen. Viel-
mehr wollen wir mit den vorhandenen
Kriften und mit zusitzlichen Kapazititen
den Markt noch effizienter und noch kom-
petenter und somit noch erfolgreicher be-

arbeiten.

Zwei Banken zu vereinen diirfte sowohl
administrativ als auch rechtlich keine
einfache Angelegenheit sein. Wie aber
steht es mit der Integration der ver-

schiedenen Firmenkulturen?

Das ist in der Tat eine grosse, wichtige, in-
teressante und — so hoffe ich — schone Auf-
gabe. Auch diesbeziiglich gilt: Wir haben
zwei erfolgreiche, regionale Unternehmen
— typische KMU eben. Die Kulturen sind
sicher unterschiedlich. Aber aufgrund der
bereits gemachten Erfahrungen diirfen wir
davon ausgehen, dass sich daraus eine neue,
erfolgreiche Kultur entwickeln lisst. Bei-
de Banken konnen ausgesprochen positive
Elemente einbringen, und ebenfalls beide
sind sicher dankbar, wenn man sich von
gewissen Dingen 16sen kann. Wichtig ist
dabei die gegenseitige Wertschitzung unter
den Mitarbeitenden und die Uberzeugung,
dass fiir jeden leistungsfihigen Mitarbeiten-
den auch in der neuen Bank eine wichtige

und passende Aufgabe wartet.

Welches sind die Kernpunkte lhrer stra-
tegischen Ausrichtung?

Ubergeordnet sind es vier Botschaften
dazu: Erstens wollen wir uns als fiihren-
de Regionalbank zwischen Bodensee und
Ziirichsee positionieren. Dies erreichen wir
mittels einer systematischen Abdeckung
unseres Marktgebiets und segmentspezi-
fischer Angebote. Zweitens liegen unsere
Kernkompetenzen in der Finanzierung pri-
vater Immobilien, in der Anlageberatung, in
der Vermogensverwaltung sowie im kom-
merziellen Geschiaft mit KMU, Gewerbe
und Selbststindigerwerbenden. Drittens:
Wir wachsen organisch durch den Aus-
bau der bestehenden Kundenbeziehungen,
durch die Gewinnung von Neukunden

in unserem gesamten Marktgebiet sowie

Er wiirde CEO der neuen
Ostschweizer Bank «acrevis»:
Stephan Weigelt

Gespréach
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durch die Eréffnung von Niederlassungen
und Geschiftsstellen.

Und der vierte Ansatz?
Gegeniiber unseren Mitbewerbern diffe-
renzieren wir uns durch ein umfassendes

Angebotsportfolio vor Ort und die weit-

Zur geplanten Fusion

Aus der Bank CA St.Gallen AG und der
swissregiobank AG soll neu die acrevis Bank
AG werden. Die gemeinsame Vision der
beiden Ostschweizer Banken zielt vor allem
auf die Erweiterung des Marktgebiets, die
Steigerung der Leistungsfahigkeit, die Er-
hohung des Kundennutzens, die Festigung
der Kundennahe, die Sicherung von Wachs-
tumschancen sowie die Realisierung von
Synergien ab. Damit wollen die Verantwort-
lichen den Unternehmenswert gezielt weiter
ausbauen und damit die wirtschaftliche Zu-
kunft in Selbststandigkeit langfristig sichern.
Unter der Marke «acrevis» wollen die Bank
CA St.Gallen und die swissregiobank kiinftig
ihre bewahrten Werte wie Kundennghe, Fle-
xibilitat und Kompetenz im Markt profilieren.
«acrevis» leitet sich vom lateinischen «ac-
credere» (= Glauben schenken), «credere»
(= anvertrauen) und «vis» (= Starke/Kraft)
ab. Damit steht die neue Marke fiir zentrale
Werte, die beide Banken bisher gepragt und
auch in Zukunft pragen sollen.

Bereits im Fusionsvertrag ist festgehalten,
wer die neue Bank auf strategischer und
operativer Stufe filhren soll. So wird der neue
Verwaltungsrat von Markus Isenrich — dem
heutigen Verwaltungsratsprasidenten der
swissregiobank — présidiert, wahrend Nik-
laus Staerkle als bisheriger Prasident des
Verwaltungsrates der Bank CA St.Gallen die
Funktion des Vizeprasidenten (bernimmt.
Insgesamt werden den ausserordentlichen
Generalversammlungen vom 23. September
2011 elf Verwaltungsrate vorgeschlagen.
Die Fihrung der Geschéftsleitung, die neu
aus sieben Mitgliedern besteht, wird von
Stephan \Weigelt, heute Vorsitzender der
Geschaftsleitung der Bank CA St.Gallen,
Ubernommen. Seine Stellvertretung liegt bei
Urs Kuhn, dem Vorsitzenden der Geschafts-
leitung der swissregiobank.
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reichenden Entscheidungskompetenzen in
den regionalen Niederlassungen. Ich bin
tberzeugt, dass wir mit unserem neuen
acrevis-Fithrungsteam eine starke Mann-
schaft zusammenstellen konnten, die von
Beginn weg auf hohem Niveau und mit
hoher Flexibilitit die acrevis Bank im ge-

samten Marktgebiet verankern wird.

Ware eine Erweiterung iiber das erwahn-
te Marktgebiet - zwischen Bodensee und
Ziirichsee - denkbar?

Ja. Es wird dann die Aufgabe der neuen Ge-
schiftsleitung und des Verwaltungsrates sein,
dariiber zu beraten und zu entscheiden. Es
ist noch etwas zu frith, um dariiber konkre-

te Aussagen zu machen.

Zwei bestehende Gebilde sollen vereint
werden. Wird es zu Entlassungen kom-
men?

Wir planen im Rahmen der Integrations-
phase keine Entlassungen, sondern wollen
mit dem ganzen acrevis-Team vorwirts-
schreiten. Mittelfristig rechnen wir durch
die Wachstumsstrategie eher mit einem
weiteren Ausbau. Dieses Commitment ist
mehr als nur eine Garantie bestehender
Arbeitsplitze. Es ist vielmehr auch Aner-
kennung und Auszeichnung fiir die An-
gestellten der Bank CA St.Gallen und der
swissregiobank, denen ich an dieser Stelle
bestens flir die grosse Unterstiitzung dan-
ken mochte, die wir in den vergangenen
Monaten erfahren haben. Denn die Aufbe-
reitung einer Fusion, parallel zum Tagesge-
schift, war und ist fuir alle Beteiligten eine

sehr hohe Zusatzbelastung.

Die neue Bank soll nicht an der Borse ko-
tiert werden. Was sind die Griinde dafiir?
Der Entscheid, die neue Bank nicht an der
Borse zu kotieren, griindet einerseits auf
den positiven Erfahrungen der swissregio-
bank AG mit dem ausserborslichen Han-
del. Andererseits haben die Erfahrungen
mit dem Handel der Bank CA-Aktien an
der Borse gezeigt, dass die relativ geringen
Handelsvolumen einer regional titigen
Bank die erheblichen finanziellen und ad-
ministrativen Aufwinde sowie die mit den
unzihligen Vorschriften verbundenen Risi-
ken nicht rechtfertigen. Dies umsomehr, als
fiir die Aktionire der Handel mit Titeln der

neuen Bank jederzeit umfassend und trans-

parent gewihrleistet bleibt.

Welches waren die ersten Reaktionen
vonseiten der Mitarbeiterinnen und Mit-
arbeiter nach Bekanntgabe des neuen
Namens?

Die Stimmung ist insgesamt gut bis sehr
gut. Natiirlich gibt es viele Fragen. Und
nicht alle kénnen schon beantwortet wer-
den. Es ist sehr bemerkenswert, wie mo-
tiviert die vielen im Projekt Engagierten
Zusatzleistungen erbringen, wie man sich
bemiiht, gemeinsame, konstruktive Lo-
sungen zu finden. Selbstverstindlich gibt
es auch Phasen, die weniger und nicht alle
befriedigen. Aber diese lassen sich tiber-
winden. An den Namen missen sich alle
etwas gewOhnen. Es ist ja so wie bei der
Namensgebung eines Neugeborenen: Oft
schreckt man etwas zuriick oder ist er-
staunt, aber schon nach einigen Monaten
ist ein neuer Name selbstverstindlich. Wir
haben mit «acrevis» eine wichtige Bot-
schaft: Durch Vertrauen gestirkt. Und da-
mit konnen sich sicher sowohl die Mitar-
beitenden als auch die Aktionire und Kun-

den identifizieren.

Noch ist die Fusion nicht unter Dach und
Fach. Was ware im Fall einer Ablehnung
durch die Aktionare? Gibt es einen Plan B?
Natiirlich sind wir auf alle Eventualititen
vorbereitet. Wir haben in den vergangenen
Monaten aber mit verschiedenen Mass-
nahmen versucht, unsere Aktionirinnen
und Aktionire fiir diesen Schritt zu mo-
tivieren. Wir haben versucht — und tun es
nach wie vor —, Verstindnis fiir und Ver-
trauen in das vorgeschlagene, zeitgerechte
Handeln zu schaffen. Noch wichtiger fiir
eine positive Willensbildung der Aktio-
nirinnen und Aktionire ist jedoch die
klare Zusicherung, dass die traditionellen
Grundwerte der Bank CA St.Gallen wie
der swissregiobank auch die acrevis prigen
werden. Oder anders gesagt, die Organisa-
tion und das Erscheinungsbild werden sich
andern, die Werte aber bleiben bestehen.
Denn es werden dieselben Zielsetzungen,
die bereits bisher prigenden Grundwerte
und vor allem dieselben Menschen sein,
welche die acrevis ausmachen und mit Le-

ben erfiillen. [ |

Hintergrund

Die entscheidenden ersten Sekunden

Eine Vielzahl von Politikerinnen und Politikern disqualifiziert sich nicht erst mit dem, was
sie sagt. Schon der erste Eindruck, den Menschen uns vermitteln, kann negativ wirken.
Imageberaterin Silvana Kundert aus Abtwil erklirt im Kurzinterview, worauf man achten
sollte, um bei Wihlerinnen und Wihlern zu punkten.

Interview: Marcel Baumgartner Bild: zVg.

Silvana Kundert, wenn sich Politiker
mehr auf das konzentrieren, was sie
sagen, anstelle auf das, was sie tragen
oder welche Haltung sie einnehmen, ist
das doch im Grunde genommen positiv.

Unbedingt! Es sollte im Grunde genom-
men ja jeder offentlichen Person um die
Inhalte gehen. Nur darf nicht vergessen
werden, dass wir uns beim Gegeniiber im-
mer zuerst visuell orientieren und erst in
weiteren Momenten iiberhaupt zuhoren
konnen. Auftritt und Kleidung sind immer
ein Spiegelbild der inneren Haltung einer
Person und senden somit, gewollt oder un-

gewollt, jederzeit auch Signale.

Trauen wir einer Person mehr zu, die
sich ansprechend kleidet?

Eine Person, die anlassgerecht und person-
lich gekleidet ist, lenkt automatisch schnel-
ler zum Inhalt. Thr wird auf jeden Fall ra-
scher und besser zugehort — und es kann
unmittelbar Vertrauen aufgebaut werden.
Werden wir jedoch schon beim Kennenler-
nen durch unpassende, iiberdrehte oder un-
gepflegte Kleidung abgelenkt, wird es mit
dem Zuhoren und der Glaubwiirdigkeit

schwierig.

Worauf achten wir als Erstes? Was defi-
niert den «ersten Eindruck»?

Der visuelle Eindruck findet, je nach Si-
tuation, in den ersten rund drei Sekunden
bis drei Minuten statt. Korpersprache, Klei-
dung und Wirkung werden in dieser kur-
zen Zeit registriert und bewertet. Das Er-
scheinungsbild trigt somit wesentlich dazu
bei, die Meinungsbildung schon beim ers-

ten Eindruck zu beeinflussen.

Eine Vielzahl von Kandidatinnen und Kan-

Silvana Kundert

didaten mochten im Herbst in den Nati-
onal- oder Standerat gewahlt werden.
Welche Tipps kénnen sowohl Manner als
auch Frauen einfach befolgen?

Anlassgerecht, gepflegt, gut sitzend und
personlich. Kleidung sollte so gut sein, dass
sie nicht wichtig ist, sprich nicht ablenkt —

denn dann ist die Person wichtig.

Wir sind immer noch bei den Politikern:

Haben es Manner einfacher als Frauen,

Zur Person

Seit 1996 berét, unterstiitzt und schult Sil-
vana Kundert aus Abtwil als Imageberaterin
Einzelpersonen und Unternehmen in den
Bereichen Auftreten, Kleidung, Wirkung und
Umgangsformen. Weitere Infos unter www.
silvanakundert.ch.

sich dem Anlass entsprechend zu klei-
den?

Personlich finde ich, dass Frauen zwar ein
viel grosseres Angebot an verschiedensten
Geschiften zur Verfligung steht; diese bieten
jedoch vor allem Mode an, die alle mogli-
chen freizeitlichen oder festlichen Anlisse
abdeckt. Was gefragt wire, ist jedoch stilvol-
le Kleidung, die auch in die Geschiftswelt
passt. Herren dagegen finden beim Herren-
ausstatter immer eine ganze Bandbreite stil-
voller und eleganter Kleidung, welche — gut
sortiert — zu den verschiedensten Anlissen
kombiniert werden kann. Mode ist sehr
verginglich — stilvoll gekleidet zu sein, ist

jedoch immer modern.

Was sind die grossten Todsiinden beim
Mann?

Wenn die Kleidung gedankenlos ausge-
sucht wird, ungepflegt ist und schlecht sitzt.

Und welche sind es bei der Frau?
Wenn die Kleidung zu laut oder billig

wirkt oder zuviel Haut gezeigt wird.

Wer ist fiir Sie ein gut gekleideter Politi-
ker bzw. eine gute gekleidete Politikerin?
Da gibe es international wie national schon
ein paar Personen, die auch kleidungs-
missig positiv auffallen. Oder eben: die so
gut gekleidet sind, dass man nicht dartiber
sprechen muss. Karin Keller-Suter, Doris
Leuthard, Barack und Michéle Obama oder
auch Didier Burkhalter.

Und das Negativbeispiel?

Das sind dann eben die Personen, die mir
mit ihren Auftritten fiir meine Seminare
immer wieder «Anschauungsmaterial» zur

Verfligung stellen ...
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TREFFEN AUF
DEM IT-GIPFEL

Die EGELI IT-Gipfel-Treffen
finden bei den Beteiligten
hohe Akzeptanz. Fach-
referate zu interessanten
Themenschwerpunkten bei
Kaffee und Gipfel. Einblicke
in neueste [T-Softwaretools.
Wertvolle Tipps und Anre-
gungen. Lockerer Austausch.

Jetzt Termine reservieren

IT-Gipfel-Treffen —
IT-Losungen fiir die Praxis

Hosting: IT-Outsourcing -
Chancen und Risiken

Zrich DI 30.8.2011
St.Gallen DO 1.9.2011
Reporting:

Geschaftsdaten sichtbar machen
St.Gallen DI 8.11.2011

Zurich DO 10.11.20M

CRM - SharePoint -

voll integriertes Zusammenspiel
St.Gallen DI 13.03.2012

ZUrich DO 15.03.2012

Jeweils von 08.30 bis 10.00 Uhr
Kostenloser Eintritt

Mehr unter:
www.egeli-informatik.ch/it-gipfel

EGELI

informatik

== hosting

IN ZUKUNFT KONNEN SIE IHRE IT VERGESSEN

:-hosting ermaglicht Ihnen die Konzentration auf lhre Kernkompetenzen
Ihre Businesslésungen von einem Profi hosten lassen. Was bedeutet das? Sie mieten
die IT-Infrastruktur, statt sie zu kaufen. Ihre Daten werden in einem Schweizer Rechen-
zentrum gehostet und sind Uber eine gesicherte Internetverbindung jederzeit verfligbar.
Profitieren Sie vom Know-how, dem personlichen Service und der Gber 25-jahrigen
Erfahrung eines angesehenen Informatikunternehmens aus der Ostschweiz.

Nehmen Sie mit uns Kontakt auf:Tel. +41 71 221 1200, informatik@egeli.com

www.egeli-informatik.ch

Wirtschaft

KMU in der Ostschweiz klagen
tiber starken Franken

Der Aufschwung der KMU in der Ostschweiz verliert an Fahrt: Zwar ist die grosse
Mehrheit der Unternehmen (89 Prozent) mit der aktuellen Geschiftslage zufrieden —
39 Prozent der KMU bezeichnen sie sogar als uneingeschrinkt gut. Dennoch sind
das deutlich weniger als zu Jahresbeginn, als sich noch 61 Prozent der Unternehmen
uneingeschrinkt positiv dusserten.

ie  Geschiftserwartungen

bleiben positiv: 40 Prozent

der KMU rechnen in den

kommenden Monaten mit
einer Verbesserung der Geschiftslage; nur
sechs Prozent erwarten eine Verschlechte-
rung der eigenen Lage. Sorgen bereitet den
Unternehmen vor allem der starke Schwei-
zer Franken, der bei jedem dritten KMU
zu Einbussen fiihrt.

Das sind Ergebnisse des «KMU-Baro-
meters 2011» von Ernst & Young. Die
Studie wird halbjahrlich durchgefiihrt. Thr
liegt eine Umfrage unter 700 kleinen und
mittleren Unternehmen in der Schweiz
zugrunde, die im Juli 2011 durchgeftihrt
wurde. In der Ostschweiz wurden 100 Un-

ternehmen befragt.

Konjunkturoptimismus sinkt

Zum zweiten Mal in Folge beurteilen die
KMU in der Ostschweiz die konjunkturel-
le Entwicklung deutlich vorsichtiger. Ins-
gesamt erwarten 56 Prozent der Manager
eine stabile Entwicklung der Binnenkon-
junktur, 32 Prozent prognostizieren sogar
eine weitere Verbesserung der Wirtschafts-
lage — zu Jahresbeginn betrug der Anteil
der Konjunkturoptimisten aber immerhin
43 Prozent. Einen Abschwung bezeichnen
nur zwolf Prozent der Befragten als wahr-
scheinlich.

«Die KMU in der Ostschweiz weisen
heute einen hohen Internationalisierungs-
grad auf. Die ecuropiische Schuldenkrise
lisst die Unternehmen deshalb nicht vol-
lig unbeeindruckw, stellt Markus Oppliger,
Partner und Sitzleiter St.Gallen bei Ernst &
Young, fest. «Nach wie vor profitieren die
Unternehmen aber von der starken Bin-

nennachfrage in der Schweiz.»

Starker Franken bereitet Unter-
nehmen Kopfschmerzen

Ein direkter negativer Effekt der europi-
ischen und auch der US-Schuldenkrise ist

die Aufwertung des Schweizer Franken.
Die Stirke der Wihrung bereitet derzeit
59 Prozent der Unternehmen in der Ost-
schweiz Sorgen. Jedes dritte KMU ver-
zeichnet sogar Einbussen aufgrund des
starken Frankens — jedes flinfte sogar erheb-
liche. «Die stark exportorientierten KMU
in der Ostschweiz leiden zum Teil massiv
unter dem starken Franken. Es wird fiir
sie schwieriger, die eigenen Produkte im
Ausland abzusetzen, wihrend Konkurrenz-
unternehmen aus Euro-Lindern dank des

schwachen Euro im Vorteil sind.»

Unternehmen wollen mehr
investieren

Trotz des schwieriger gewordenen wirt-
schaftlichen Umfelds bleibt die Investitions-
bereitschaft der KMU in der Ostschweiz
positiv: Jedes vierte Unternehmen plant,
die Investitionsausgaben in den kommen-
den Monaten zu erhohen, nur vier Prozent
der KMU wollen weniger investieren. «Die
weiterhin hohe Investitionsbereitschaft der
Unternehmen stirkt die Binnennachfrage

und ist eine wichtige Siule der robusten

Konjunkturentwicklungy, so Markus Opp-
liger. «Das Vertrauen der Unternehmer in
eine mindestens stabile Wirtschaftsentwick-
lung ist trotz der ungiinstigen Nachrichten,
die aus dem Ausland kommen, nach wie

vor sehr hoch.»

Beschiftigung soll weiter steigen
Die Bereitschaft, die Belegschaft aufzu-
stocken, hat gegeniiber Jahresbeginn et-
was nachgelassen, bleibt bei den KMU in
der Ostschweiz aber insgesamt positiv: 22
Prozent der Betriebe planen die Schaffung
zusitzlicher Jobs (Januar: 26 Prozent), nur
sieben Prozent der Unternehmen wollen
die Belegschaft reduzieren. Unterm Strich
diirfte sich die Lage am Arbeitsmarkt damit

weiter verbessern.

Informationen zur Studie

Die vorliegende Studie basiert auf einer
Befragung der Geschiftsfiihrer oder Inha-
ber von insgesamt 700 kleinen und mittel-
stindischen Unternehmen in der Schweiz.
Die telefonischen Interviews zur diesjih-
rigen Studie erfolgten im Juli 2011. Die
Befragung wurde von Valid Research (Bie-
lefeld, Deutschland), einem unabhingigen
Marktforschungsinstitut, im Auftrag von
Ernst & Young durchgefiihrt. Dabei wurde
die folgende Branchenverteilung zugrun-
de gelegt: 43 Prozent Dienstleistung, 27
Prozent Bau und Energie, 22 Prozent In-
dustrie und verarbeitendes Gewerbe, acht
Prozent Handel. Die Zahl der Mitarbeiter
in den Unternehmen reichte von 30 bis
2°000. Das Ernst & Young KMU-Barome-
ter ist erstmals 2008 erschienen, seit 2009
erscheint es halbjihrlich. Die Studie ist in
separaten Landerausgaben fiir Deutschland,
Osterreich und die Schweiz erhildich. B
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Ferruccio Vanin:

«Klagen schafft kaum nachhaltige Losungen,
und dirigistische Massnahmen oder das
Anlaufenlassen der Notenpresse» bringen

nur kurzfristige Remedur»

18 u August 2011
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Die Euro-Schwiche aus Sicht
eines thurgauischen KMU

Aufgrund des in diesem Tempo noch nie da gewesenen Zerfalls des Euros gegeniiber dem
Schweizer Franken (aber auch aufgrund der historischen Schwiche des US-Dollars vs. des
Frankens) richtet sich das Augenmerk insbesondere auf exportorientierte Unternehmen
sowie auf die Tourismusbranche und das Gastgewerbe, die unter dieser dusserst ungiinstigen
Situation markant leiden und Volumen- und Margeneinbussen erleiden. Vor allem macht das
Tempo der Abwertung des Euro-Aussenwertes gegeniiber dem Franken zu schaffen.

Text: Ferruccio Vanin®

uch fir Unternehmen wie

die RWD Schlatter AG aus

Roggwil TG (Tochterge-

sellschaft und Business Unit
«Ttren» der Arbonia-Forster-Holding AG
mit Sitz in Arbon TG, Schweizer Marktlea-
der fiir funktionale Tiiren- und Tiirensyste-
me bei einem Umsatz von CHF 73 Mio.
p-a. und einer Produktion von 70’000 Ttir-
fligeln p.a.), die ihre Lieferungen und Leis-
tungen mehrheitlich im Schweizer Heim-
markt erbringt (98% des Umsatzes werden
momentan noch in der Schweiz erwirt-
schaftet), prisentiert sich die aktuelle, dus-
serst volatile Lage an den Wihrungsmirk-
ten alles andere als einfach — und vor allem
nicht vorteilhaft nach dem Motto: «Macht
doch einfach ein bisschen mehr <Arbitrage-
Shopping bei euren Zulieferern und verla-
gert die Beschaffungen in den Euro-Raum
und/oder verlangt von den Schweizer Zu-
lieferern die Rechnungsstellung auch in
Euro anstatt in CHE dann konnt ihr vom
tieferen Kurs der Gemeinschaftswihrung
doch profitieren.» So einfach ist es leider
nicht.

Welches sind die Rahmenbedingungen
im Umgang mit Wihrungsrisiken in Zei-
ten hochvolatiler Finanz- und Wihrungs-
mirkte, speziell auch aus Euro-Sicht, fiir ein
KMU mit Sitz im thurgauischen Roggwil?

Im Rahmen der gesetzgeberischen Vor-
gaben basierend auf OR 663b Zift. 12
erfolgt mindestens einmal jihrlich eine
integrale Risikobeurteilung der fiir das
Unternehmen relevanten Risiken. Diese
Beurteilung erfolgt in enger Koordinati-

on mit dem Internal Audit Department

des Mutterhauses, der Arbonia-Forster-
Holding AG (AFG). Als fundamentaler Teil
dieser Risikobeurteilung figurieren die
strategischen Wihrungsrisiken an zentraler
Stelle; bezogen auf das heutige Geschifts-
modell der RWD Schlatter AG prisentieren
sich diese Wihrungsrisiken primir (aber
nicht nur) auf der Beschaffungsseite, dies
aufgrund der bereits erwihnten mehrheitli-
chen Umsatzstruktur in Schweizer Franken.

Wenn man generell von Wihrungsri-
siken spricht, ist gemeinhin bekannt, dass
diese mindestens drei Ebenen umfassen:
Man spricht vom sogenannten Transaction
Exposure (Abwicklungsrisiko), vom Ope-
rating Exposure (strategisches Risiko) und
vom Translation Exposure (Umrechnungs-
und Bewertunggrisiko).

Auf Letzteres sei im Folgenden nicht
weiter eingegangen. Fiir das Unterneh-
men RWD Schlatter AG sind hingegen das
Transaction Exposure sowie das Operating
Exposure bei Fremdwihrungen von zent-

raler Bedeutung.

Sinnvolle Teilabsicherung?

Das Vorgehen im Zusammenhang mit
dem Transaction-Risiko (zusammenfas-
send kann das Transaction-Risiko in drei
Unterkategorien — sowohl absatz- als auch
beschaffungsseitig — gegliedert werden:
Oftertphasen-Risiko, Backlog-Risiko und
klassisches Kreditoren-Risiko nach er-
folgter Ubernahme der Verpflichtung in
die Biicher) prisentiert sich wie folgt: In
Absprache und Koordination mit dem
Konzern-Treasury der AFG und in Anleh-

nung an die operativen Konzerndirektiven

des Finanz- und Wihrungsmanagements
erfolgt — basierend auch auf den bei der
Jahresplanung fiir das Folgejahr zur Anwen-
dung gelangten Wihrungs-Umrechnungs-
kurse — eine rollierende Beurteilung, d.h.
mindestens monatlich (in Zeiten volatiler
Mirkte wochentlich), der Entwicklung so-
wie der Trends der wichtigsten Wihrungen,
in unserem Fall speziell des Euros.
Aufgrund einer Ende letzten Jahres bzw.
Anfang dieses Jahres erfolgten Lagebeurtei-
lung wurde entschieden, das Transaction-
Wihrungsrisiko der Business-Unit Tiren
mit 50% des Exposures aus Risiko-Split-
Uberlegungen via internen monatlichen
Terminkontrakten (eine Moglichkeit der
zahlreichen Absicherungsinstrumente, ein-
fach handzuhaben und niedrige Kosten,
bei planbaren Stromen) abzusichern (man
spricht von einem so genannten proporti-
onalem Hedging). Das heisst im Klartext,
dass fiir das laufende Jahr die Hilfte der
monatlich geplanten Kreditoren-Zahlun-
gen in Euro der Wechselkurs intern (mit
entsprechenden Abschlag aufgrund der
Zinsdifferenz Euro/CHF) fixiert worden
ist. Die anderen 50% wurden nicht abge-
sichert. Aus heutiger Ex-post-Betrachtung
muss man sich die Frage gefallen lassen,
wenn man sich die Entwicklung des Euros
zum CHEF seit Anfang Jahr vor Augen fiihrt,
ob diese Teilabsicherung eine sinnvolle

Massnahme gewesen sei.

Bessere Planbarkeit
Diese Frage kann man mehrfach beantwor-
ten; zwel mogliche Antwortszenarien wi-

ren wie folgt: Erstens mit der Aussage, dass
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man im Nachhinein immer gescheiter ist
und die Einschitzung des Wihrungsverlaufs
des Euros anfangs Jahr dergestalt erfolgte,
dass man einen Kurs von 1.25 als einen «or-
dentlichen» (Beschaffungs-)Kurs beurteilte.
Auf die zusitzlich auf Konzernstufe verflig-
baren Instrumente des Natural Hedgings
sowie des Nettings etc. wird in diesem Bei-
trag nicht eingegangen.

Zweitens mit der Begriindung, dass der
Wert einer Unternechmung — gemiss all-
gemein anerkannter Finanztheorie — der
Barwert aller (zukiinftiger) Zahlungsstrome
darstellt und insofern die (Teil-)Absiche-
rung der Zahlungsstrome in fremder Wih-
rung nichts anderes ist, als das Risiko eines
Minderwertes dieser Zahlungsstrome (und
folglich auch des Unternehmenswertes per
se) zu reduzieren. Diese Risikoreduktion
erlaubt zudem, sich auf die Kernkompetenz
des Unternehmens zu fokussieren.

Eine Teil-Absicherung erlaubt zudem
eine bessere Planbarkeit der Zahlungsstro-
me sowie eine ausgewogenere und konti-
nuierlichere Basis fiir die Kalkulation der
Produktpreise, ohne sich dabei ganz von
einer vorteilhafteren Kursentwicklung zu

verabschieden.

Mehrjahrige Partnerschaften

Ist das Transaction-Risiko bei Wihrungs-
fragen (und auch das nicht behandelte
Translation-Risiko) mehrheitlich eher eine
abwicklungstechnische und kurzfristigere
Angelegenheit, so verlangt das Operative
Exposure cher eine langfristige Optik und
ist daher — wenn auch der Name prima vis-
ta etwas anderes suggerieren mag — ein stra-

tegisches Thema. In diesem Bereich werden

die Aspekte des bereits erwihnten «Arbi-
trage Shoppingy, der Vertragswihrungen
bei Liefervertrigen, generelle Sourcing-
Fragen ausserhalb der Schweiz, aber auch
das Eindringen europiischer Tiiren-An-
bieter in den Schweizer Markt aktuell. Es
gilt nochmals festzuhalten, dass das flir das
Transaction-Risiko relevante Theorem der
Risikoreduktion bei Wihrungsabsicherung
fir Zahlungsstrome in fremder Wihrung
selbstverstindlich auch flir das Operative
Exposure gilt.

Ganz aktuell ist das Thema des «Arbitra-
ge-Shoppingy, das heisst das Verlagern einer
Sourcing-Quelle aus der Schweiz in den
Euro-Raum. So attraktiv dies auch auf den
ersten Blick erscheinen mag, ist es — wenn
tberhaupt — auf der anderen Seite nicht
von heute auf morgen umzusetzen. Mit
Lieferanten aus der Schweiz — aber auch
generell mit Lieferanten — liegen mehrjih-
rige Partnerschaften vor, die auf Vertrauen
und auf das Verstindnis des Geschiftsmo-
dells und der Kultur des Partners basieren.
Diese aufgrund einer (evtl. voriibergehen-
den) ausserordentlichen Wihrungssituation
auf das Spiel zu setzen, wire zu kurzfristig
gedacht.

Hinzu kommt, dass mit diesen Partner-
schaften iiber Jahre ein gegenseitiges Ver-
stindnis fiir Qualitit und Service aufge-
baut worden ist, das man nicht preisgeben
mochte. Ebenfalls haben gemeinsame Ent-
wicklungs- und Prozess-Optimierungspro-

jekte diese Partnerschaften optimiert.

Zusitzliche Rabatte
Mit Lieferanten aus der Schweiz, die teil-

weise (und/oder auch mehr) aus dem

Euro-Raum beziehen, konnten aber auf der
anderen Seite verschiedene andere, nutz-
bringende Instrumente vereinbart werden,
wie z. B. zeitnahe Wihrungsrabatte (basie-
rend auf einem Monatsdurchschnittskurs
im Vergleich zum Kurs, der zur Erstellung
der Preisliste herangezogen wurde) oder
Wihrungs-Riickverglitungen am Ende des
Jahres (sogenannte Wihrungsanpassungs-
klausel in den Liefervereinbarungen).

Im Rahmen einer frihzeitigen Planung
und bei sich seit Frithjahr 2010 anbahnen-
der (Struktur-)Schwiche des Euros konn-
ten in den vergangenen zwei Jahren mit
verschiedenen Zulieferern mit Sitz in der
Schweiz (die aber vorwiegend Tochter-
Gesellschaften von im Euro-Raum ansis-
sigen Konzernen sind) vereinbart werden,
dass die Rechnungsstellung in Euro er-
folgt. Dieses Beschaffungsvolumen in Euro
konnte seit 2008 in etwa vervierfacht. Klar
ist, dass dies kaum flichendeckend erfolgen
kann.

Es wire nun aber zu einfach, aus den
erwihnten zusitzlichen Wihrungsrabatten
bzw. -gutschriften und aus der Umstellung
auf Euro-Fakturierung eine markant besse-
re Stellung auf dem Schweizer Absatzmarkt
bzw. eine hohere Marge und einen hohe-
ren Gewinn 1:1 abzuleiten. Es sind im We-
sentlichen zwei kompensierende Effekte,
die diese vermeintliche Wihrungsgewinne
— mindestens teilweise — kompensieren: Ei-
nerseits handelt es sich um die klassischen
Preiserhohungen der Lieferanten im Zuge
der allgemein erhdhten Nachfrage, insbe-
sondere im Bereich der Rohstoffe (Holz-
Rohstofte und Stahl fiir Zargen-Lieferun-
gen, Schlosser etc.). Andererseits erfolgt
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durch den starken Franken vermehrt und
zunehmend ein Import von Produkten,
sprich Tiiren aus dem Euro-Raum, insbe-
sondere aus Deutschland und Polen. Durch
den starken Franken imVergleich zum Euro
konnte die Konkurrenz aus dem Euro-
Raum seit Anfang Jahr zusitzliche Rabat-
te in der Hohe von 15 bis 20% gewihren,
ohne ihre Margen zu mindern. Bei strate-
gisch wichtigen Objekten blieb nichts an-
deres tibrig, als teilweise mitzuziechen mit
entsprechenden Margen- und Ergebnis-
einbussen. Bei derartigen Preisdifferenzen
rlickt das Argument der Qualitit — zumin-
dest voriibergehend leider — in den Hinter-
grund. Der horrende und teilweise ruindse
Preiskampf bei hohem vorhandenem Volu-
men und Auftrigen in der Bauwirtschaft sei
in diesem Zusammenhang nur am Rande
erwihnt und verstirkt weiter die Margen-
erosion.

Eine Antwort darauf kann nur sein, ver-
mehrt qualitativ hochstehende und um-
weltgerechte Produkte, Serviceleistungen
und  Beratungsdienstleistungen  (sprich
Kundennihe) zu erbringen — dies bei lau-
fender Optimierung der Produktivitit und
der Prozesskosten. RWD Schlatter AG ist
Mitte Juli 2011 als bisher einziges Un-
ternehmen fur Tiren in Europa mit dem
begehrten 6kologischen Giitesiegel natu-
replus ausgezeichnet worden; dies fiir die
Herstellung von neuartigen okologischen
Tiirblatttypen, die hinsichtlich Umwelt-
schutz und Gesundheitsvorsorge in Bauten
hochsten Anforderungen gerecht werden.
Es wird vom internationalen Verein fiir
zukunftsfihiges Bauen und Wohnen verge-

ben.

Aus- und Weiterbildung
Eine weitere Antwort auf die erwihnten
Herausforderungen lautet: Forderung und
Ausbau des Standorts nach Moglichkeit
mittels Rationalisierungs- und Ersatz-In-
vestitionen zur Prozessoptimierung sowie
Investitionen in die Aus- und Weiterbil-
dung der Mitarbeiter. Nur so kann das erar-
beitete bzw. angestrebte Qualititsniveau bei
den Produkten und dem Service erhalten
bzw. weiter ausgebaut werden.

Fazit: Der schwache Euro kann — ne-
ben der stark betroffenen Exportindustrie
sowie den in Mitleidenschaft gezogenen

Tourismus-/Gastgewerbe — auch die fast

ausschliesslich in der Schweiz operierenden
Unternehmen belasten. Es ist nicht davon
auszugehen, dass sich dies (Euro-Schwiche
oder Franken-Stirke) kurzfristig indert.
Zusitzlich zeigt auch die Konjunktur in der
Euro-Zone Zeichen von Schwiche, was
noch mehr belastet. Prinzipiell ist auf der
anderen Seite ein starker Franken Ausdruck
volkswirtschaftlicher und finanzwirtschaft-
licher Stirke — oder die Folge des gewihl-
ten bilateralen Wegs mit der EU? Wie dem
auch sei: Klagen schaftt kaum nachhaltige
Losungen, und dirigistische Massnahmen
oder das «Anlaufenlassen der Notenpresse»
bringen nur kurzfristige Remedur und ber-
gen andere Risiken, wie z B. ein (verzoger-
ter) Anstieg der Teuerung. Gleichwohl stellt
auf der anderen Seite ein massiv iiberbe-
werteter CHF ein nicht zu unterschitzen-
des Deflationsrisiko dar.

Ein klassisches, nicht spektakulires Wih-
rungsmanagement (als des Teil des integra-
len Riskmanagements) schafft im kurzfris-
tigen Transaction Exposure — nach erfolg-
ter Ausrichtung im strategischen Bereich
gegeniiber den Beschaffungspartnern und
den im Euroland aktiven Sourcing-Kapazi-
titen — Planungs- und Kalkulationssicher-
heit. «Arbitrage Shoppingy ist ein Prozess,
der nicht von heute auf morgen umzu-
setzen ist und Partnerschaften strapazieren
kann.

Nicht desto trotz ist der Blick auf im
Euro-Raum domizilierte Lieferanten so-
wie weitergehende Partnerschaften — unter
Wahrung der Qualititsanspriiche — weiter-
hin zu schirfen. Stichworte Qualitit, insbe-
sondere Produkt- und Servicequalitit, und
Kundennihe: Diese sollte noch verstirkter
als Difterenzierungsmerkmal und als hohe
Eintrittsbarriere  gegeniiber  denjenigen
Wettbewerbern dienen, die aus dem Eu-
ro-Raum aufgrund der momentan fiir sie
glinstigen (oder verzerrten) Wihrungsre-
lationen in den Schweizer Markt dringen.
Die konsequente Optimierung der Pro-
zessabliufe und -kosten sei in Erginzung
dazu erwihnt. Diese sind u.a. die aus un-
serer heutigen Sicht tauglichen Rezepte,
um trotz starkem Schweizer Franken oder
schwachem Euro am Markt erfolgreich be-

stehen zu konnen.

*Ferruccio Vanin ist Finanzchef bei der RWD
Schlatter AG in Roggwil
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Oslo, 15:26 Uhr

Wenn einer eine Reise macht, dann
kann er was erzihlen. Dieses Sprich-
wort gilt auch flir jene, die wie wir
am 22. Juli um 15:26 Uhr in Oslo
waren. Die im Regierungsviertel
gezlindete Bombe 16ste allseits Panik
und Chaos aus. Pulverdampf, Rauch,
Scherben und stark beschidigte
Bauten prigten das Bild. Auf den
Strassen rannten schreiende Men-
schen um ihr Leben. Die Geschifte
wurden evakuiert. Und der Bevol-
kerung wurde geraten, nach Hause
zu gehen. Doch wohin sollten wir
gehen? Unser Hotel war das hochste
Haus Oslos. Solange das Gerticht
eines terroristischen Anschlags in
aller Munde war, wire dies sicher
der falsche Ort gewesen. Nur zu gut
erinnerten wir uns an die Bilder von
9/11.

Wir gonnten uns deshalb Erholung
in einem Strassencafé, weit abseits
des Regierungsviertels. Doch aktuel-
le Meldungen auf dem Smartphone
lauteten, dass weitere Bombenan-
schlige vermutet wiirden. Unter
anderem genau in jenem Quartier,
in dem wir gerade unseren Kaffee
einnahmen ... Fluchtartig verliessen
wir den Ort. Erst spit am Abend, als
die Einzeltiterthese des Anschlags in
Oslo und des grauenhaften T6tens
auf der Insel Utoya sich zu bewahr-
heiten schien, wagten wir uns zuriick
ins Hotel. Norwegen und Oslo ha-
ben sich seit dem 22. Juli verindert.
Wir auch!

Dr. Sven Bradke
Wirtschafts- und Kommunikationsberater

Geschiftsfiihrer Mediapolis AG, St.Gallen
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Visualisierungen aus dem Projekt «Akari»: So oder dhnlich kénnten sich Bahnhof und Bahnhofplatz St. Gallen in wenigen Jahren présentieren.

Die Drehscheibe als Wirtschaftsfaktor

Bahnhof und Bahnhofplatz St.Gallen sollen baulich erneuert werden. Voraussichtlich
im Sommer 2012 werden die Stimmberechtigten der Stadt St.Gallen iiber einen
entsprechenden Kredit abstimmen. Die Vorlage hat eine grosse Bedeutung. Denn der
St.Galler Bahnhof ist die Drehscheibe des wirtschaftlichen Zentrums der Region.

tolze 80’000 Menschen nutzen
den Bahnhof St.Gallen und seine
direkte Umgebung jeden Tag. Sie
sind zu Fuss oder mit dem Velo
unterwegs, als Fahrgast mit Zug, Bus, Taxi
oder Postauto. Am Bahnhof trifft man sich,
kauft ein, steigt ein, aus und um. Bahnhof
und Bahnhofplatz sind die Drehscheibe
der Stadt. Belebt, beliebt, pulsierend. Ein
so zentraler stadtischer Bereich muss weiter
entwickelt werden, damit er die Anforde-

rungen von heute und morgen erfiillt.

22 n August 2011

Wirtschafts- und Verkehrskern

Der St.Galler Bahnhofplatz, wie er sich
heute prisentiert, ist historisch gewachsen.
Entstanden im Lauf des 19. und Anfang
des 20. Jahrhunderts, sind die Anlage und
die umliegenden Gebiude von der dama-
ligen Bedeutung des Bahnverkehrs und der
Textilindustrie geprigt. Inzwischen hat sich
rund um den Bahnhofplatz ein eigentli-
ches Geschiftszentrum entwickelt, das sich
weiter ausdehnt. Damit ist der Platz heute

mehr als je zuvor ein bedeutender Teil des

Wirtschafts- und Verkehrskerns der Stadt
St.Gallen.

Die zentrale Funktion des Bahnhofsplat-
zes ist die einer Drehscheibe des offentli-
chen Verkehrs im Nah-, Regional- und
Fernverkehr. Zudem ist der Platz der erste
Eindruck der Stadt fiir Besucherinnen und
Besucher bei der Ankunft mit dem Zug.
Weiter dient der Bahnhof als Mittelpunkt
fiir den Langsamverkehr zu Fuss oder per
Velo und ist fir diesen Umsteige-, Aufent-
halts- und Begegnungsort. Auch der moto-

risierte Verkehr «ucht» den Bahnhofplatz,
gerade in Verbindung mit den offentlichen
Verkehrsmitteln. Ausserdem bildet der Platz
ein wichtiges stidtebauliches Element der
westlichen Innenstadt.

Die Funktion als Verkehrs-Drehscheibe
nimmt der Bahnhofplatz heute nicht mehr
in optimaler Form wahr. Die Zunahme an
Verkehrsbewegungen flihrt zu Engpissen,
die Ubersichtlichkeit leidet, fiir die Benut-
zerinnen und Benutzer wird es zunehmend

schwieriger, sich zu orientieren.

Optimierung durch Neugestaltung
30 Jahre nach den letzten grosseren bau-
lichen Anpassungen soll nun eine Neuge-
staltung von Bahnhof und Bahnhofplatz
St.Gallen erfolgen. Das Ziel: Der zentrale
stadtische Bereich soll seine Aufgaben wie-

der besser erflillen und gleichzeitig offe-

Wirtschaft

Mit einer permanenten Ausstellung auf dem Kornhausplatz sowie an den neuralgischen Punkten

rund um den Bahnhof werden die Passanten iiber das Projekt informiert.

ner, freundlicher und einladender werden.
Auf dem Weg zu diesem Ziel miissen vie-
le verkehrstechnische und gestalterische
Herausforderungen gemeistert werden.
Das vorliegende Projekt «Akari», das als
Gewinner aus einem Wettbewerb hervor-
gegangen ist, erfiillt diese hohen Anforde-
rungen an Verkehr, Mobilitit und Stidte-
bau in starkem Mass. Die Zeichen stehen
gut fur eine Erneuerung von Bahnhof und
Bahnhofplatz St.Gallen, mit der die zen-
trale Drehscheibe fit fiir die Zukunft ge-
macht wird.

Die Neugestaltung und Aufwertung
von Bahnhof und Bahnhofplatz St.Gallen

ist in eine Reihe von Teilprojekten ge-
gliedert. Einbezogen wird das gesamte
Areal. Alle Teilprojekte wurden mit Blick
auf die Optimierung ihrer Funktion wie
auch der Gestaltung geplant. Die Erneu-
erung reicht vom Kornhausplatz iiber die
Haltestellen und die Unterfithrungen bis
zum Appenzeller Bahnhof. Damit ver-
bunden ist auch ein neues Verkehrskon-
zept. Dieses steht in Zusammenhang mit
der entstehenden Tiefgarage bei der Fach-
hochschule direkt beim Bahnhof. Hier
wird eine Entflechtung fiir eine bessere
und schnellere Erreichbarkeit der Bahn-

hofsumgebung sorgen. |
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Unter schwedischem Dach
an die Spitze kommen

Immer mehr Veranstaltungen wie Kongresse und Versammlungen, eine wachsende Anzahl
von TV-Sendern und Web-TV-Angeboten und ein klarer Trend vom geschriebenen Wort
zum bewegten Bild: Es sind gute Zeiten fiir Unternehmen, die Medientechnik anbieten und
bewegte Bilder produzieren beziehungsweise tibertragen. Ein grosser Anbieter in der Schweiz
stammt aus Gossau und gehort zu einer schwedischen Gruppe: die Mediatec Switzerland AG.

Text: Stefan Millius

eto Osterwalder ist ein im

besten Sinn des Wortes

«Angefressener»: Nach einer

kaufminnischen  Ausbil-
dung begann er bereits 1983, als Mitglied
des Ur-Teams in Wil Lokalfernsehen zu
machen. Ab 1988 leitete er den ehrenamt-
lichen Lokalsender mehrere Jahre lang.
Sein Auskommen verdiente er in einem
verwandten Bereich: Ab 1989 war er Pro-
jektleiter bei der Syma Medientechnik in
Kirchberg, von 1999 bis 2006 leitete er den
Bereich Medientechnik.

Achse Schweiz - Schweden
Danach iibernahm Osterwalder die Ge-
schiftsleitung der Decatron Media AG,
die er 2007 zusammen mit drei weiteren
Investoren tibernehmen konnte und zur
Avedia AG machte. 2009 wurde die Me-
diatec Switzerland AG gegriindet und der
Betriebsteil der Avedia an die Mediatec
verkauft. Mediatec Switzerland ist Teil der
international titigen Mediatec Group mit
Hauptsitz in Schweden. 23 fest angestellte
Mitarbeiter bieten von Gossau aus in der
ganzen Schweiz TV-Produktionen, Broad-
cast, Eventtechnik, LED-Trucks undVideo-
produktionen an. Ein Schwergewicht liegt
im Know-how rund um Sportproduktio-
nen, vor allem Fussballiibertragungen.

Wie kam es zur eher ungewdhnlichen
Achse Schweiz — Schweden? «Mediatec
ist in den gleichen Bereichen titig wie die
Avedia, einfach mit Schwergewicht Skan-
dinavien», so Reto Osterwalder. In dieser

schnelllebigen Branche mit grossen Inves-

Reto Osternwalder

titionen bendtige man eine starke Partner-
schaft, um im kleinen Schweizer Markt
in neuen Marktsegmenten erfolgreich zu

sein.

Fussball fiir Teleclub

Was das angeht, ist Mediatec gut unter-
wegs. Viele der Auftrige, die von Gossau
aus ausgefiihrt werden, sind sehr publi-
kumswirksam. Fir Teleclub setzt Medi-
atec die Spiele der Axpo Super League
um, an Grossanlissen wie den Openairs
in St.Gallen, Frauenfeld, auf dem Gurten
oder in Arbon stammt die Eventtechnik
mit LED-Screens vom Gossauer Unter-
nehmen, und auch bei Generalversamm-
lungen fiir Banken oder Veranstaltungen
wie dem KMU-Tag kommt die Technik

von Mediatec zum Zug.

Es ist ein hart umkimpfter Markt mit
vielen — und vor allem laufend neuen —
Anbietern in jeder Grossenordnung. Eine
klare Differenzierung zu diesen sieht
Reto Osterwalder zum einen in der Tech-
nologie: Die Mediatec weist einen der
grossten Parks mit speziell ausgestatteten
Fahrzeugen an und kann damit praktisch
jedes Bediirfnis befriedigen. Das gilt auch
fiir die Breite des Angebots, das von der
Produktion iiber die Ubertragung bis zur
Prisentation alles einschliesst. Das heisst
laut Reto Osterwalder allerdings keines-
wegs, dass sein Unternehmen ausschliess-
lich ein Fall fiir «grosse Kisten» ist. «Wir
liefern auch kleine Beschallungen fiir
lokale Events, Sportanlisse und Anspra-
chen.»

Das Zukunftsziel ist gesetzt: Laut Oster-
walder will Mediatec klar die Nummer 1
sein fuir die Bereiche Outside-Broadcast
und LED-Screens. LED-Displays als Fes-
tinstallationen an Gebiuden und stark
frequentierten Orten siecht der Mediatec-
Chef als Trend, der kiinftig zunehmen
wird. Ein weiterer Trend, LED-Bande, sind
derzeit in der Schweiz noch nicht gestat-
tet; das Gossauer Unternehmen ist aber
gertiistet flir den Moment, in dem sich das
andert.

Das gilt auch fiir andere Entwicklungen,
welche die Zeit mit sich bringen wird: 3D,
die Technologie, die seit einiger Zeit im
Kino wieder aktuell ist, wird laut Osterwal-
der bald auch im Livesport Einzug halten
— neue Herausforderungen fiir die Medien-

technik-Profis aus der Ostschweiz. [ |
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«Wir leben gut von Montage-Siinden»

Die offenen Mirkte stellen heute fiir gewisse KMU eine zusitzliche Hiirde dar. Aktuell macht
ihnen zudem die Wiahrungskrise zu schaffen. Im Gesprich erklirt Toni Kempf, Geschafts-
fuhrer der TS Tor & Service AG, wie man trotzdem erfolgreich wirtschaften kann und wieso
sein Unternehmen 2011 mehr Wachstum erzielen wird als in den Jahren zuvor.

Interview: Marcel Baumgartner Bild: Bodo Riiedi

Toni Kempf, derzeit spricht alles vom
schwachen Euro-Kurs. Inwiefern ist ein
KMU wie lhres davon betroffen?

Alle unsere langjihrigen Lieferanten sind
im EU-Raum angesiedelt, weshalb wir
den Grossteil unserer Materialrechnun-
gen in Euro bezahlen. Das Risiko, bei der
Kalkulation der Auftrige einen zu tiefen
Eurokurs zu verwenden, ist gering. Fir
langfristige, tiber mehr als ein Jahr laufen-
de Bauobjekte ist die Vorhersage des Eu-
ro-Kurses bedeutend schwieriger. Bedingt
durch den stindigen Konkurrenzdruck,
lassen wir die tiefen Eurowechselkurse in
unsere aktuellen Objekt-Kalkulationen
einfliessen und geben den tiefen Kurs an
unsere Kunden weiter. Unsere Kunden in
der Exportwirtschaft tun sich da sicher-
lich schwerer, da die Preise ihrer Produkte
durch den starken Frankenkurs gegen-
iiber dem Dollar und dem Euro steigen.
Langfristig wird die Exportindustrie der
Schweiz weniger exportieren und somit
weniger Investitionen titigen kdnnen, was
sich auch negativ auf Torinvestitionen aus-

wirkt.

Auf die Finanzkrise folgt die Wahrungs-
krise. Ist es heute schwerer, erfolgreich
zu wirtschaften als noch vor zehn oder
zwanzig Jahren?

Ja. Aber nicht wegen den Krisen, die gab
es auch frither, mehr aufgrund der offenen
Mirkte. Der Schweizer Baumarkt ist kein
geschlossenes Gebilde mehr. Grosse euro-
paische und schweizerische Totalunterneh-
mer vergeben ihre Auftrige heute immer
hiufiger direkt an europiische Hersteller
mit Montage. Diese wiederum haben kei-
ne Generalimporteure mehr, sondern be-
liefern die Kunden auch direkt. Qualitit
und Kundenfreundlichkeit haben deshalb
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fir unsere Montage- und Servicetrupps
oberste Prioritit. Wir leben bereits jetzt gut
von Montage-Siinden und fehlendem Re-
paraturservice von Mitbewerbern im Tief-
preissegment. Fiir diese arbeiten teilweise
Arbeitnehmer aus Osteuropa, die in Kom-
bi-Fahrzeugen auf den Baustellen oder
Parkplitzen tibernachten. Dank flankie-
render Massnahmen werden diese Bau-
stellen und Arbeiter permanent durch Ge-
werkschaftsfunktioniare kontrolliert, welche
auch durch unsere Arbeitgebervereini-

gungen (SMU an Unia) bezahlt werden.

Was waren in den Griindungsjahren des
Unternehmens die grossten Hiirden, die
es zu iiberwinden galt?

Einen guten Businessplan zu erstellen, mit
welchem wir die Bank iiberzeugen konn-
ten, uns einen Blankokredit in der Hohe
von 200’000 Franken zu gewihren. Das ha-
ben wir geschafft und erhielten das notige
Startkapital. Heute sind wir eigenfinanziert,
haben keine Schulden und pflegen immer
noch gute partnerschaftliche Beziehun-
gen zu unserer Griindungs- und heutigen
Hausbank.

Und heute, welche Markte bearbeiten
Sie?

In der Deutschschweiz zihlen Private, die
offentliche Hand, Gewerbe- und Indust-
riekunden, Total- und Generalunterneh-
mungen sowie Metall- und Stahlbauer als
Mittler und Wiederverkidufer zu unserer
Klientel. Weiter gehoren Neubauten, Re-
novationen und Umbauten von Gewerbe-
und Industriehallen, Einkaufsmirkte — wie
z. B. die AFG Shopping Arena oder die
OBI-Baumirkte — sowie Parkhiuser und
Biirogebiude zu unseren Projekten. Zu

unserem Kundensegment zihlen Private,

die Offentliche Hand sowie Gewerbe- und
Industriekunden. Darunter sind namhafte
Firmen wie ABB, AMAG, Arbonia Forster,
Flawa, DRS oder Nestlé.

Demnach koénnen Sie auch auf eine
Stammkundschaft zahlen? lhr Produkt
bendtigt man ja in der Regel nicht alle
paar Jahre von Neuem.

Ja, Coop, Migros, Aldi, verschiedene
Deutschschweizer Kantone, die Schweizer
Armee, Swissmill Ziirich oder National-
strassen Gebiet VI zihlen unter anderem zu

unseren Stammkunden.

Wie geeignet ist der Standort Muolen
fiir den Betrieb?

Wir sind am Rande unseres Verkaufs-,
Montage-, Reparatur- und Wartungsein-
zugsgebiets positioniert. Ein grosser Teil un-
serer Flotte fihrt tiglich Richtung Ziirich
und dartiber hinaus. Ab dem 1. September
2011 tibernehmen wir die Aktivititen einer
fiihrenden Torbaufirma im Kanton Aargau
mit Ersatzteillager und Montage-Stiitz-
punkt. Neben dem Reparaturstiitzpunkt in
Freiburg haben wir dann auch eine Nieder-
lassung im Herzen der Deutschschweiz und
konnen unseren Kunden einen noch bes-
seren 24-h-Reparaturservice bieten. Auch
werden die Montagefahrzeiten enorm ver-
ringert. Der Zeitpunkt fiir die Ubernahme
der Aktivititen ist optimal, da wir inmitten
der Ausflihrung eines Grossauftrages fiir
die Schweizer Armee mit 60 Toranlagen in
Othmarsingen AG sind.

Woher beziehen Sie lhre Rohstoffe?
Einen Teil aus der Schweiz und einen Teil
aus dem europidischen Raum mit Lindern
wie Deutschland, Holland, Schweden und
Osterreich.

Toni Kempf:

« Totalunternehmer vergeben
ihre Auftrige direkt
an europdische Hersteller.»

Wirtschaft
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«Friiher konnte ich einfach
wieder reingehen, wenn
ich was vergessen hatte.
Doch heute ist das hier ein
Hochsicherheitstrakt.»

Sicherheit geht vor. Denn wir produzieren auch Drucksachen, die nicht jeder sehen soll.
Dazu haben wir eine Filiale in Liechtenstein er6ffnet und uns von Topprofis der Sicher-
heitsbranche beraten lassen. Wir garantieren Ihnen: Unser Personal ist auf Herz und
Nieren geprift und daflr autorisiert, in einem hochprofessionellen, bankenkonformen
und SAS 70-testierten Produktions- und Sicherheitsumfeld hochsensitive Transaktions-
belege farbig zu drucken, zu verpacken und zu verschicken. Fir Banken, Telekomun-
ternehmen und Versicherungen. Stellen Sie uns doch auch in Liechtenstein mal auf den
Prufstand und erleben Sie crossmediales Dialogmarketing aus Leidenschaft.

FULLSERVICE FOR DIALOGMARKETING

DIRECT MARKETING SERVICES

CALL AND COMMUNICATION SERVICES

DIGITAL PRINTING SERVICES

STRATEGIC DIALOG SERVICES
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FINANCIAL PRINTING SERVICES

TRENDCOMMERCE

LIECHTENSTEIN

Trendcommerce (Liechtenstein) AG « Industriestrasse 18 » FL-9486 Schaanwald
Fon +41 71 555 06 01 = Fax +41 71 242 90 61
info@tcgroup.ch » www.tcgroup.ch

Ein Unternehmen der Trendcommerce Group
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Worin unterscheiden Sie sich von lhrer
Konkurrenz?

Unser Slogan ist Programm: «Damit Sie
keinen Arger haben. Tore, die funktionie-
ren, gibt’s bei uns. Den Service natiirlich
auch.» Wir verkaufen und montieren Tore
erster Giite. Zudem haben wir uns durch
unseren kaum schlagbaren Service einen
Namen gemacht. Unsere Servicetechniker
sind dauernd einsatzbereit, fiir unsere eige-
nen und fur Tore anderer Marken, und das
rund um die Uhr, 24 Stunden an 365 Tagen

im Jahr.

Unternehmertum ist mit Verzicht ver-
bunden. Wiinschen Sie sich manchmal,
Sie konnten Verantwortung abgeben?

Unternehmertum hat mit unternehmen zu
tun. Fiir unsere anspruchsvolle Kundschaft
unternehme ich gerne etwas. Es bereitet
mir Freude, mit meinem motivierten und
gut ausgebildeten Mitarbeiterstab immer
besser zu werden, den Kunden optimale
Losungen flir ihre Probleme anzubieten,
fir unsere Produkte und Dienstleistungen
angemessene Preise zu erzielen und die
Unternehmung somit finanziell auf siche-
re Beine zu stellen. Daftir iibernehme ich
gerne die Verantwortung. Ausserdem bin
ich nicht alleine. Meine beiden Mitinhaber

Wisi Kempf und Xaver Helfenberger sowie
unsere Abteilungsleiter Saverio Santomassi-
mo und Heinz Schénholzer iibernehmen
ithre Verantwortung ebenfalls im Rahmen
threr Kompetenzen. Ich trage nicht die
ganze Last der Verantwortung alleine. Wir

sind ein Team von Torbauern.

Und wie sieht die Zukunft des Unterneh-
mens aus?

Durch die neue Niederlassung in Kanton
Aargau und die Ubernahme der Aktivi-
titen im Torbereich von Wilty & Co AG
in Schoftland AG werden wir 2011 mehr
Wachstum generieren als die Jahre zuvor.
Wir sind bestrebt, kontinuierlich und ge-
sund zu wachsen. Jede Neuinstallation un-
serer Torsysteme bedeutet mehr Arbeit im
Wartungs-, Service- und Reparaturbereich.
Deshalb wichst unser Mitarbeiterstab im
Servicebereich jedes Jahr um einen Ser-
vicetechniker zusitzlich an.

Was die Zukunft betrifft: Ich bin 49
Jahre alt und fithle mich gesund und vital.
Momentan ist eine Nachfolgeregelung fur
mich als Geschiftsleiter noch kein Thema.
In vier bis flinf Jahren werden wir sicher
iiber eine Nachfolgeregelung nachdenken
miissen, da wir diesen wichtigen Punkt

frith genug angehen wollen. |

Wirtschaft

Zum Unternehmen

Die TS Tor & Service AG ist ein unabhangiges
Unternehmen mit Sitz in Muolen, das sich
auf die Beratung, den Handel, die Montage
und den Service von Industrie- und Brand-

schutztoren sowie Andocksystemen in der
Schweiz spezialisiert hat. Das Unternehmen
wurde von vier Mitarbeitern einer in Konkurs
geratenen Torfirma gegrindet, die vom Glau-
bigerausschuss den Zuschlag bekamen, die
Fahrzeuge und das Lager vom Konkursamt
abzukaufen. Am 1. November 1995 starte-
ten diese vier Inhaber mit acht Mitarbeitern.
Von Anfang an hat das Unternehmen sich
durch hohes Fachwissen, gute Qualitat der
Beratung, Produkte und Dienstleistungen so-
wie eigene, permanent weitergebildete Mon-
teuren- und Servicecrews, die schweizweit
wahrend 365 Tagen 24 Stunden t&glich er-
reichbar und einsatzbereit sind, einen Namen
gemacht. Heute beschaftigt die TS Tor &
Service AG 49 Personen, davon zwei Lehrlin-
ge. Sie montieren ca. 1000 Tore und Tiren
pro Jahr und erwirtschaften einen Gesamt-
umsatz von rund 13 Mio. CHF, davon etwa
4.2 Mio. Reparatur- und Wartungsumsatz.
Weitere Infos unter www.tstor.ch
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Pfusch am Bau — wie sich Bauherren
schiitzen konnen

Kiirzlich veroéffentlichte der Hauseigentiimerverband eine Studie, gemiss der nahezu

50 Prozent der Bauherren, die mit Generalunternehmungen gebaut haben, nicht zufrieden
sind; General- und Totalunternehmer erhalten mit 4.1 die schlechteste Note aller Bau-
partner. Fredy Willi, Mitinhaber der Generalunternehmung Zili AG, Bronschhofen, hat
konkrete Tipps, auf was Bauherren achten sollen.

Fredy Willi, einer der Studienteilnehmer
klagt: «Das Hauptproblem beim Bauen ist,
dass es fiir den Bauherrn in der Regel das
erste und einzige Mal ist, dass er baut.
Der Unternehmer macht dies jedoch oft
und hat deshalb einen riesigen Know-how-
Vorsprung. Dieser ist kaum wettzuma-
chen. Man fiihlt sich ausgeliefert.»

Das verstehe ich. Wir stellen selbst fest, dass
der Bauherr oft nicht weiss, was in dem
Generalunternehmervertrag, den er un-
terschreibt, enthalten ist. Grossere, national
titige Generalunternechmungen offerieren
gemiss SIA-Normen, die verbindlich sind
fiir das Bauen in der Schweiz, und schlies-
sen auch die Vertrige entsprechend ab. Un-
ter den kleineren Generalunternehmungen
ist es aber leider nicht tiblich. Nur wenige
unterbreiten ihren Bauherren verbindliche
Kostenangaben gemiss SIA-Normen und
Baukostenplan (BKP). Wir arbeiten nach
diesen Normen.

Was sagt einem Bauherrn die BKP-Num-

mer?

Sechs wichtige Tipps fiir Bauherren

— Verlangen Sie einen Leistungskatalog mit
Kostenvoranschlag gemass SIA-Normen; die
BKP-Nummern miissen genannt sein.

—Wenn Sie andere Vertrége erhalten, lassen
Sie sie vor der Unterzeichnung von einem neu-
tralen ausflihrenden Architekten (z. B. dipl.
Arch. FH) prifen.
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Fredy Willi, Mitinhaber der Generalunternehmung Zili AG, Bronschhofen, zeigt Bauherren an-

hand einer Checkliste, worauf sie beim Bauen achten miissen.

Der Baukostenplan BKP ist ein System, das
hauptsichlich von SIA-Mitgliedern (Vereini-
gung Schweizer Ingenieure und Architekten)

benutzt wird, um unter anderem Offerten

— Verlangen Sie eine Referenzliste mit Adres-
sen und Telefonnummern der Bauherrschaf-
ten der letzten Jahre. Holen Sie Erkundigun-
gen ein.

— Verlangen Sie nicht nur einen Kostenvoran-
schlag fir Umgebung und Erschliessung so-
wie fir Baunebenkosten und Gebthren, son-
dern eine Kostengarantie.

vergleichbar zu machen. Ein Bauherr kann
damit einfach feststellen, ob bei beiden Anbie-
tern die gleichen Leistungen (gekennzeichnet
durch die BKP-Nummer) enthalten sind.

— Verlangen Sie, dass der Generalunternehmer
eine direkte Garantieleistung fur das gesamte
Bauwerk tbernimmt und die Garantien nicht
auf die Unterlieferanten abwalzt.

—Prufen Sie, ob die restliche Schlusszahlung
gemass |hren Vertragen erst nach Ablauf von
90 Tagen nach Bauabnahme geleistet werden
muss; so sichern Sie sich gegen die Eintra-
gung eines Bauhandwerkerpfandrechts ab.

Und wenn ein Angebot keine BKP-Num-
mern enthalt?

Dann sollte der Bauherr, bevor er einen
Vertrag unterschreibt, einen neutralen, also
nicht ins Projekt involvierten ausflihrenden
Architekten (idealerweise einen dipl. Arch.
FH) beauftragen, die Kostenvoranschlige
zu vergleichen und dem Bauherrn zu er-
lautern, was er bei Anbieter A erhilt und
was bei Anbieter B. So kann er fundiert
entscheiden und erspart sich eine Bautreu-
hand, die ja auch wieder Geld kostet. Bei
uns sind sogar Bauherren, die uns schon
abgesagt hatten, nach einer neutralen Be-
ratung wieder zuriickgekommen. Der Bau-
herr soll auch eine Referenzliste mit den
Adressen der Bauherrschaften der letzten
Jahre verlangen, damit er sich bei ihnen

nach ihren Erfahrungen erkundigen kann.

Was ist der Unterschied zwischen einem
Kostenvoranschlag fiir Umgebung und
Erschliessung und einer Kostengarantie?
Normalerweise bezieht sich die verbind-
liche Kostenangabe in einem Vertrag nur
auf das Gebiude. Fir Umgebung und Er-
schliessung sowie fiir Baunebenkosten und
Gebiihren erhilt der Bauherr nur einen
Kostenvoranschlag. Wenn es dann zu «bo-
sen Uberraschungen» kommt, bleibt der
Bauherr auf den Kosten sitzen. Wenn eine
Generalunternehmung auch fur die Um-
gebung, die Erschliessungsarbeiten und die
Gebiihren eine Kostengarantie tibernimmt,
steht sie auch flir Unvorhergesehenes in
diesen Bereichen gerade. Dies macht eine

seridse GU aus.

Sie geben diese Garantie. Mussten Sie
schon einmal dafiir einstehen?

Wir haben jiingst ein Beispiel erlebt, bei
dem es am Baugrund infolge einer Erd-
wirmebohrung zu einem Schaden kam;
die Behebung kostete 100’000 Franken. Bei

uns zahlte der Bauherr dank der Garantie

keinen Franken; wir haben alles bereinigt
und mit dem Bohrpartner und den Versi-

cherungen geldst.

Stichwort «Pfusch am Bau»: Fast 70
Prozent der Bauherren riigen in der HEV-
Studie die schleppende oder ungeniigen-
de Beseitigung von Mangeln, wenn sie
mit einem Generalunternehmer bauen.

Gemiss Normvertrdgen und Baurecht sind
die einzelnen Bauhandwerker flir die Ga-
rantiearbeiten zustindig. Nur ganz wenige
GU in der Schweiz tibernehmen eine direk-
te Garantie flir das gesamte Bauwerk. Dann
ist es in deren eigenem Interesse, dass nicht
gepfuscht wird. Eine GU, die die gesamte
Garantie tibernimmt, wird auch mit langjih-
rigen, ausgewihlten Partnern zusammenar-

beiten, die selbst einen guten Ruf haben.

Kann sich ein Bauherr dagegen absi-
chern, dass auf seinem Bau ein Bauhand-
werkerpfandrecht eingetragen wird?

Eine seriose GU fordert den Bauher-
ren auf, die Rest-Schlusszahlung (bei uns
sind das vier Prozent der Bausumme) erst
90 Tage nach erfolgter Bauabnahme und
Ubergabe der Bank- oder Versicherungsga-
rantie durch den GU an den Kunden zu
leisten. So kann nach erfolgter Schlusszah-
lung kein Bauhandwerkerpfandrecht mehr
eingetragen werden, da die gesetzliche Frist

dafiir verstrichen ist.

Sie entwickeln derzeit ein System zur
Bauqualitatssicherung.

Das ist richtig; nach 35 Jahren als Gene-
ralunternehmer sind uns die Probleme
der Branche wohlbekannt. Zusammen
mit namhaften Experten entwickeln wir
fiir Bauherrschaften und Architekten eine
Bauqualititssicherung, die von Banken und
Versicherungen zunehmend verlangt wird.
Das System wird im nichsten Jahr vorge-
stellt. |

Kolumne

Die Schuldenkrise und
der Kanton St.Gallen

Die weltweite Finanzkrise von
200872009 loste eine wirtschaftliche
Rezession aus, die mittlerweile zu einer
Schuldenkrise mutierte, welche ver-
schiedene europiische Linder an den
Rand des Staatsbankrotts getrieben hat.
Die schon vorher hohe Arbeitslosigkeit
im EU-Raum hat sich noch verschlim-
mert, und eine massive Inflation, ver-
ursacht durch die riesigen Geldmengen,
die momentan von der Europdischen
Zentralbank in Umlauf gebracht wer-
den, um die Zahlungsunfihigkeit der
betroffenen Staaten abzuwenden, diirfte
unausweichlich sein.

Der Schweizer Staatshaushalt ist im
Gegensatz zu anderen Landern nicht
ausser Kontrolle geraten. Das gilt insbe-
sondere auch flir den Kanton St.Gallen,
wo sich die SVP-Kantonsratsfraktion
seit jeher gegen ausufernde Staatsaus-
gaben eingesetzt hat — trotz Protesten
der Mitte-Links-Parteien und der mit
ihnen sympathisierenden Medien. Wir
waren schon immer tiberzeugt, dass

es einen Abbau der Schulden brauche
anstelle von staatlichen Konjunktur-
programmen, die kaum wirksam sind,
sondern Schulden produzieren. Dar-
um haben wir von der Regierung die
Ausarbeitung eines Sparpakets verlangt,
dessen erster Teil vor Kurzem vom
Kantonsrat angenommen wurde. Der
zweite Teil ist in Vorbereitung, und es ist
zu hoffen, dass mit Blick auf das
europiische Umfeld nun alle Parteien
zur Einsicht gelangen und ihn unter-

stiitzen werden.

Michael Gotte
SVP-Fraktionsprdsident
Gemeindeprdsident Tiibach
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Aut Nachhaltigkeit ausgerichtet

Bioforce hat mit dem Kauf des niederlindischen Unternehmens Biohorma Schlagzeilen
gemacht. LEADER wollte von Robert Baldinger, CEO A.Vogel, wissen, ob dies eine Ab-
wanderung ins Ausland bedeutet oder wo die Zukunft in der Gesundheitsbranche liegt?

Interview: Daniela Winkler Bilder: Bodo Riiedi

Robert Baldinger, Bioforce ist seit ihrer
Griindung 1963 stetig am Wachsen. Der
neuste Zuwachs ist dieses Jahr der Kauf
von Biohorma B.V. in Elburg/NL. Welche
Chancen ergeben sich fiir Sie daraus?

Die Biohorma ist der erfolgreiche Ver-
triebspartner fir die A.Vogel-Produkte in
den Benelux-Lindern. Mit der Ubernahme
dieses langjahrigen Partners schufen wir die
Voraussetzungen, um mit der Gesundheits-
marke A.Vogel die Chancen im attraktiven
und sich im Wandel befindlichen Mark-
tumfeld weiterhin erfolgreich zu nutzen.
Die mittelfristigen Ziele von Bioforce blei-
ben unverindert: Erhalt der Innovations-
kraft, die Sicherstellung der Zulassungen
und der Qualitit der A.Vogel-Produkte
sowie Umsatzsteigerung und Ausbau der
Marktposition der Marke A.Vogel in selek-

tiven Markten.

Ilhr Stammhaus ist in Roggwil TG. Sie
haben aber Partnergesellschaften und
Fabrikationsbetriebe in der ganzen Welt.
Wohin geht geografisch der Weg in der
Zukunft?

Unsere Wurzeln sind hier, deshalb wer-
den wir am Werkplatz Schweiz sowohl fiir
die Produktion, die Forschung und die
Entwicklung als auch am Standort fiir das
Stammbhaus festhalten. Dank der Ubernah-
me der Biohorma haben wir einen zweiten
Produktionsstandort in den Niederlanden;
damit erhoffen wir, lingerfristig Synergie-
potenziale bei der Beschaffung und Her-
stellung zu realisieren und die angestrebten
hoheren Herstellmengen mit der vorhan-

denen Infrastruktur bewiltigen zu kénnen.

Bioforce ist in 20 Landern vertreten.
Der starke Franken wird da auch immer
ein Thema sein?

Wir exportieren 60 Prozent der in der

Schweiz hergestellten Produkte und haben
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die Infrastrukturkosten fiir die Stammbhaus-
funktionen in Roggwil. Die Aufwertung
des Schweizer Frankens der letzten zwei
Jahre konnten wir dank unserer Innovati-
onskraft, der Steigerung der Produktions-
volumina und der Effizienzsteigerung ab-
federn. Die in den letzten Wochen erfolgte
beschleunigte Aufwertung jedoch macht

uns Sorgen. Einerseits konnen die zusitz-

tungserbringer — ein attraktiver Markt. Der
Wandel — die damit verbunden Chancen
und Risiken — war vorhersehbar, und wir
haben unsere Strategie darauf ausgerichtet.
Unsere Geschiftspolitik muss auf Nachhal-
tigkeit ausgerichtet sein. Die Erforschung
und Entwicklung eines neuen Heilmittels
dauert fiinf Jahre, ergo kénnen und miissen

wir nicht immer schnell genug reagieren,

«Die Aufwertung des Schweizer Frankens der letzten
zwel Jahre konnten wir dank unserer Innovations-
kraft, der Steigerung der Produktionsvolumen und
der Effizienzsteigerung abfedern. Die in den letzten
Wochen erfolgte beschleunigte Aufwertung jedoch

macht uns Sorgen.»

lichen Kosten nicht an unsere Kunden im
Ausland weitergeben werden, andererseits
schrumpfen die Margen trotz Effizienzstei-
gerungen und der Einfiihrung neuer Pro-
dukte.

Wie reagieren Sie darauf?

Wir koénnen die Wechselkursentwicklung
nicht beeinflussen und versuchen, Ruhe zu
bewahren. Wir gehen davon aus, dass der
Schweizer Franken sich mittelfristig wieder
abschwichen wird, und halten fest an unse-
rer Geschiftspolitik: motivierte Mitarbeiter,
Pflege eines guten Betriebsklimas, Erhalt
der Innovationskraft, Steigerung der Effi-
zienz, nachhaltiges, profitables Wachstum
sowie die notwendige Vorsicht bei Investi-

tionen und Ausgaben.

Der Markt stellt immer wieder neue He-
rausforderungen, welcher Art auch im-
mer. Muss oder kann man darauf immer
schnell genug regieren?

Der Gesundheitsmarkt bleibt — trotz der

vielen Herausforderungen fiir alle Leis-

aber es braucht manchmal auch das not-
wendige Gliick, zum richtigen Zeitpunkt
das entsprechende Angebot bereitstellen zu

konnen.

Eine Herausforderung in den letzten
Jahren waren und sind immer wieder
neue «Krankheiten» oder Epidemien wie
Schweinegrippe, Vogelgrippe, EHEC. Wie
wirkt sich dies fiir Bioforce aus?

Das Auftreten von Epidemien diirfte das
Gesundheitsbewusstsein fordern, und mehr
Menschen suchen nach Moglichkeiten
zum Erhalt der Gesundheit oder der Vor-
beugung von Krankheiten. Wir erwarten,
dass der Markt fiir freiverkiufliche Heil-
mittel und gesunde Ernihrung wachsen
wird und wir mit dem Angebot der Marke
A.Vogel weiterhin richtig liegen. Im Falle
der Schweinegrippe konnten wir mit un-
serem Leaderprodukt Echinaforce ein Heil-
mittel zu Stirkung des Immunsystems und
fiir die Grippeprophylaxe zur Verfligung
stellen — und wir konnten einen erfreuli-

chen Umsatzzuwachs realisieren.

Robert Baldinger, CEO A.Vogel:

«Wir wollen in allen Lindern

ein attraktiver Arbeitgeber
sein, bei dem sich Talente
entfalten konnen.»

Wirtschaft
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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

Wie hat sich das Bewusstsein fiir alter-
native und pflanzliche Heilmittel in den
letzten Jahren entwickelt?

Der Konsument wiinscht — vor allen, wenn
es um Gesundheit geht —, auswihlen zu
konnen aus einem moglichst breiten An-
gebot. Die deutliche Annahme der Volksin-
itiative «Ja zur Komplementirmedizin» hat
dies bestitigt. Die Bioforce und auch unsere
Mitbewerber haben in letzten Jahrzehnten
viel in die Erforschung von Pflanzen in-
vestiert — aus der Tradition wissen wir, dass
Pflanzen wirken, heute wissen wir, wie sie
wirken — und damit zur hoheren Akzeptanz

der Phytotherapie beigetragen.

Ist dieses Bewusstsein in andern Lan-
dern genauso feststellbar?
Ja, diese Entwicklung ist auch in anderen

Lindern zu beobachten.

Sie waren in der Schweiz hauptsachlich
im OTC-Markt (nicht-verschreibungs-
pflichtige Medikamente) tatig, entwi-
ckeln vermehrt jetzt aber auch Produkte
im Foodbereich. Weshalb dieser Wandel?
Das ist keineswegs ein Wandel. Alfred Vo-
gel hatte 1923 ein erstes Reformhaus in
Basel gegriindet und gesunde Erndhrung
angeboten. Spiter, in den 1930er Jahren als
Naturarzt in Teufen, hat er begonnen, erste
Heilmittel zu entwickeln und zu verkau-
fen. Das Angebot unter der Marke A.Vogel
umfasst seit je Gesundheitsinformation
(Biicher, Zeitschrift, Internet), Ernahrungs-
produkte (wie beispielsweise das Kriuter-
salz Herbamare oder das A.Vogel-Vollkorn-

miiesli) und pflanzliche Arzneimittel.

Wie sieht lhre Ausrichtung fiir die nachs-
ten Jahre aus?

Die Bioforce/A.Vogel-Firmengruppe ist
gut aufgestellt flir ein nachhaltigen kon-
tinuierliches Wachstum in den bestehen-
den Mirkten. Zentral fiir das kiinftige
Wachstum ist einerseits die Innovations-
kraft, dank der eigenen Forschung und

Entwicklung — in einem Netzwerk mit

Hochschulen und Universititen — mit drei

Schwerpunkten: die Entwicklung neuer
Heilmittel, die Erforschung der Wirkme-
chanismen und wirksamen Substanzen
von Heilpflanzen sowie die Entwicklung
von neuen Lebensmitteln und Nahrungs-
erginzungsmitteln. Anderseits wollen wir
Bekanntheit der Dachmarke A.Vogel mit
den Kernwerten Frischpflanzenverarbei-
tung, ganzheitliches Angebot zum Erhalt
der Gesundheit, Natur und Anleitung zur
Selbsthilfe erhéhen sowie die Distributi-
on — Erschliessung neuer Vertriebskanile
— in den wichtigsten Mirkten ausbauen.
Und das letztendlich wichtigste Erfolgs-
kriterium: Wir wollen in allen Lindern ein
attraktiver Arbeitgeber sein, bei dem sich

Talente entfalten konnen. [ |

Wirtschaft

Bioforce AG

Die Bioforce AG im thurgauischen Roggwil
leistet mit den A.Vogel-Arzneimitteln und Er-
nahrungsprodukten sowie einem umfangrei-
chen Informationsangebat einen Beitrag flir
alle Menschen zur Erhaltung der Gesundheit.
Das Unternehmen mit 345 Mitarbeitern
(Schweiz: 145 sowie acht Auszubildende)
besitzt Gruppengesellschaften in Belgien,
Frankreich, Finnland, Kanada und in den Nie-
derlanden. Fabrikationsbetriebe bestehen in
Roggwil (CH), Elburg (NL) und Colmar (F).
Jahrlich werden in Roggwil 200 Tonnen Heil-
pflanzen verarbeitet und 350 Tonnen Frisch-
pflanzentinkturen hergestellt.
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Peter Tongi, Studierender FHS Management-Weiterbildungszentrum

—

Mit unserer Unfallversicherung ist Ihr Unternehmen gut abgesichert. www.oekk.ch

Wir machen Karriere(n).

MAS in Business Information Management
Fir Fihrungspersonlichkeiten an der Schnittstelle zwischen

Management und IT: IT wertorientiert gestalten und umsetzen.

Start: April 2012

MAS in Business Process Engineering

Fiir Business Analysts und Requirements Engineers:
Erfolgreich in Projekten.

Start: 21. Oktober 2011

Interessiert? www.fhsg.ch/management-weiterbildung
Nachster Informationsanlass: 19. September 2011, 18.00 Uhr.
Anmeldung erwiinscht (www.fhsg.ch/infoanlass)

[ | FHS St.Gallen

. . Hochschule
fiir Angewandte Wissenschaften

www.fhsg.ch

Mitglied der FHO Fachhochschule Ostschweiz

Trotzdemschaflitis

Eine Krankheit, die’s bei uns nicht gibt.

OKK

Wirtschaft

Exportwachstum schwicht sich ab

Gemaiss den Berechnungen der Fachstelle fiir Statistik des Kantons St.Gallen wurden im
ersten Quartal 2011 aus dem Kanton St.Gallen Waren fiir rund 2,7 Milliarden Franken ins
Ausland ausgefiihrt und fir 2,2 Milliarden Franken eingefiihrt. Die Exporte nahmen gegen-
iiber dem Vorjahresquartal nominal um 2,2 Prozent ab, teuerungsbereinigt wuchsen sie um
2,6 Prozent. Die Importe wuchsen nominal um 1,4 Prozent, real um 6,1 Prozent. Bei weitem
den grossten Exportanteil hat die Warengruppe Maschinen, Apparate und Elektronik.

on April bis Juni 2011 ex-

portierten St.Galler Firmen

Waren fur 2,66 Milliarden

Franken. Uber die Hilfte
dieser Ausfuhren, namlich 1,49 Milliar-
den, gingen auf das Konto der Bereiche
Metalle, Maschinen und Fahrzeuge. Dieser
wuchs teuerungsbereinigt um 9,3 Prozent.
Fir 283 Millionen (—0,2 Prozent) wur-
den Prizisionsinstrumente ausgefiihrt. 358
Millionen entfielen ferner auf den Nah-
rungsmittelbereich, wo es einen Riickgang
um 8,6 Prozent gab. Eingefiihrt wurden
Waren flir 2,22 Milliarden Franken, wo-
mit die Handelsbilanz mit 444 Millionen
Franken im positiven Bereich lag. Bei den
Importen lagen Metalle mit 523 Milli-
onen Franken an der Spitze, gefolgt vom
Bereich Maschinen, Apparate, Elektronik
(449 Millionen) und chemischen Erzeug-
nissen (216 Millionen).

Wachstumsraten bilden
sich zuriick
Im Vergleich zum zweiten Quartal des

Vorjahres gingen die Exporte nominal um

2,2 zuriick, die Importe wuchsen um 1,4
Prozent. Teuerungsbereinigt wuchsen die
Ausfuhren allerdings leicht, nimlich um
2,6 Prozent, die Einfuhren um 6,1 Prozent.
Dies hat damit zu tun, dass in den umsatz-
missig wichtigsten Bereichen die Preise
zurtickgegangen sind. Die Wachstumsrate
bei den Exporten hat sich deutlich zuriick-
gebildet, im Vorquartal hatte sie noch 10,6
Prozent betragen.

Am dynamischsten haben sich die Ex-
porte von April bis Juni im Toggenburg und
im Wahlkreis Wil entwickelt, wo sie teu-
erungsbereinigt um tber 20 resp. 10 Pro-
zent gewachsen sind. Abnahmen weisen die
Wahlkreise Rorschach und Rheintal aus.
Allerdings ist zu bemerken, dass die Verin-
derungen in den Wahlkreisen mit kleineren
Umsitzen von Quartal zu Quartal recht

stark schwanken konnen.

Europa als wichtigster
Handelspartner

Wertmissig gingen 68,2 Prozent der Aus-
fuhren nach Europa, gefolgt von Amerika
mit 14,8 und Asien mit 14,3 Prozent. Die-

se Anteile haben sich in den letzten Jahren
nicht stark veriandert. Bei den Importen ist
die Ausrichtung auf Europa noch grosser,
die Einfuhren stammen zu 90,5 Prozent
von unseren Nachbarn. Allerdings gibt die
Aussenhandelsstatistik  bei Rohstoffim-
porten (zum Beispiel Erdol) hiufig nicht
das Ursprungsland, sondern das Land des

Hindlers an.

Hauptsachlich Strassen-
transporte

Gewichtsmissig wird bei weitem der
grosste Teil der Ausfuhren auf der Strasse
vorgenommen. Von rund 428’000 im 2.
Quartal exportieren Tonnen wurden tiber
drei Viertel auf der Strasse transportiert.
Der Schienenverkehr machte 15,0 Pro-
zent aus (64’000 Tonnen), der Luftverkehr
0,6 Prozent oder 2’700 Tonnen. Bemessen
am Wert der transportierten Waren sind
die Verhiltnisse anders. Hier tibertrifft der
Luftverkehr mit 14,4 Prozent Anteil die
Bahn mit 7,8 Prozent um das Doppelte.
Auf der Strasse wurden wertmissig 74,8

Prozent ausgefiihrt. |

Anzeige

Wussten Sie schon, dass es nun auch eine Ostschweizer Ausgabe des Standardwerks «\VWho's who»
gibt? Und zwar die Liste unserer Abonnenten. Die fuhrenden Personlichkeiten unserer Region finden Sie
hier — im Magazin oder unter der Leserschaft. Denn wir setzen auf Qualitat statt Quantitat, auf Klasse
statt Masse. - Elitar, finden Sie? Da haben Sie véllig Recht.

www.leaderonline.ch
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Frei fiir die beste Losung

SpeedCom hat sich der menschlichen Kommunikation verpflichtet — den Austausch

von Informationen zwischen Menschen so leicht wie moglich zu gestalten. Vom komfor-
tablen Privattelefon zu Hause bis hin zur komplexen Telekommunikationszentrale fiir
Unternehmen, vom Einzel-PC bis zur gesamten IT-Losung eines Konzerns — SpeedCom
verbindet innovative Hightech-Welten zu einzigartigen und vor allem individuellen

Losungen fiir jeden Bedarf.

B W
Rolf Pfeiffer, Geschiftsflihrer SpeedCom
(Schweiz) AG

Editorial

Langfristige Planung zahlt sich immer aus.
Unternehmen, die von Beginn an auf indivi-
duell abgestimmte Telefonanlagen setzen,
sparen auf Dauer Kosten und steigern die
Produktivitat. \Wachst die Firma, sind die-
se nach \Wunsch erweiterbar, auch von au-
ssen programmierbar und unter verschie-
denen Filialen vernetzbar.

SpeedCom bietet flexible, auf Kunden-
wiinsche angepasste Systemldsungen,
die den Alltag erleichtern und die Arbeit
effizienter gestalten. Das spart neben
Kosten auch Zeit und Nerven. Wir reali-
sieren individuelle Kundenwiinsche und
bieten Produkte auf dem technisch neu-
esten Stand an. In unserem Unternehmen
arbeiten hoch motivierte Spezialisten, die
sich um die Planung, Durchfihrung, Ein-
richtung und Wartung kiimmern.

Wir richten uns nach lhren Anforderun-
gen, lhrer Branche und |hrer Unterneh-
mensgrosse und sorgen dafiir, dass
Kommunikation einfach und klar bleibt.
Lehnen Sie sich zuriick, geniessen Sie die
restlichen Sommertage und lassen Sie
uns die passende Ldosung fur Sie finden.
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er technischen Kommuni-
kation sind heute fast kei-
ne Grenzen mehr gesetzt.
Praktisch alles scheint mach-
bar zu sein. Ob Hardware oder Software,
wir sind absolut privilegiert was die Grund-
versorgung anbelangt. Doch haben wir
auch immer genau die Instrumente, die wir
wirklich brauchen, die auf unsere Bediirf-
nisse abgestimmt sind? Arbeiten wir effizi-
ent oder zahlen wir flir etwas, was wir gar
nie nutzen? Wenn Sie sich diese Frage auch

schon gestellt haben, dann ist es hochste

B ] g
m— o,
— =

Haben allen Grund zur Freude: (v.l.n.r.) Rolf Pfeiffer sowie die SpeedCom Griinder Urs Frick und Andreas

(Foto Wolfgang Miiller/ closeup)

Zeit, einen Profi zu fragen. Zum Beispiel

die Spezialisten von SpeedCom.

Wir vergleichen

Der Volksmund sagt «viele Wege flihren
nach Romp». Das stimmt. Es gibt auch ver-
schiedene Losungen auf technische Fragen.
Doch das Einzige was aus unserer Sicht zihlt
ist, dass «wer nach Rom geht» den optimalen
Weg gezeigt bekommt. Dies verlangt, dass
der Ratgeber zuhort, weiss was der Markt
bietet und die Kompetenz hat, dies nicht nur

zu vergleichen, sondern auch zu definieren.

Wir optimieren

Bleiben wir doch noch beim Volksmund.
Dieser sagt nimlich auch «weniger ist
mehm. Auch dies trifft zu. In der Praxis
sehen wir zu oft, dass Losungen angeschaftt
wurden, die uberdimensioniert waren flir
die Anforderungen. Als neutraler Berater
kann SpeedCom genau das empfehlen, was
gebraucht wird. Wir nennen dies ganz ein-

fach, optimale Losung.

Wir rechnen

Natiirlich hat unser Weg Konsequenzen.
Fir Sie als Kunde ganz erfreuliche. Zum
einen bekommen Sie genau das, was Sie
brauchen. Und zum anderen bezahlen Sie
auch nur das, was Thnen etwas bringt. Un-

sere Arbeit rechnet sich. Fiir Sie.

SpeedCom (Schweiz) AG
Langiulistrasse 37

Postfach 1006, CH-9470 Buchs
T +41 81 756 04 20

F +41 81 756 04 03
info@speedcom.ch

www.speedcom.ch

—

Kollmann sind mit ihrer Unternehmung erfolgreich unterwegs.

MARQUART

ELEKTROPLANUNG+BERATUNG

Lubera

lustvoll géartnern

 FIBERSWISS

FiMEQoTHC BOL LTINS

ALPINAMED

natiirlich gesund

Publireportage

SpeedCom Partner

Durch das neue System der SpeedCom ist die Filiale in
Winterthur mit dem Masterssystem in Buchs vernetzt.
Das bringt die Vorteile eines einheitlichen Teilnehmer-
verzeichnisses sowie Bedienplattform. Weiters kann so
iibergreifend von Buchs aus programmiert werden. Eine
Einbindung von weiteren Aussenstellen an das System
bietet sich an. Insgesamt sparen wir durch diese techni-
sche Anderung Kosten.

Urs Marquart, Geschiftsfiihrer und Inhaber, Marquart AG
Buchs SG

Als junges, aufstrebendes Unternehmen bauen wir den
Internetversand als neuen Vertriebskanal auf. Sehr wich-
tig ist dabei die gute Erreichbarkeit der Kundendienst-
mitarbeiter, denn das Telefon bleibt in diesem Bereich
die Kernkompetenz. SpeedCom hatte als Kommunika-
tionsspezialist die ideale Losung flir uns. Damit sind wir
fir die kommenden Wachstumsstufen bestens gerdistet.
Ein Highlight war die Integration einer deutschen Kun-
denservicenummer mit Lokaltarif fiir unsere Kunden aus
Deutschland. Ebenso schitzen wir den schnellen Service
von SpeedCom.

Markus Kobelt, Geschiftsfiihrer und Inhaber, Lubera Buchs SG

Um technisch effizienter zu arbeiten und dem Wachstum
unseres Unternehmens gerecht zu werden, haben wir
in eine neue Telefonanlage investiert. Das bietet mehr
Flexibilitit und erfordert weniger Laufwege. Damit sind
wir technisch auf dem neuesten Stand und zudem ist die
Anlage ausbaubar. Das heisst, die Investition rentiert sich
langfristig auf jeden Fall.

Daniel Walser, Geschdftsfiihrer und Inhaber, Fiberswiss Sitterdorf

Der Neubau einer Spedition und eines zweiten Produk-
tionsstandortes in Romanshorn erforderte eine Verbin-
dung. Einerseits fiir Zugriffe auf die ERP-Daten, ande-
rerseits um die Moglichkeit einer «internen» Telefonver-
bindung zu ermdglichen. Die ideale und kostengiinstigste
Losung war eine VPN-Verbindung mittels ADSL, wel-
che von SpeedCom umgesetzt wurde. Sie funktioniert seit
Jahren einwandfrei.

Niklaus Schnider, CFO, Alpinamed AG, Pharmazeutische
Produkte, Freidorf
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Hansjorg Ehrat:

«Wir machen all das, was
unsere Kunden nicht selber
machen konnen oder wollen. »

Wirtschaft

Rasch zusitzliche Kapazititen
fiir Produktion und Dienstleistung

Fast konnte man die Virtuelle Werkstatt-Organisation, kurz VWO genannt, als heim-
lichen Riesen bezeichnen: 21 sozial ausgerichtete Ostschweizer Unternehmen haben
sich in einem Netzwerk zusammengeschlossen, um gemeinsam noch flexibler und
leistungsfihiger Produktions- und Dienstleistungsauftrige fiir Gewerbe, Industrie, die
oftentliche Hand und Institutionen aller Art ausfithren zu kénnen. Schon die einzelnen
Betriebe sind in ihrem jeweiligen Umfeld geschitzte Zulieferer und Dienstleister, vor
allem auch fir aufwendige Handarbeiten.

as VWO-Netzwerk mit sei-

nen insgesamt 2’000 Mitar-

beitenden ist pridestiniert

fiir grossvolumige Auftrige
und kurze Termine. Daniel Brunner und
Hansjorg Ehrat, ihres Zeichens Verant-
wortliche zweiter Betriebe, informieren im
folgenden Gesprich tber die besonderen
Moglichkeiten ihrer «verlingerten Werk-
bank flir die Wirtschaft».

Was ist die VWO und wodurch zeichnet
sie sich aus?

Daniel Brunner: Die VWO ist eine Verei-
nigung von 21 Ostschweizer Institutionen
mit geschiitzten Werkstitten fiir Mitar-
beiterinnen und Mitarbeiter mit einer
Behinderung. Dahinter steht ein aktives
Exekutivkomitee, dessen Mitglieder alle
in der Geschiftsleitung von Betrieben ti-
tig sind und ehrenamtlich fiir die VWO
arbeiten.

Hansjorg Ehrat: Viele Sozialbetriebe haben
tiber Jahre hinweg die Kompetenzen als
ernstzunchmende Partner fiir Lohnferti-
gung, Montagearbeiten, Verpackungs- und
Versanddienstleistungen, ja sogar fiir die
Herstellung fertiger Produkte, mit Lager-
haltung und Logistik, aufgebaut. Heute sind
alle VWO-Betriebe ISO-zertifiziert.

Wie ist es zu diesem Zusammenschluss
gekommen?

Daniel Brunner: Die Institutionen hatten
das Bedtirfnis, ihre Krifte zu biindeln und
sich gemeinsam am Markt auszurichten,
ohne deshalb ihre Eigenstindigkeit zu ver-

lieren. Der Wunsch war, sich gegenseitig zu

unterstiitzen und Ressourcen auftragsbezo-

gen zu koordinieren.

Was kann die VWO, was der einzelne Be-
trieb nicht kann?

Daniel Brunner: Das Netzwerk reicht von
Tiefencastel bis Schafthausen und von Win-
terthur bis Rorschach. Es bietet eine enor-
me Breite an Kompetenz, Branchenvielfalt
und Infrastruktur wie etwa Produktions-
anlagen, Spezialmaschinen oder auch La-
gerkapazititen. Jeder VWO-Partner kann
schnell und einfach Arbeiten auslagern,
Ressourcen erweitern und im Netzwerk
erginzende Fertigungstechniken sicherstel-
len. Alle Betriebe haben ihre Stirken und
Méglichkeiten. Gemeinsam bieten wir als
VWO die Ressourcen eines Grossbetriebes.
Der Kunde erhilt eine Komplettlosung aus

einer Hand, mit einem Ansprechpartner.

Welche Kapazitaten und Maglichkeiten
kann die VWO bereitstellen?

Hansjorg Ehrat: Wir stellen Kapazititen
und Fihigkeiten nach Bedarf zur Verfii-
gung. Und dies auch kurzfristig. Bis 2’000
Arbeitskrifte konnen auftragsbezogen ak-
tiviert werden, um Handarbeiten von grob
bis fein oder maschinelle Prozesse termin-
gerecht in der geforderten Qualitit zu er-

ledigen.

Auf welchen Gebieten sind die VWO-Be-
triebe tatig?

Daniel Brunner: Alle VWO-Partner ge-
meinsam bieten in etwa folgende Kompe-
tenzen an: Produktionsauftrige in Metall,

Holz, Textil, Kunststoft, Plexiglas, Papier,

Stein. Montage, Vormontage und Demon-
tage von Produkten und Baugruppen.
Konfektionierung, Verpackung und Logis-
tik. Lettershop und Versandaktionen bis zur

Postaufgabe.

Wie funktioniert die interne Koordina-
tion?

Hansjorg Ehrat: Wir informieren und ko-
ordinieren uns {iber ein Internet-basiertes
Forum. Zudem treffen sich Vertreter der
Institutionen regelmissig zum Informa-
tionsaustausch, fiir Schulungen sowie zur
Abwicklung von Auftrigen. Wenn's pres-
siert, nutzen wir Telefon, Mail, Fax oder

treffen uns vor Ort.

Wie erfolgt die Auftragsabwicklung fiir
die Kunden?

Hansjorg Ehrat: Mit der Auftragsvergabe
bekommt der Kunde einen Ansprechpart-
ner, den Auftrags-Manager. Dieser ist von
A bis Z fiir die Abwicklung bis zur Rech-
nungsstellung und zum After-Sales-Service

verantwortlich.

Sind die VWO-Betriebe finanziell verfloch-
ten?

Daniel Brunner: Nein, alle Betriebe sind
rechtlich, finanziell und in der Ausrichtung
ihres Marketings unabhingig. Wenn man so
will, ist die VWO eine Interessengemein-
schaft zur Sicherung der Beschiftigung, flir
den Kapazititsaustausch und die gemeinsa-

me Erflillung von Grossauftrigen.

Wie funktioniert die Logistik, wenn meh-

rere Betriebe zusammenarbeiten?
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Daniel Brunner

Hansjoérg Ehrat: Die Transporte regeln die
Auftragspartner unter sich. Dabei achten
wir auf Hol- und Bringdienste ohne Leer-
fahrten. Der Kunde muss sich um nichts
kiimmern. Er bekommt die Ware in der ge-
wiinschten Ausfiihrung zum vereinbarten

Termin ins Haus geliefert.

Wie sind lhre Betriebe intern organisiert?
Daniel Brunner: Die Partnerbetriebe er-
fullen aus Tradition moglichst vielfiltige
Arbeiten auf allen Anforderungsstufen. Sie
wollen ihren Betreuten ein breit geficher-
tes Beschiftigungsangebot zur Verfligung
stellen. In den verschiedenen Bereichen
sind qualifizierte Fachleute und Betreu-
er mit Zusatzausbildung fur Anleitung,
Uberwachung und  Qualititskontrolle

zustandig. Beispielsweise ein gelernter
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Schreiner mit Zusatzausbildung als Arbeit-

sagoge.

Werben Sie mit dem Begriff «sozial»?

Daniel Brunner: Ja, als finales Verkaufsargu-
ment. Wir sind uns bewusst, dass Preis, Ter-
min, Qualitit und Service stimmen miissen.
Erflillen wir dies, ist «sozial» oder «Arbeit
fiir Behinderte» ein zusitzlicher Kommuni-

kationsvorteil.

Betreiben Sie aktives Marketing?

Daniel Brunner: Es ist uns ein zentrales
Anliegen, Schwelleningste abzubauen. Ge-
schiitzte Werkstitten sind heute moderne,
betriebswirtschaftlich gefiihrte Produktions-
stitten mit einer klaren Marktorientierung.
Die Kantone leisten flir unseren behinder-
tenbedingten Mehraufwand Betriebsbeitra-

ge. Aber nur, wenn wir unsere Umsatzziele
erreichen und unsere Budgets einhalten,

schreiben wir eine schwarze Null.

Stehen Sie im Wettbewerb zu iiblichen
Gewerbebetrieben?

Hansjoérg Ehrat: Wir sind wohl Mitbewer-
ber, viel ofter aber Zulieferer genau dieser
Betriebe. Oft weiss dies der Endkunde gar
nicht. Alle VWO-Partner arbeiten in ihrem
Umfeld mit dem ortlichen Gewerbe und
der Industrie zusammen. Wir sind mal Lie-
ferant und mal Kunde.

Akquirieren Sie Auftrage zu Dumping-
preisen?

Daniel Brunner: Wir schon gesagt, miissen
auch wir unsere Wirtschaftlichkeit bele-

gen. Aufgrund der Kostenstruktur kénnen
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Hansjorg Ehrat

wir im Wettbewerb bestehen, manchmal
verschafft uns das auch Vorteile. Wir ver-
kaufen aber nicht nur iiber den Preis, un-
ser Fokus gilt den langfristigen Kunden-

beziehungen.

Wie gehen Sie mit lhren Mitarbeitenden
mit Termindruck um?

Hansjorg Ehrat: In  vertretbarem Masse
leisten Vorgesetzte und behinderte Mitar-
beitende wenn nétig gemeinsam Uberzeit.
Geniigt dies nicht, iibernehmen die Vor-
gesetzten oder Produktionshilfen weitere
Schichten, um die Produktion zu stiitzen

und Termine zu sichern.
Konnen Sie konstante Leistungsqualitat
gewahrleisten?

Daniel Brunner: Dafiir stehen wir ein, vor

LEADER

allem bei repetitiven Arbeiten. Oft ist es so,
dass wir aufgrund der Lernkurve den Out-
put erhohen und durch Prozessoptimie-
rung den Qualititsstandard noch steigern
konnen. Zudem sind wir ISO-zertifizierte
Betriebe. Dies ist ein wichtiger Sicherheits-

faktor flir unsere Auftraggeber.

Zuguterletzt, was macht die VWO fiir
ihre Kunden einzigartig?

Hansjorg Ehrat: Wir sind Outsourcing-
partner, Uberbriicker von Kapazitits-
engpissen, Komponentenfertiger, Seri-
enhersteller, Spezialanbieter, aber auch
Ideengeber flir alle, die ihre Wertekette
weiterentwickeln wollen. Oder, anders ge-
sagt, wir machen all das, was unsere Kun-
den nicht selber machen konnen oder

wollen. [ |

Kolumne

Duschi fordert...

«Das, was Sie heute denken, werden Sie
morgen sein»

Wenn Sie auf erfolgsorientierte Dinge,
Menschen und Situationen fokussiert sind,
dann ziehen Sie das, was Sie denken, auch
an — und es wird in Erfullung gehen. Also
achten Sie darauf, was Sie den ganzen Tag
denken ...

Man wird in der heutigen Zeit mit so viel
Gedankenschrott zugedrohnt, nur damit die
Medien ihre Auflagen und Einschaltquoten
erhohen konnen. Wenn ich in meinem
Kopf aber nur Tod, Verderben, Missgunst,
Hass, Neid, Sensationsgier und schlechte
Nachrichten aufnehme, wie um Himmels-
willen will ich dann schéne und liebevolle
Gedanken haben? Wie soll ich mit all die-
sem Abfall positiv in die Zukunft gehen?
Eine Personlichkeit muss bereit sein, sich
diesem Gedankenschrott zu widersetzen.
Man muss an sich und seine Visionen glau-
ben. Eine Vision ist Hoffhung. Eine Vision
ist Antrieb. Eine Vision ist Motivation.
Eine Vision bringt Sie zum Handeln. Eine
Vision bringt Ihr Gedankengut in eine
positive Richtung. Eine Vision ist eine le-
benserflillende Aufgabe. Eine Vision ist ein
Geschenk an sich selbst. Eine Vision spornt
Mitarbeiter an. Eine Vision schaftt Vorstel-
lungskraft — und Vorstellungskraft schafft
Wirklichkeit.

Und genau um das geht es! Denken Sie po-
sitiv und zielorientiert. Thr Gedankengut ist
wie eine Schatzkammer, die mit guten Ge-
danken geftillt werden muss. Mit Visionen,
Zielen, Freude, Spass und Gliicksmomenten
—sodass negative Gedanken gar keinen Platz

haben.

Jetzt Duschis Fithrungsratgeber kostenlos
als PDF-Download auf www.duschi.com.

Duschi B. Duschletta

hat vor tiber zehn Jahren als
Einmannunternehmen eine
Personalberatung gegriindet
und diese als CEO, zusam-
men mit seinem Team, an
die Spitze der Schweizer
Zeitarbeits-Branche geflihrt. 2008 verkaufte er
sein Millionenunternehmen. Nach einer kurzen
Pause macht er nun seine Fihigkeit, Menschen
zu motivieren, zu seiner Lebensaufgabe. Mit
seinen Fiihrungs- und Erfolgsstrategien zeigt der
erfolgreiche Schweizer Unternehmer, Autor,
Investor, Coach und Fiihrungs- und Teamwork-
trainer, wie Sie Mitarbeiter fithren, motivieren
und begeistern kénnen.

Weitere Informationen:

Telefon: +41 (0)71 226 88 88
team(@duschi.com, www.duschi.com
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Aron Moser:

«Unternehmer benotigen
ein Umfeld, das sie befliigelt
und tragt.»

Wirtschaft

Denkplatz fiir Konferenzen, Seminare,
Tagungen und Gespriche aller Art

Das Lilienberg Unternehmerforum in Ermatingen gilt als Ort der Begegnung, des
Gesprichs und der Bildung. Leiter Aron Moser versteht das Forum aber nicht als Lehr-
anstalt, sondern als lebendiges Erlebnis- und Begegnungszentrum fiir unternehmerisch
denkende und handelnde Personen aus allen Gesellschaftsbereichen.

Interview: Daniela Winkler Bild: Bodo Riiedi

Aron Moser, Lilienberg - der Name weckt
Assoziationen zu Entspannung, Erholung
... Woher leitet sich der Name ab?
Lilienberg, am sanften Hang tiber Ermatin-
gen gelegen, ist einer der charmanten Her-
rensitze aus dem frithen 19. Jahrhundert,
wie man sie am Seeriicken wie an einer
Perlenschnur aufgereiht findet: Arenenberg,
Eugensberg, Lilienberg, Wolfsberg. Die En-
dung «-bergy ist also historisch bedingt. Die
Namensgebung hat der Lilienberg aber ein-
deutig der Blume zu verdanken: Die preus-
sische Baronesse Caroline von Waldau liess
im Jahre 1840 das Schlosschen Lilienberg
nach den Regeln des Goldenen Schnittes
erbauen. Schon zu dieser Zeit wuchsen Li-
lien rund um das Schl6sschen. Das in der
Zwischenzeit stark vergrosserte Anwesen
des Unternehmerforums eignet sich in der
Tat wunderbar zum Nachdenken, zur Ent-
spannung und zur Erholung. Lilien sind
noch heute ein herrlicher Blumenschmuck
des Parks.

An wen richtet sich das Forum?

Das Unternehmerforum richtet sich an
unternehmerisch denkende und handeln-
de Personlichkeiten. Wir haben Mitglieder
aus Wirtschaft, Wissenschaft, Politik, Gesell-
schaft und Verwaltung. Echte Freundschaf-
ten und Kollegialitit stehen bei uns im Vor-
dergrund. Sie werden im Rahmen der viel-
filtigen Lilienberg-Aktivititen gekniipft,
vertieft und im Geschiftsleben gepflegt. Bei
Unternehmen ist Lilienberg sehr beliebt als
Denkplatz fiir Konferenzen, Seminare, Ta-

gungen und Gespriche aller Art.

Und wie komme ich in den Genuss dieser

Vortriage und Kurse?

Als Mitglied werden Sie Teil eines einmali-
gen Netzwerks und profitieren von unseren
vielseitigen Veranstaltungen. Sie nehmen als
Lilienberg-Freund an verschiedenen An-
lissen teil. Mit der Mitgliedschaft haben
Sie die Moglichkeit, ausgewihlte Anlisse
zu besuchen und den Lilienberg wihrend

eines Jahres zu erleben.

Kann ich das Lilienberg Unternehmerfo-
rum auch ausserhalb von Veranstaltun-
gen besuchen?

Selbstverstandlich, als Unternehmen oder
Institution konnen Sie den Lilienberg ganz
nach Thren Bediirfnissen nutzen. Neben der
sehr guten Infrastruktur fiir Veranstaltungen
von bis zu 200 Personen konnen wir unse-
ren Gisten 39 renovierte Zimmer, ein ex-
klusives Restaurant mit separater Bar sowie
ein Hallenbad mit Whirlpool, Sauna und
Fitnessraum anbieten. Und vom Angebot,
den Lilienberg als «<Heimathafen» zu bentit-
zen, machen bereits einige Unternehmen

Gebrauch.

Wie ist das Unternehmerforum entstan-
den?
Zwei Jahre lang hatten Dr. h. c. Walter Reist
und Ernst Jucker mit wachsender Begeis-
terung und grosstem Engagement die Idee
einer Begegnungsstitte fliir Unternehmer
entwickelt. Aber als sie dieses Vorhaben
1973 dem Vorstand der Vereinigung fiir frei-
es Unternechmertum (VfU) prisentierten,
behielten die Bedenkentriger die Ober-
hand.

Am 21. April 1985 fand die Idee dann
ithre Heimat: Das Ehepaar Reist war Teegast
bei Dr. Paul Bigliardi und seiner Gattin. Na-

tionalrat Ernst Miithlemann wusste, dass das

Ehepaar Bigliardi seinen wunderschonen
Grundbesitz verkaufen wollte. Der welt-
bekannte Dermatologe hegte nach zwolf
Jahren den Wunsch, nach Schafthausen um-
zuziehen. Walter Reist und Paul Bigliardi
wurden schnell handelseinig und besiegelten
den Kauf per Handschlag.

Im folgenden Jahr nahm die Idee der
Begegnungsstitte bauliche Gestalt an, und
am 7. April 1989 wurde das Unterneh-
merforum in Anwesenheit des damaligen
Bundesrates Kaspar Villiger eingeweiht. Das
Lilienberg Unternehmerforum begann zu
wirken. Das Lilienberg Zentrum, ein mit
bis zu 200 Plitzen fassendes Kongress- und

Tagungszentrum, eroffnete 2001.

Welche Philosophie steht hinter dem Fo-
rum?

Unternehmerinnen und Unternehmer
sowie unternehmerisch denkende Persén-
lichkeiten bendtigen ein Umfeld, das sie
befliigelt und trigt. Die Idee des Lilien-
berg Unternehmerforums, einen Denk-
platz, eine Gesprichsplattform, ein Forum
des freien Geistes zu schaffen, stand am
Anfang. Unter der Devise: Unternehmer
schulen Unternehmer! Seit iiber 20 Jahren
ist das Lilienberg Unternechmerforum nun
eine Quelle der Kraft und der Inspiration
und geniesst iiber die Landesgrenzen hinaus
grosses Ansehen. Das Unternehmerforum
fordert das Unternehmertum und regt zum
ganzheitlichen Denken und Handeln an. Es
begleitet und stirkt die Unternehmerschaft
auf ihrem Weg. Jedermann ist eingeladen,
unsere Riumlichkeiten fiir Seminare, Ta-
gungen oder Retraiten zu nutzen oder als
Mitglied Teil eines einmaligen Netzwerks

zu werden.
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Das Lilienberg Unternehmerforum zeich-
net alle zwei Jahre unternehmerische
Personlichkeiten und Institutionen mit
dem Lilienberg Preis aus. Nach welchen
Aspekten wird dieser Preis vergeben?

Mit dem Preis ausgezeichnet werden
schweizerische oder auslindische Person-
lichkeiten und Institutionen, die in bei-
spielhafter Weise das Unternehmertum ver-
wirklichen und menschliche Arbeit fordern.
Der Lilienberg Preis wird in dreifacher
Ausfiihrung verliehen: als Personenpretis, als

Insitutionenpreis und als Forderpreis.

Und wer steht auf der Liste der Preis-
trager?

In diesem Jahr wurden die Lilienberg
Preise folgendermassen vergeben: Der
Personenpreis ging an Nationalrat Peter
Spuhler, Prasident und CEO der Stadler
Rail AG, der Institutionenpreis an die Top-

Mediengruppe in Winterthur, und den

Forderpreis erhielt die Technopark-Allianz

in Ziirich.

Es gibt Themen, die bei Unternehmern
immer auf Interesse stossen. Es gibt
aber auch Fragen, die die momentane
Wirtschaftslage aufwirft. Welches
sind im Moment die Materien, die Unter-
nehmer beschéftigen?

Einerseits sind dies unternehmerische
Grundsatzthemen wie Griindung und Auf-
bau einer Unternehmung bis hin zum Ge-
nerationenwechsel. Andererseits spezifische
Sach- und Fachthemen zur Bewiltigung
der Alltagsprobleme, zur Aufnahme von
Impulsen und Erlangung von praxisbezo-
genem Wissen und somit zur Adaption der
gewonnenen Erkenntnisse auf das eigene
Unternehmen. Aktuelle Themen beispiels-
weise sind Nachhaltigkeit, Unternehmens-
kultur und -werte, Qualititsmanagement

sowie Markenentwicklung.

Lilienberg Unternehmerforum

Das Lilienberg Unternehmerforum im thur-
gauischen Ermatingen am Untersee ist eine
Stiftung, die 1989 von Dr. h. c. Walter Reist
als Begegnungsstatte von Wirtschaft, Politik
und Gesellschaft gegriindet wurde.

www.lilienberg.ch

Anzeige

medizinischen Niveau.

Weil Qualitat zahlt. Hirslanden Klinik Am Rosenberg, Heiden.

hirslanden[’:—J

Klinik Am Rosenberg

Beweglichkeit bedeutet Lebensqualitat.
Wir geben sie lhnen zuriick.

In der Hirslanden Klinik Am Rosenberg setzen wir auf kompromisslose Qualitat und Sicherheit. Als eine von 14 Kliniken der Privatklinik-
gruppe Hirslanden bieten wir unseren Patientinnen und Patienten erstklassige medizinische Leistungen und modernste Infrastruktur.
Seit Uber 25 Jahren arbeiten wir zudem mit hochqualifizierten Fachspezialisten der Orthopadie am Rosenberg, mit Praxen in St. Gallen,
Wil, Widnau und Abtwil, zusammen. So profitieren Sie jederzeit von einer kompetenten und personlichen Betreuung auf héchstem

Hirslanden Klinik Am Rosenberg, Hasenbuhistrasse 11, CH-9410 Heiden, T +41 71 898 52 52, www.hirslanden.ch
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AFG steigert Umsatz in schwierigem

Umfeld

Die AFG Arbonia-Forster-Holding AG weist im 1. Halbjahr 2011 trotz einer wihrungs-
bereinigt deutlichen Umsatzsteigerung um 6.4% (+1.0% eftektiv) einen riicklaufigen EBIT
von CHF 10.9 Mio. (Vorjahr CHF 15.2 Mio.) und ein ebenfalls schwicheres Unterneh-
mensergebnis von CHF —1.4 Mio. (CHF 1.3 Mio.) aus. Zuriickzufiihren ist das vom
Unternehmen selber als «enttiuschend» bezeichnete Ergebnis auf die Belastungen durch
den starken Schweizer Franken und die spiirbare Zunahme der Rohstoffpreise.

aturgemiss war die Divi-

sion Heiztechnik und Sa-

nitir am stirksten durch

den Kostenschub bei vie-
len Rohstoffen, namentlich Stahl, belastet.
Auch die Division Stahltechnik litt unter
der Tatsache, dass sich die Stahlpreise nur
quartalsweise durch entsprechende Kon-
trakte absichern lassen, wihrenddem grosse
Abnehmer fixe Preise auf sechs Monate hi-
naus verlangen.

Die drastisch zuungunsten des Schweizer
Produktionsstandortes verinderten Wech-
selkurse fuhrten zu einer Margenerosion
der weitgehend aus der Schweiz heraus ti-
tigen Geschiftseinheiten (Stahltechnik, teil-
weise Oberflichentechnologie). Bei gros-
seren Objekten in der Division Kiichen
und Kiihlen kam es auch zu einer stirkeren
Konkurrenzierung im Heimmarkt Schweiz

durch auslindische Anbieter.

Uneinheitliche Entwicklung

der Divisionen

Aufgrund der ungtinstigen Entwicklung
bei Wihrungen (Euro) und Rohstoffen
(Stahl) blieb die mit einem Umsatzanteil
von rund 40% grosste Division Heiztech-
nik und Sanitir unter den Erwartungen.
Zwar lag die Division in ihrem Kernmarkt
Deutschland und im Hauptsegment Heiz-
technik deutlich tiber dem Vorjahr, aber die
britische Aqualux hat nach wie vor Miihe,
Umsitze und Ertrige zu steigern. Insgesamt
stieg der Umsatz der Division im Vorjah-
resvergleich wihrungsbereinigt um 3.5%,
effektiv sank er jedoch um 7.2%. Die ange-
spannte Preissituation kommt auch in einer

Schmilerung der Margen zum Ausdruck,

was zu einem riicklaufigen EBIT von CHF
16.2 Mio. (CHF 19.2 Mio.) fiihrte.

In der Division Kiichen und Kiihlen lagen
sowohl Forster Kiichen als auch Warendorf
Kiichen (ehemals Miele Die Kiiche) in der
Berichtsperiode unter den Vorjahreswerten.
Die Fertigung der neuen Stahlkiiche von
Forster bot im ersten Halbjahr erhebliche
technische Probleme, und die Produkti-
on in Warendorf kidmpft nach wie vor mit
Auslastungsproblemen. Piatti liegt hingegen
umsatzmissig in allen Segmenten deutlich
iiber den Vorjahreszahlen. Die Wihrungs-
situation verlangt allerdings bei grosseren
Objekten nach substanziellen Preiszuge-
stindnissen, um im Markt zu bleiben. Die
Umsatzsteigerung von CHF 113.7 Mio. auf
CHEF 118.2 Mio. ist angesichts des enormen
Wettbewerbsdrucks eine gute Leistung. Mit
einem gegeniiber dem Vorjahr unverinder-
ten EBIT von CHF —5.8 Mio. (CHF —5.8
Mio.) hat die Division indessen den Turn-
around noch nicht geschafft.

Die Division Fenster und Tiiren prisen-
tiert sich innerhalb des Portfolios der AFG
einmal mehr als verlisslicher und sicherer
Wert. In der hohen Umsatzzunahme von
CHF 159.4 Mio. auf CHF 170.3 Mio.
(+6.8%) zeigt sich die starke Marktstellung
aufgrund der in allen Segmenten qualita-
tiv iiberzeugenden Division. Die am EBIT
gemessene Ertragsentwicklung tibertraf in
dieser Division die Umsatzentwicklung mit
einem Plus von 14.0% auf CHF 8.9 Mio.
(CHF 7.8 Mio.) deutlich.

Die Division Stahltechnik konnte den
Nettoumsatz um respektable 9.3% auf
CHF 73.9 Mio. steigern. Einmal mehr er-

wies sich auch fiir die Division Stahltechnik

der Heimmarkt Schweiz als Stiitze, wih-
renddem der Absatz in den auslindischen
Mirkten unter den problematischen Wech-
selkursbedingungen litt. Wie keine andere
Division sptirte die Division Stahltechnik
die Auswirkungen des starken Schweizer
Frankens, der steigenden Stahlpreise und
des tiberaus harten Konkurrenzkampfs als
Zulieferer der internationalen Automobil-
industrie. Mit einem EBIT von CHF 1.3
Mio. erreichte die Division nur noch ei-
nen Bruchteil des Vorjahresergebnisses von
CHEF 5.2 Mio.

Ausgehend von einem im Vergleich mit
den Spitzenjahren tiefen Umsatz- und Er-
tragsniveau entwickelte sich die Division
Oberflichentechnologie im 1. Halbjahr 2011
erneut positiv. Der Umsatz stieg um 14.1%
auf CHF 32.0 Mio. Der EBIT ist zwar
nach wie vor negativ, doch konnte auch
hier eine Verbesserung um 15.7% auf noch
CHF -3.7 Mio. erreicht werden. Die Ge-
schiftsentwicklung der Division ist gekenn-
zeichnet durch eine stark unterschiedliche
Entwicklung der Produktsegmente. Al-
lerdings zeigt die mit Abstand wichtigste
Sparte Print erfreulicherweise eine deutli-

che Umsatzsteigerung.

Weiterhin solide Bilanz

Die in den letzten Jahren aktiv bewirtschaf~
tete und entsprechend verkiirzte Bilanz
zeigt gegeniiber dem Vorjahr keine signi-
fikanten Verinderungen. Mit CHF 246.3
Mio. reduzierte sich die Nettoverschul-
dung geringfligic (CHF 254.5 Mio.). Der
Verschuldungsgrad gemessen an der Net-
toverschuldung gegeniiber dem EBITDA
liegt mit —2.14 im Rahmen des Vorjahres
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(—2.15), ebenso die Eigenkapitalquote von
40.9% gegeniiber 40.5% vor einem Jahr.
Durch den saisonal bedingten Anstieg des
Nettoumlaufvermogens und die Investi-
tionen in die Neubauten und Anlagen im
neuen Radiatorenwerk in Stribro, in die
Fenster- und Tirenproduktion von Slo-
vaktual und in das neue Werk der Division
Oberflichentechnologie in China reduzier-
te sich der Free Cashflow auf CHF —69.9
Mio. (CHF —23.4 Mio.).

Entschlossenes Angehen

der Probleme

Der gegenwirtig hohe Wettbewerbsdruck,
ausgeldst durch die negativen Wihrungs-
relationen und die anziehenden Rohstoff-
preise, lasst strategische Schwichen sowie
strukturelle und organisatorische Mingel
erkennen. Verwaltungsrat und Konzernlei-
tung unter der Fithrung des neuen CEO
haben deshalb gemeinsam entschieden, in
den kommenden Monaten bei der AFG
alles auf den Priifstand zu stellen. Eine

Durchleuchtung simtlicher Divisionen auf

mogliche Verbesserungen namentlich auf
der Kostenseite, aber auch zur Beschleuni-
gung von Wachstum durch Innovationen,
hat hohe Prioritit. Der Verwaltungsrat ist
willens, dazu gegebenenfalls entsprechende
Investitionen zu titigen. Auch selektive Ak-
quisitionen sind nicht ausgeschlossen.

Um die Abhingigkeit vom Schweizer
Franken zu reduzieren und in der Absicht,
die bestehenden und im Aufbau befindli-
chen Briickenkdpfe der AFG namentlich
in Asien fiir alle Divisionen zu nutzen, soll
zudem der Umsatzanteil ausserhalb der
Heimmirkte von aktuell 23 Prozent tiber
die Jahre auf rund 40 Prozent gesteigert
werden. Mit diesen Massnahmen sollen die
Voraussetzungen geschaffen werden, damit
die AFG wieder nachhaltig Wert generieren
kann. Erste Resultate dieser Massnahmen
sind noch in diesem Jahr zu erwarten. Der
Grossteil diirfte aber nicht vor 2012 wirk-
sam werden.

Da die hoheren Gestehungskosten auch

weiterhin nicht in vollem Umfang auf die

Preise tiberwalzt werden konnen, diirfte die

michael-hueppi.ch
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Wussten Sie schon, dass es nun auch eine Ostschweizer Aus-
gabe des Standardwerks «\Who's who» gibt? Und zwar die
Liste unserer Abonnenten. Die fuhrenden Personlichkeiten
unserer Region finden Sie hier - im Magazin oder unter der
Leserschaft. Denn wir setzen auf Qualitat statt Quantitat, auf
Klasse statt Masse. - Elitar, finden Sie? Da haben Sie vdllig

Ertragslage mindestens im laufenden Jahr
angespannt bleiben. Die Erfahrung zeigt
allerdings, dass das zweite Halbjahr saiso-
nal bedingt stirker verlduft als das erste. Das
Unternehmen ist deshalb und aufgrund der
verschiedenen ergriffenen Sofortmassnah-
men zuversichtlich, das Vorjahresergebnis
trotz des schwachen Starts im laufenden
Geschiftsjahr erreichen zu konnen. Zu
diesen Sofortmassnahmen gehort unter an-
derem auch der bereits kommunizierte be-
absichtigte Abbau des europiischen Fuhr-
parks der AFG-Tochtergesellschaft Asta AG
Arbon. Aufgrund der hohen Personalkosten
und der Wechselkursentwicklung insbeson-
dere beim Euro ist dieser Teil des Geschifts
der Asta AG Arbon nicht mehr konkur-
renzfihig. Unter dem Vorbehalt der gesetz-
lichen Mitwirkungsrechte der betroffenen
Mitarbeiter sollen die 17 mit dem europa-
ischen Fuhrpark verbundenen Arbeitsplitze
aufgehoben werden. Die auf die Schweiz
ausgerichteten Logistikaktivititen der Asta
AG Arbon sind von dieser geplanten Mass-
nahme nicht betroffen. |

Anzeigen

Das Ostschweizer
Unternehmermagazin.

Peter Spenger, Prasident
Arbeitgebervereinigung

www.leaderonline.ch
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> YJOO gewinnt Mandate fiir vier
Geschiftsberichte: Im ersten Halb-
jahr 2011 konnte die YJOO Communi-
cations AG die Auftragserteilung fiir die
Umsetzung von vier Geschiftsberichten
feiern. Bei Coop sowie Raiffeisen und
Swisslog hat sich YJOO im Pitchver-
fahren gegen namhafte Konkurrenz
behauptet. Die Helvetia-Gruppe hat
YJOO direkt mit der Neuauflage des
Geschiftsberichts beauftragt.

> HRS-Gruppe mit einem gestirk-

ten Verwaltungsrat: Die Erweite-
rung desVerwaltungsrats durch Ernst
Schir und Dr. Arthur R. Wettstein stirkt
die Fihrungsspitze der HRS-Gruppe
und festigt die neue Konzernstruktur.
Die neuen Verwaltungsratsmitglieder
sind seit Juli 2011 in threm Amt titig.

» Rheintaler Plaston-Gruppe erwirt-
schaftet Umsatzwachstum: Trotz
des starken Frankens und der hoheren
Robhstoftpreise hat die Plaston-Gruppe
wiederum ein erfreuliches Geschiftser-
gebnis erzielt. Mit gezielten Massnah-
men im Bereich Produktivititssteige-
rung, straffem Kostenmanagement sowie
intelligenter Vermarktungspolitik konnte
die Marktstellung gefestigt werden und
eine Umsatzsteigerung von zehn Pro-

zent erwirtschaftet werden.

) Wiirth-Gesellschaften schliessen
erfolgreich ab: Nach dem erfolgrei-
chen Jahresabschluss 2010 befindet sich
Wiirth weiterhin auf Wachstumskurs.
Das erste Halbjahr konnte sowohl in der
Schweiz wie auch weltweit mit einem
zweistelligen Umsatzwachstum abge-

schlossen werden. abgeschlossen werden.

) ILAG verkauft ihre Betriebsliegen-
schaft in Lachen: Im Zusammenhang
mit dem geplanten Neubau hat die zur
Looser Holding AG gehorende Indust-
rielack AG (ILAG) in Lachen (SZ) mit
Beurkundung vom 28. Juni 2011 ihre
Betriebsliegenschaft in Lachen an die
Michler Grund + Bau AG, Lachen,

verkauft.

Buchel

Viererlei Geburtstage

Geburtstage sind meistens mit Geschenken verbunden.
Heute schauen wir uns vier davon an. Dafiir gehen
wir der Reihe nach durch den Sommer. Den Anfang
macht der «Quatorze Juillets. von Roland Rino Biichel

a Grande Nation zelebrierte den
14. Juli. Genauer gesagt: Staats-
prasident Nicolas Sarkozy liess
sich  zusammen mit anderen
Politikern feiern. Was gab es auf der Pariser
Prachtstrasse Champs Elysées zu héren und
zu sehen? Eine grosse Rede vom Chef und
Militirparaden, so weit das Auge reichte. Die
Biirger Frankreichs durften sich hinter kilo-
meterlange Absperrungen stellen und Beifall
klatschen. Der Staat hatte ihnen seine Macht
demonstriert. Welch ein Geschenk!

Unser 1. August bildet einen wohltuenden
Gegensatz dazu. In der Schweiz gibt es kei-
ne zentralistisch organisierte Parade. Sondern
Tausende von einfachen Feiern im ganzen
Land oder irgendwo auf der Welt, wo weite-
re 700°000 Schweizer leben. Einmal hilt ein
Politiker eine Ansprache, einmal jemand an-
ders, manchmal niemand.

Was zihlt, ist das Zusammenkommen
der Menschen. Und der gemeinsame Wil-
le, den Staat von unten her zu organisieren
und iber das eigene Schicksal zu bestim-
men. Die Schweizer werden sich einmal im
Jahr bewusst, welch unbindigen Drang nach
Freiheit ihre Vorfahren in sich trugen. Ein
wertvolles Geschenk. Es wird leider oft un-
terschitzt. Wir sollten ihm Sorge tragen.

Der 4. August war dann der flinfzigste
Geburtstag des Prisidenten der Vereinigten
Staaten. Barack Obama brachte den Biirgern
das Geschenk gleich selber mit — eine weitere
Erhohung der staatlichen Verschuldungslimi-
te. Mittlerweile haben die Amerikaner pro
Jahr 250 Milliarden Dollar alleine an Schuld-
zinsen zu bezahlen.

Die USA haben sich auch darum ent-
schieden, tonnenweise Dollarnoten zu dru-
cken. Und damit die Wihrung zu entwerten.
In Zeiten, wo Staatschefs und hysterische
Zentralbankprisidenten rund um die Welt

die Notenpressen anwerfen lassen, gibt es
drei sichere Berufe. Welche? Soldat, Drucker
— und Strassenwischer. Schlussendlich muss
jemand den angerichteten Scherbenhaufen
aufriumen ...

Fidel Castro wurde am 13. August 85 Jahre
alt. Sein «Geschenk» ist ein halbes Jahrhun-
dert alt. Mit der generellen Gleichmacherei
und dem Einrichten eines allmichtigen Staa-
tes wurde den Kubanern so ziemlich alles
genommen, was das Leben lebenswert macht
— die Freiheit, die Eigenverantwortung und
eine befriedigende Arbeit.

Nach ihrem kolossalen Scheitern bereiten
die leitenden Parteibonzen den leidenden
Genossen jetzt ein weiteres «Geschenk»: Der
Kommunistenstaat entlisst eine Million An-
gestellte. Daftir trifft er seltsame Massnahmen,
um die Hilfte aller Kubaner im Privatsektor
zu platzieren. Logisch, dass die Drucker staat-
liche Beamte bleiben. Zumindest jene, die

den Peso Cubano pressen. |

Der 45-jahrige Rheintaler Roland Rino Bu-
chel ist SVP-Nationalrat und Mitglied der
Aussenpolitischen Kommission.
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Wirtschaft

Neues Monatsmagazin fir St.Gallen

Die LEADER-Herausgeberin MetroComm AG bringt mit dem «Stadtmagazin — St.Gallen
aktuell» ein Magazin aus der Stadt, iber die Stadt und fiir die Stadt heraus. Aktuell,
biirgernah und boulevardesk. Ab Ende August 2011 kommt es monatlich in alle Haushalte
in und um die Gallusstadt und liegt in ausgewihlten St.Galler Geschiften, Hotels und

Restaurants auf.

as Stadtmagazin ist nicht
einfach ein weiteres Ma-
gazin im Blitterwald. Das
Stadtmagazin ist echt lokal
— die Stadt St.Gallen ist unsere Welt. Wir
schreiben tber das, was die Menschen be-
wegt — und wir wollen die Menschen mit
dem bewegen, was wir schreiben. Politik,
Wirtschaft, Gesellschaft, Kultur und Sport:
Das alles hat seinen Platz im Stadtmagaziny,
sagt Chefredaktor Stephan Ziegler. «Wir
mochten mit dem Stadtmagazin zeigen, was
in unserer Stadt liuft und welche — manch-
mal verborgenen — Perlen es hier zu ent-
decken gibt.» Dariiber hinaus wolle man
mit dem Stadtmagazin einen Beitrag dazu
leisten, die Stadt St.Gallen lebendig und an-
zichend zu halten — fiir Einwohner genauso
wie fiir Pendler, Gaste und Touristen. Ein
erfahrenes Autorenkollektiv aus freien und
fest angestellten Textern sorgt dabei fiir Ab-
wechslung und fundierte Recherchen.
«Wir sind tiberzeugt, dass ein biirger- und
gewerbefreundliches Magazin in St.Gallen
nicht nur eine Daseinsberechtigung hat,
sondern uberfillig ist. St.Gallen als wirt-
schaftliches und kulturelles Zentrum der

Ostschweiz hat es verdient, iiber ein Medi-

Herausgeberin und Verlag
MetroComm AG

Zurcherstrasse 170

9014 St.Gallen

Tel. 071 272 80 50

Fax 071 272 80 51

stadtmagazin@metrocomm.ch
www.metrocomm.ch

Verleger: Natal Schnetzer
Chefredaktor: Stephan Ziegler, Dr. phil. |
Anzeigenleitung: Walter Boni

Natal Schnetzer:

«Wir sind iiberzeugt, dass

ein biirger- und gewerbefreund-
liches Magazin in St. Gallen
iiberfdllig ist»

um zu verfligen, das sich ganz jenen wid-
met, die in der Stadt Mehrwerte und Ar-
beitsplitze schaffen. Das Stadtmagazin gibt
denjenigen ein Gesicht und eine Stimme,
die St.Gallen zu dem machen, was es isty,
fasst Stadtmagazin-Verleger Natal Schnet-
zer die Ziele des neuen Magazins zusam-
men. Dass auch die schonen Seiten des
(Stadt-)Lebens im Stadtmagazin Platz fin-
den, ist fur Natal Schnetzer selbstverstind-
lich: «Wir bieten einen Content, der aktu-
elle Information, sinnvolles Hinterfragen
und beste Unterhaltung verkniipft — attrak-
tiven Boulevard also.»

Wiederkehrende Rubriken wie «Kopf
des Monats», Brennpunkt», «St.Galler Spit-
zen», «Stadtleben», «Marktplatz», «Aus der
Stadtgeschichte» oder «Typisch St.Gallen»
versprechen einen breiten Themenmix, mit
dem man, so hoffen die Herausgeber, einen
moglichst grossen Teil der Bevolkerung
ansprechen wird. Die Arbeitsgemeinschaft
«PRO STADT» sowie die Wirtschaftsin-
teressengruppierung «Wirtschaft Region
St.Gallen WISG» firmieren als Presenting

A

Stephan Ziegler:

«Wir wollen die Menschen
mit dem bewegen, was wir
schreiben»

MAGAZIN

St.Gallen aktuell

Autobremser
geben Voligas
12

Die erste Ausgabe des St. Galler «Stadtmagazins»

Partner bei diesem Projekt. Das redaktio-
nell unabhingige Stadtmagazin, das zehn-
mal jihrlich jeweils Ende Monat erscheint
(mit Doppelnummern fiir die Monate
Juni/Juli und November/Dezember), wird

iiber Inserate finanziert. [ |
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KMU und Kreativitit — vom Wert
des Querdenkens

Der Schweizer KMU-Tag widmet sich am 28. Oktober 2011 dem Thema «KMU und
Kreativitit — vom Wert des Querdenkens». Erwartet werden — insbesondere wegen den
Referent(inn)en Sita Mazumder, Daniel Frei, Manfred Spitzer, Frank M. Rinderknecht,
Urs Widmer und Karl Rabeder — wieder iiber 1000 Teilnehmerinnen und Teilnehmer
aus der ganzen Schweiz. Diesmal fiithrt der Ostschweizer Querdenker und -sprecher
Marco Fritsche durchs Programm.

er Schweizer KMU-Tag
kreist diesmal (unter ande-
rem) um die Frage «Wel-
chen Wert hat Querdenken,
was bringt es den KMU, und was bringt
es den Unternehmerinnen und Unter-
nehmern selber, beruflich oder privat?»
Zur Beantwortung dieser und weiteren

Fragen haben die Organisatoren inter-

Karin Keller-Sutter

verheiratet . 47-jahrig . wohnhaft in Wil SG

Die Standeratswahl

essante Personlichkeiten als Referenten
gewinnen konnen: Daniel Frei berichtet,
wie er mit einem aussergewohnlichen
Businessplan zusammen mit seinen Brii-
dern die vegetarischen Restaurants «tibits»
gegriindet hat, der bekannte Neurologe
Manfred Spitzer versucht zu erldutern,
wie und wieso der Mensch tberhaupt

(quer) denkt.

«Geradeausdenken» und
«Querhandeln»

Die Okonomin Sita Mazumder erklirt, ob
und wie auch Terroristen rational handeln,
der Autovordenker Frank M. Rinder-
knecht erzihlt, welche Impulse das Quer-
denken fiir die KMU-Kreativitit bringen
kann. Der bekannte Schweizer Schriftstel-
ler Urs Widmer hat sich das «Geradeaus-

Anzeige

denken» als Gegenpol zum Querdenken
als Thema ausgesucht, und der frithere
Unternehmer Karl Rabeder gibt eine An-
leitung zum Querhandeln aus angewand-
ter Sicht.

Auch in seiner neunten Auflage stehen
fiir den Schweizer KMU-Tag die Her-
ausforderungen flir die Klein- und Mit-
telunternehmen (KMU) im Fokus. Nach
der letzgahrigem Thema «Besinnung aufs
Wesentliche» ist nun also — und quasi
auch als Gegenkonzept — das Querdenken
das Thema, und das mit Referentinnen
und Referenten, die man nicht an jeder
Wirtschaftstagung findet. Der Schweizer
KMU-Tag rechnet auch in diesem Jahr
mit tiber 1000 Teilnehmenden. Angebo-
ten und durchgeftihrt wird der Anlass in
einer bewihrten Co-Organisation, vom
Schweizerischen Institut fur Klein- und
Mittelunternehmen an der Universi-
tit St.Gallen (KMU-HSG) und von der

Agentur alea iacta ag.

KMU-Tag als Netzwerk-Plattform
Am Schweizer KMU-Tag finden Unter-
nehmer(innen), Inhaber(innen) und Fiith-
rungskrifte aus KMU eine Plattform zum
Austausch mit Kolleginnen und Kollegen.
Die Tagung gehort zu den bekanntes-
ten und gefragtesten Treffen dieser Art in
der Schweiz. Patronate fiir den Schweizer
KMU-Tag haben wichtige Institutionen
ibernommen: Der Schweizerische Ge-

werbeverband (SGV), economiesuisse, die

Schweizer KIVIU-Tag 2011 in Kiirze

Vorschau

Rinderknecht, Marco Fritsche
(Moderation), Urs Fueglistaller, (unten von links nach rechts) Sita Mazumder, Daniel Frei, Urs Widmer und Manfred Spitzer. (Fotos pd)

Industrie- und Handelskammer St.Gallen-
Appenzell sowie der Kantonale Gewerbe-
verband St.Gallen. Unterstiitzt wird der
Anlass durch langjihrige Hauptsponso-
ren, denen KMU-Anliegen sehr wichtig
sind: Helvetia, Raiffeisen, OBT, Publicitas,
Abacus und Swisscom. Tagungsort ist die
Olma-Halle 9 in St. Gallen. Ausfiihrliche
Informationen zum Schweizer KMU-Tag
und die Moglichkeit zur Online-Anmel-
dung gibt es auf www.kmu-tag.ch. |

Thema: KMU und Kreativitat — vom Wert des Querdenkens
Datum: Freitag, 28. Oktober 2011, 10 Uhr bis 17 Uhr (Workshops ab 9 Uhr)

Ort: Olma-Halle 9, St. Gallen

Referate:  Sita Mazumder, Daniel Frei, Manfred Spitzer, Frank M. Rinderknecht, Urs Widmer.,
Karl Rabeder und Marco Fritsche (Moderation)

Kosten: CHF 390.- (fur Mitglieder der Forderungsgesellschaft des KMU-HSG und Mitglieder
der IHK St.Gallen-Appenzell sowie Frihbucher bis 31. Juli 2011: CHF 350.-)

Anmeldung: Online unter www.kmu-tag.ch

Erfahren
und bewahrt.

Natirlich
und herzlich.

Leader lesen .I-ADE

LEADER. Das Ostschweizer Unternehmermagazin. www.leaderonline.ch

Gradlinig
und Uberzeugend.

Wussten Sie schon, dass es nun auch eine Ostschweizer Ausgabe des Standardwerks «VWho's who»
gibt? Und zwar die Liste unserer Abonnenten. Die fuhrenden Personlichkeiten unserer Region finden Sie
hier — im Magazin oder unter der Leserschaft. Denn wir setzen auf Qualitat statt Quantitat, auf Klasse
statt Masse. - Elitar, finden Sie? Da haben Sie vollig Recht.

www.karin-keller-sutter.ch ww.leaderonline.ch
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ABACUS

ABACUS Version Internet — fuhrend in Business Software

ABACUS Business Software bietet alles, fur
jedes Business, jede Unternehmensgrosse:
> Auftragsbearbeitung
Produktionsplanung und -steuerung
Service-/Vertragsmanagement
Leistungs-/Projektabrechnung
E-Commerce und E-Business
Adressmanagement und Workflow
Archivierung
Rechnungswesen/Controlling
Personalwesen

Electronic Banking

>
>
>
>
>
>
>
>
>
>

Informationsmanagement

www.abacus.ch

ABACUS

business software

Ecknauer+Schoch ASW

Vorschau

Kopf-an-Kopf-Rennen um Awards

Die Jury des WTT Young Leader Award hat entschieden. Die nominierten Studierenden
diirfen sich nun Hoffnungen machen, Ende September die begehrten Trophien in der
St.Galler Tonhalle entgegenzunehmen. Dazu werden 500 Giste aus Wirtschaft, Politik

und Wissenschaft erwartet.

er gewinnt den Young

Leader Award 20112

Die Jury, welche die

besten Nachwuchs-
krifte der Fachhochschule St.Gallen (FHS)
kiirt, tagte Mitte August. In zwei Katego-
rien wurden je drei Teams nominiert. Der
Award wird am 26. September 2011 in der
Tonhalle St.Gallen verlichen.

L

Stefan Zehnder, Aregg, Fabian Frank, St.Gallen, Rolf Lichtensteiger,

Engelburg, David Studer, Trogen

Starker Jahrgang

Die Jury-Diskussionen um die besten drei
Praxisprojekte in den Kategorien Markt-
forschung und  Managementkonzepti-
on dauerten gut zwei Stunden. Einig war
man sich aber sofort beziiglich der Quali-
tat der Arbeiten. Prof. Peter Miiller, Leiter
der Wissenstransferstelle WTT-FHS, fasste

es wie folgt zusammen: «Die Spitze ist im

!

Q\&

Vergleich zu den Vorjahren breiter gewor-
den. Es war ein Kopf-an-Kopf-Rennen auf

hochstem Niveau.»

Jury auf Facebook

Auch die langjihrigen Jury-Mitglieder
Bruno Riss, PriceWaterhousecoopers, so-
wie Klaus Brammertz, CEO von Bauwerk

Parkett, lobten «den besten Jahrgang seit

F

Daniel Ritter, Rebstein, John Chartier, Boston, Jacqueline Grimiger, Bronsch-
hofen, James Hilton, Boston, Dominik Loliger, Berneck, Jana Macickova, Boston
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Jahren». FHS-Rektor Prof. Dr. Sebastian
‘Worwag meinte gar, es seien einige sensa-
tionelle Arbeiten dabei. Das Jury-Meeting,
die Eindriicke der Mitglieder sowie ihre
Entscheidungen wurden am Mittwoch-
abend erstmals live auf Facebook kommen-
tiert — unter reger Anteilnahme der Studie-

renden.

Nominationen fiir Markt-
forschungen

In der Kategorie Marktforschung wurden
folgende Teams nominiert: Stefan Zehnder
(Arnegg), Rolf Lichtensteiger (Engelburg),
David Studer (Trogen), Fabian Frank (Ba-

benhausen, Deutschland) mit einer Markt-

: analyse im Solarbereich fiir die Firma Plas-
e £ . = ton AG in Widnau. Mit ihrem Projekt fuir
Zhimin (Jamie) Xie, China, Min (Cherry) Zhang, China, Hong Jing, China,

Mario Malzacher, Neuhaus, Julia Wiithrich, Heiden, Philipp Heim, St. Gallen

ein Netzwerk von Sicherheitsabteilungen

globaler Banken sind auch Daniel Ritter
(Rebstein), Jacqueline Grimiger (Bronsch-
hofen) und Dominik Loliger (Berneck)
dabei. Die dritte Nomination erarbeiteten
sich Manuela Zwickly (Widnau), Thomas
Jager (Speicher), Nathalie Schmid (Au),
Daniela Vetsch (Tibach) und Michael
Wiesli (Wil) mit einer Marktforschung fur
die St.Gallischen Psychiatrie-Dienste Std
und das Psychiatrie-Zentrum Rheintal in

Heerbrugg.

Nominationen fiir Management-
konzeption

In der zweiten Kategorie Management-
konzeption setzten sich Mario Malzacher
(Neuhaus), Julia Wiithrich (Heiden) und
Philipp Heim (St.Gallen) durch. Sie erar-

beiteten ein Servicestrategie fir die ABB

LEADER. Das Ostschweizer Wirtschaftsmagazin.

Leaden
lesen
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Engineering in Shanghai. Des Weite-
ren konnten sich Irene Enzler (Schwell-
brunn), Simon Koster (Appenzell), Pe-
tra Alder (Heiden) und Silvia Knopfel
(Urnisch) mit einem Konzept fiir die
Holzwerk Spezialititen AG in Montlin-
gen qualifizieren. Alexander Junker (Bal-
gach), André Kiiffer (St.Gallen), Sebastian
Schneider (Balgach) und Stephan Baum-
gartner (Liichingen) entwickelten eine
mehrstufige Deckungsbeitrags-Rech-
nung fir die Hunsriick Klinik Kreuz-
nacher Diakonie im deutschen Simmern
— sie dirfen sich ebenfalls Hoffhungen
auf den WTT Young Leader Award 2011

machen.

www.fhsg.ch/praxisprojekte
Facebook-Gruppe: WTT Young Leader Award

Anzeige

Wussten Sie schon, dass es nun auch eine Ostschweizer Ausgabe des Standardwerks «\Wha's
who» gibt? Und zwar die Liste unserer Abonnenten. Die fuhrenden Persoénlichkeiten 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 véllig Recht.

wwu.leaderonline.ch

Alexander Junker, Balgach, Stephan Baumgartner, Liichingen, André Kiiffer,
St. Gallen, Sebastian Schneider, Balgach

ITrene Enzler, Schwellbrunn, Petra Alder, Heiden, Silvia Kndpfel, Urndisch,
Simon Koster, Appenzell
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Gesteigertes Spezialwissen und
unabhingige Priifung

Die awit Gruppe aus Arbon und St.Gallen sowie die ReviTrust-Gruppe aus Schaan,
zwei in der Ostschweiz titige Treuhandunternehmen, arbeiten im Bereich der Wirtschafts-

prifung kiinftig zusammen.

Rolf Staedler, Egon Hutter - Sie beide
vertreten zwei in ihrer Region sehr er-
folgreiche Treuhandunternehmen. Wieso
haben Sie sich nun zur Zusammenarbeit
entschlossen?

Rolf Staedler: Aufgrund von steigenden
Anforderungen wird es flir Beratungsun-
ternehmen mit kleinen Revisionsabteilun-
gen immer schwieriger, die Rahmenbe-
dingungen einzuhalten. Die awit Gruppe
hat sich daher entschieden, ihre Kompe-
tenzen auf die Standbeine Spezialberatun-
gen — wie Steuerberatung, Finanzierungen,
Controlling, Kauf- und Verkauf von Un-
ternehmen, Nachfolgeregelungen — sowie
Buchhaltungen und Immobilienberatung
zu konzentrieren. Damit stellen wir sicher,
dass unsere Kunden einerseits von einem
gesteigerten Spezialwissen profitieren kon-
nen und andererseits unabhingig gepriift

werden.

Die awit selbst hatte die Zulassung als
Revisionsstelle. Was sind das fiir weite-
re Anforderungen, von denen Sie spre-
chen?

Rolf Staedler: Die regulatorischen Anfor-
derungen im Bereich der Wirtschaftsprii-
fung sind in Bezug auf die Unabhingigkeit
gestiegen. Bereits in der Vergangenheit
hatte der Gesetzgeber eine Trennung zwi-
schen Beratung oder Buchhaltung und Re-
visionsstelle vorgesehen. Die gesetzlichen
Bestimmungen haben sich im Laufe der
Jahre immer mehr verschirft. Eine Bera-
tertitigkeit mit gleichzeitigem Priifungs-
auftrag ist zwar noch geduldet, wird aber
immer problematischer. Dazu kommt,
dass aufgrund der gestiegenen gesetzlichen
Anforderungen und Haftungsregelungen
die Dokumentationsvorschriften bei Priif-
auftrigen sowie die fachlichen Weiterbil-

dungsvoraussetzungen gestiegen sind.
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Egon Hutter (egon. hutter@revitrust.ch)
Dipl. Wirtschaftspriifer, Partner und Leiter
des Fachbereichs Wirtschaftspriifung

in der ReviTrust-Gruppe

Egon Hutter: Die ReviTrust-Gruppe hat
seit jeher ein starkes Standbein in der
Wirtschaftspriifung, ist gesamtschwei-
zerisch titig und hat den Bereich Wirt-
schaftspriifung in den letzten Jahren auch
kontinuierlich ausgebaut. In Bezug auf
die neuen Vorschriften hat die ReviTrust
ihre Prozesse optimiert und Investitio-
nen im Bereich Software, Infrastruktur
und Personal getitigt. Damit ist die Re-
viTrust-Gruppe gertistet fur die Zukunft
und kann ihren Kunden eine professio-
nelle Priifung anbieten. Mit einer Grosse
von zehn zugelassenen R evisionsexperten
und insgesamt 25 Mitarbeitenden hat die
Wirtschaftspriifungsabteilung der Revi-
Trust-Gruppe eine Grosse, bei der sich
diese Investitionen auch rentieren. Im
Weiteren ist die ReviTrust im Verbund
mit internationalen Netzwerken, wo sie
den fachlichen Austausch pflegt. Mit der
Ubernahme der awit wirtschaftspriifer ag
gewinnt die ReviTrust einen weiteren
Standort im Raum St.Gallen-Bodensee

dazu und freut sich, den Service fiir ihre

Rolf Staedler (rolf.staedler@awit.ch)
Dipl. Steuerexperte, Partner und CEO
der awit Gruppe

Kunden und die Kunden der awit weiter

ausbauen zu konnen.

Wieso hat sich die awit entschieden, die
Zusammenarbeit gerade mit der Revi-
Trust einzugehen?

Rolf Staedler: Die ReviTrust hat auch ein
rotes Quadrat im Logo — das war uns sym-
pathisch. Scherz beiseite: Die beiden Unter-
nehmen bewegen sich in einem dhnlichen
Umfeld, die Kundenstruktur ist vergleich-
bar, die Firmenkultur sehr dhnlich.

Egon Hutter: Wie bei der awit sind der
ReviTrust Konstanz und ein personliches
Vertrauensverhiltnis bei den Kunden-
beziehungen sehr wichtig. Daher war es
auch von Anfang klar, dass die ReviTrust
die bisherigen Mitarbeitenden in der Wirt-
schaftspriifungsabteilung der awit iber-
nimmt, sodass die Kunden weiter von
Ihrem bekannten Revisorenteam betreut

werden.

Verstehe ich das richtig, dass ich als

Unternehmer kiinftig meine Buchhaltung

und die Revision nicht mehr beim glei-
chen Treuhdnder machen lassen kann?
Egon Hutter: Jein, grundsitzlich geht das
nicht mehr. Der gleiche Dienstleister darf
nicht mehr die Buchhaltung und anschlie-
ssend die Revision machen. Es gibt aber
gewisse Ausnahmen, wo dies bis auf Wei-
teres noch moglich ist.

Rolf Staedler: Wir hatten in der Vergangen-
heit vermehrt Probleme damit, dass wir kre-
ative Steuer- und Finanzierungslésungen fiir
unsere Kunden gefunden haben und diese
dann noch gepriift werden mussten. Daraus
resultierten manchmal Interessenkonflikte.
Ich gehe davon aus, dass es innerhalb der
Branche zu weiteren Zusammenschliissen
oder Ubernahmen kommen wird. Wer al-
les aus einer Hand anbieten will, muss sich
gut Uberlegen, wie er diese Konflikte 16sen

will. Dank der optimalen Ausrichtung bei-

der Partner haben wir uns fiir eine klare
Aufgabenteilung und Zusammenarbeit ent-
schieden. Damit ist es uns moglich, unseren
Kunden kiinftig einen optimalen unabhin-

gigen Service anzubieten.

Gerade hat der Stidnderat entschieden,
dass die Limiten fiir die ordentliche Re-
vision nach oben gesetzt werden. Was
hat das fiir Konsequenzen in der Wirt-
schaftspriifung?

Egon Hutter: Grundsitzlich kénnen noch
mehr Unternehmen auf eine ordentliche
Revision verzichten und lediglich eine ein-
geschrinkte Revision machen lassen. Zu
einer ordentlichen Revision sind neu Ge-
sellschaften verpflichtet, die zwei der nach-
stehenden Grossen in zwei aufeinanderfol-
genden Geschiftsjahren tberschreiten: a)
Bilanzsumme von 20 Mio. CHF, b) Um-

Publireportage

Die ReviTrust-Gruppe beschéftigt
rund 90 Mitarbeitende an den Standor-
ten Zirich, Buchs, Arbon und Schaan und
erbringt seit rund 30 Jahren umfassen-
de und professionelle Dienstleistungen in
den Bereichen Wirtschaftsprifung und
-beratung, Steuer- und Rechtsberatung,
Rechnungswesen und Controlling sowie
Vermogens- und Immobilienberatung.

WWW.revitrust.ch

satzerlose von 40 Mio. CHF und ¢) 250
Vollzeitstellen im Jahresdurchschnitt. Ne-
ben den gesetzlichen Vorgaben gibt es aber
noch andere Uberlegungen, die fiir eine
ordentliche Revision sprechen, auch wenn
man die Grossenkriterien nicht erreicht.
Mogliche Griinde kénnen die Absicherung
gegeniiber den Geldgebern wie private In-
vestoren oder Banken sein. Wer in dieser
Frage unsicher ist, bespricht dies am besten
mit seinem Buchhalter oder Wirtschafts-
priifer. Sie kennen die genauen gesetzli-
chen Definitionen und die sonstigen Vor-

und Nachteile der R evisionsformen. [ |

Die awit Gruppe beschaftigt ins-
gesamt rund 20 Mitarbeitende an den
Standorten Arbon, St.Gallen und Ro-
manshorn und ist seit 1996 in den Be-
reichen Steuerberatung, Treuhand und
Immobilien tatig. Die Gruppenleitung hat
sich zum Ziel gesetzt, sich mit Spezial-
themen wie Nachfolgeregelungen, Kauf-
und Verkauf von Unternehmen, schwie-
rige Finanzierungen, Umnutzungen von
Gewerbeliegenschaften oder Kauf- und
Verkauf von Grossobjekten einen hervor-
ragenden Namen zu machen. Die awit
Gruppe investiert selber in Unternehmen
und stellt so sicher, dass die Beratungen
auch auf «Gefiihlsebene» stimmig sind.

www.awit.ch
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Zind Systemtechnik AG gewinnt
KMUPrimus 2011

Zum zehnten Mal vergab die St.Galler Kantonalbank am 27. Juni 2011 im St.Galler
Pfalzkeller den mit insgesamt 50’000 Franken dotierten «<KMUPrimus». Mit dem 1. Rang
wurde die Altstatter Ziind Systemtechnik AG ausgezeichnet. Auf dem zweiten Platz
landeten ex aequo die Adcubum AG aus St.Gallen und die Brusa AG aus Sennwald.

us 32 eingereichten Dos-
siers gingen drei Unterneh-
men hervor, die sich in ihren
Branchen als Marktfithrer
ausgezeichnet haben. Der mit 25’000 Fran-
ken dotierte erste Platz ging an die Ziind
Systemtechnik AG aus Altstitten. Die Fir-
ma war die erste und viele Jahre einzige
Anbieterin von multifunktionalen Prizi-
sionscuttern. Diese erlauben es, die ver-
schiedensten Materialien zu schneiden,
frisen, stanzen, rillen und zu lasern — vom
Strassenschild bis zur Ladenbeschriftung,

vom Verpackungskarton bis zum Heissluft-

ballon. Dank modularer Bauweise lassen
sich bestehende Maschinen jederzeit kos-
tengtinstig nach- oder umriisten und damit

diverse Mirkte und Branchen bedienen.

Entwicklung und Nachhaltigkeit

Die Ziind Systemtechnik ist auch filhrend
in der Entwicklung neuer Produkte und
hat seit ihrer Griindung 1984 mit Welt-
neuheiten innovative Meilensteine gesetzt.
Ebenso grossen Wert legt das Unternehmen
auf Nachhaltigkeit: 2010 hat es das erste
Minergie-P-Industriegebdude der Schweiz

eingeweiht. Dieses bendtigt flinfial we-

Karl Ziind, CEO Ziind Systemtechnik AG, Altstitten (1. Rang)
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niger Energie und stosst finfmal weniger
CO; aus als ein konventionelles Gebaude.

Roland Ledergerber, Prisident der Ge-
schiftsleitung der St.Galler Kantonalbank
und Juryprisident, betonte an der Preisver-
leihung im Pfalzkeller in St.Gallen: «Fiir die
Jury massgebend war die unternehmerische
Gesamtleistung der Ziind Systemtechnik
AG mit einer breiten und vielseitigen Pro-
duktepalette, die mit steten Neu- und Wei-
terentwicklungen eine rasche Anpassung an
Marktbediirfnisse erlaubte. Ebenso zentral
ist das fiir einen KMU bemerkenswerte
umfassende Engagement in Sachen Nach-
haltigkeit und das damit verbundene Be-

kenntnis zur Region Ostschweiz.»

Versicherungssoftware und
Elektroautos
Der mit 15’000 Franken dotierte zweiten
Platz des diesjahrigen KMU Primus ging
zum einen an die St.Galler Adcubum AG.
Innert kurzer Zeit hat sich das Unterneh-
men als Hersteller von Standardsoftware flir
Krankenkassen und Versicherungen zum
Marktfithrer entwickelt. Die Software wird
von den grossten Schweizer Krankenver-
sicherern als Standardlosung eingesetzt.
Ebenso den zweiten Platz belegte die
Brusa AG aus Sennwald. Vor 26 Jahren als
Pionierunternehmen fiir Elektromoto-
ren gegriindet, hat es sich eine umfassende
Kompetenz bei Entwicklung und Produk-
tion von simtlichen Fahrzeugkomponenten
erworben. Im stark wachsenden Markt von
Elektro- und Hybridautos hat es sich eine
hervorragende Position mit erfolgsverspre-
chenden Zukunftsaussichten geschaften.
«Das Spezielle am Unternehmerpreis
KMU Primus ist, dass Firmen auf Herz und
Nieren gepriift werden. Massgebend ist also
nicht nur die Eigendeklaration, sondern

auch das Qualititssiegel der Jury und letzt-

Josef Brusa, CEO Brusa Elektronik AG,
Sennwald (2. Rang ex aequo)

‘ -
Christoph Brand, CEO Adcubum AG,
St.Gallen (2. Rang ex aequo)

Jury

— Felix Keller, Geschéftsfihrer der
Geschaftsstelle der Gewerbeverbande
St.Gallen

— Beni Wiirth, Vorsteher des Volkswirt-
schaftsdepartements des Kantons
St.Gallen

— Roland Ledergerber, Prasident der
Geschaftsleitung der St.Galler Kantonalbank

— Dr. Kurt Weigelt, Direktor der Industrie-
und Handelskammer St.Gallen-Appenzell
(IHK)

— Gret Zellweger, Vizeprasidentin des
Gewerbeverbands Appenzell Ausserrhoden

www.sgkb.ch/kmuprimus

Riickblick
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The Corelli Strings sorgten fiir die musikalische Umrahmung

lich der St.Galler Kantonalbank. Denn sie
kennt sich nicht von ungefihr mit KMU in
der Ostschweiz aus: Die engen und lang-
jahrigen Beziehungen mit Firmen in unse-
rem Marktgebiet sind Teil unseres Kernge-
schifts. Dabei liefern wir mehr als einfach
nur Finanzierungen und Kredite. Wir be-
gleiten die KMU im ganzen Lebenszyklus
— von der Griindung bis zu Nachfolgerege-
lungen. Dies befihigt uns, Urteile iiber das
Leistungspotenzial und die Erfolgsaussich-
ten der Unternehmen abzugeben, die sich
um KMUPrimus bewerben», sagte Roland
Ledergerber.

KMUPrimus - der Unternehmer-
preis der SGKB

Die St.Galler Kantonalbank zeichnet je-
des Jahr unternehmerische Topleistungen
aus, die sich durch Innovationskraft, Nach-
haltigkeit und durch einen substanziellen
Beitrag zur Standortattraktivitit abheben.
Der Preis wird an Unternehmen verlie-
hen, deren wirtschaftliche Aktivititen auch
gesellschaftlich von Bedeutung sind — also
dem Wohlergehen der Region und seiner
Bevolkerung dienen: 6konomisch, 6ko-
logisch und sozial. Preisgeld: total 50’000
Franken. |
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—=express

Friichtebox

Einzelbestellung
Geschenk

POWER FUR IHRE HIGHFLYER!

Frische Friichte — direkt ins Biiro geliefert.
Der Motivationsschub fur Ihre Mitarbeiter!

Kostenlos testen —
unser Partner-Produkt:

www.snackbox-express.com
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ASGA - wenn es um die berufliche
Vorsorge geht

Die ASGA ist mit mehr als 9°000 Mitgliedfirmen und einem verwalteten Vorsorgevermogen
von tiiber sieben Milliarden Franken eine der gréssten unabhingigen Pensionskassen der

Schweiz.

Ein KMU fir KMU

Als Kompetenzzentrum fiir berufliche
Vorsorge bietet die ASGA alle Personen-
versicherungen im Unternehmen aus ei-
ner Hand an. Unsere Kunden profitieren
von tiefsten Verwaltungskosten. Bereits
zum flinften Mal wurden wir 2010 von
der SonntagsZeitung als effizienteste Pen-
sionskasse ausgezeichnet. In der genossen-
schaftlich organisierten Gemeinschafts-
Vorsorgeeinrichtung profitieren von den
erwirtschafteten Gewinnen ausschliesslich

die Versicherten.

Langfristige Sicherheit

Das wertvollste Kapital eines Unterneh-
mens sind seine Mitarbeitenden. Attrakti-
ve Arbeitgeber zeichnen sich heute auch
dadurch aus, dass sie ihre Mitarbeitenden
in allen Bereichen optimal absichern. Die
ASGA geht auf Thre Wiinsche fiir eine
massgeschneiderte Pensionskassenlosung
ein und bietet eine individuelle, auf Thre

Bediirfnisse abgestimmte Altersvorsorge flir

Davon profitieren Sie

als ASGA-Kunde

— samtliche Personenversicherungen
fir Ihr Unternehmen unter einem Dach

— tiefste Verwaltungskosten

— individuelle, bedarfsgerechte Vorsorge-
|6sungen

— flexible Wahl der Vermdgensanlage
nach Risikobereitschaft im tGberobliga-
torischen Bereich

— unabhéngige Genossenschaft — gewinn-
orientiert nur zu lhren Gunsten

— langfristige Sicherheit Ihrer Vorsorge-
gelder durch professionelles Kapitalan-
lage-Management

— nachschissige Quartalszahlung erhoht
Ihre Liquiditat

LEADER

Marcel Berlinger, Geschdftsfiihrer

Thre Mitarbeitenden. Unser oberstes Ziel
ist die langfristige Sicherung der Vorsorge

flir unsere Versicherten.

Wir entlasten Sie

Die administrative Bearbeitung wird ein-
fach, flexibel und kompetent ausgefiihrt.
Ziel ist es, den administrativen Aufwand
der Mitgliedfirmen fuir die Abwicklung der
Pensionskasse moglichst tief zu halten, da-
mit sie sich voll auf ihr Kerngeschift kon-
zentrieren konnen.

Die ASGA Vorsorgestiftung bietet in der
tberobligatorischen Personalvorsorge indi-
viduelle Losungen — ausserhalb BVG und
losgeldst von der Pensionskasse —, beispiels-
weise flir den tiberobligatorischen Lohnteil.
Der maximale gemiss BVG zu versichern-
de Jahreslohn betrigt 83’520 Franken. Fiir
die dariiberliegenden Lohnteile wihlen die
Kunden in der ASGA Vorsorgestiftung ihre
Vorsorgelosung selber. Sie bestimmen tiber
die Kombination von Alters- und Risiko-
vorsorge flir den bedarfsgerechten Versiche-
rungsschutz ihrer Mitarbeitenden und deren
Angehorigen. Sie entscheiden aus verschie-
denen Anlagemoglichkeiten, mit welcher
die ASGA die ihr anvertrauten Vorsorge-

gelder anlegen soll. Die firmeneigene Vor-

sorgekommission bestimmt den Risikograd
und entscheidet dann tiber den Anlagemix.
Flexibilitit ist in der Uberobligatorischen
Vorsorge wichtig. Deshalb kann die Vor-
sorgelosung jahrlich den aktuellen Gegeben-
heiten und Bediirfnissen angepasst werden.

Die ASGA Dienstleistungen AG bietet
autonomen Vorsorgestiftungen die Mog-
lichkeit, ihre Pensionskassenverwaltung an
die ASGA auszulagern. Damit kénnen Sie
von der Sachkenntnis aus einer langjihrig
erfolgreichen Vorsorgetitigkeit profitieren
und kostengiinstige Dienstleistungen auf
modularer Basis individuell zusammenstel-
len. Von der Unterstiitzung der Organe
iber die technische Verwaltung bis hin
zur Buchhaltung konnen Sie bestimmen,
ob Sie nur einzelne Aufgaben oder die ge-
samte Pensionskassenverwaltung an uns
iibergeben. Durch ein Outsourcing der
Pensionskassenverwaltung miissen Sie nicht
auf die Eigenstindigkeit Threr Vorsorgestif-
tung verzichten und Thr Stiftungsrat ent-

scheidet weiterhin unabhingig.

ASGA

Rosenbergstrasse 16, 9001 St. Gallen

Tel. 071 228 52 52, Fax 071 228 52 55
info@asga.ch, www.asga.ch
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Intern

Wechsel in der LEADER-Chefredaktion

LEADER-Chefredaktor Marcel Baumgartner verlisst das Unternehmermagazin und ist
neu als Consultant bei der YJOO Communications AG titig. Die Redaktionsleitung liegt
neu in den Hinden von Richard Ammann. Er ist ab sofort fiir den redaktionellen Teil
des LEADERS und seiner Specials zustindig.

Dr. Kurt Weigelt

Direktor IHK St.Gallen-Appenzell

arcel Baumgartner be-
treute den LEADER seit
der Lancierung im Herbst
2002; in der ersten Pha-

se als Mitinhaber und Griinder der wort-

Die St.Galler Wirtschaft muss in Bern
wieder eine starke Stimme haben.

werk Medien GmbH, welche als externe
Agentur fur die redaktionellen Inhalte des

Unternehmermagazins zustindig war, spi-

ter dann — nach dem Verkauf des eigenen
= Unternehmens an die MetroComm AG
— als Chefredaktor und Mitglied der Ge-

schiftsleitung des St.Galler Verlagshauses.

¢ Rove " JieDP o sve
\STE \STE \STE
J ;\ .( 0706 H So.06 2 2,08
s o - §
Roland Breitler Beat Jud Dr. Walter Locher Roland Rino Biichel
Kirchberg Schmerikon St.Gallen Oberriet

Im Frithling dieses Jahres hat sich der
32-Jihrige entschieden, bei der St.Galler
Agentur YJOO eine neue Herausforde-

rung anzutreten. Seit dem 1. Mai treibt

Baumgartner dort den erfolgreichen Be-
reich Corporate Publishing weiter voran.  Marcel Baumgartner verlisst den LEADER nach knapp neun Jahren.
Neben Geschiftsberichten realisiert und

betreut YJOO fiir ihre Kunden unter ande-

rem Mitarbeitermagazine, Online-Dialog-
portale oder auch Blogs. Baumgartner wird
sein Know-how verstirkt im redaktionel-

len Content-Bereich einbringen, sei es im

Offline-, aber auch im Online- und Social-
Media-Bereich.

Wihrend der Ubergangszeit bis Ende
August wurde der LEADER weiterhin

vom ehemaligen Chefredaktor betreut.
Auch in Zukunft wird Marcel Baum-
gartner bei einzelnen Mandaten mit der

MetroComm AG zusammenarbeiten. Wir

wiinschen dem scheidenden Chefredaktor

den besten Erfolg in seinem neuen Busi-

ness.

Ein echter Audi schon ab CHF 27’250.-—*

Der Audi A1l «Young» mit viel Sonderausstattung zum kleinen Preis. Da ist ein grosser Auftritt garantiert.
Das beliebteS line Exterieurpaket unterstreicht die sportlich-dynamische Silhouette, und die 16"-Aluminium-
Gussrdder im 10-Speichen-Design runden das markante Erscheinungsbild ab. Der Audi A1 «Young» zieht
alle Blicke auf sich. Ihr Preisvorteil: CHF 2410.-. Mehr Infos jetzt bei uns.

115% Audi.**

* Audi A1 «Young» 1.2 TFSI, 3-Tiirer, 63 kW (86 PS), 1197 cm?3. Normverbrauch gesamt 5,1 1/100 km. CO,-Emissionen: 118 g/km (188 g/km:
Durchschnitt aller Neuwagenmodelle). Energieeffizienzkategorie A. Barkaufpreis CHF 27°250.- statt CHF 29°660.-.
** Thr offizieller Schweizer Audi Handler offeriert Ihnen 15% des Neuwagenpreises fiir Sonderausstattungen. Das Angebot gilt bis auf Widerruf fir \

Als neuer Redaktionsleiter engagiert
wurde der Journalist und Kommunika-
tionsberater Richard Ammann. Er ist ab
sofort fiir den redaktionellen Teil des LEA-

DERS und seiner Spezialausgaben verant-

wortlich. Ammann verfligt iiber langjihrige
Erfahrung als Journalist: Er war rund zwei
Jahrzehnte bei grossen Tageszeitungen titig,
so unter anderem bei der «Suidostschweizy,
und wihrend 13 Jahren als Redaktor bei
der (Neuen Ziircher Zeitungy. Ebenso lan-
ge leitete Richard Ammann eine Firma fiir

samtliche Audi Modellreihen und ist mit laufenden Verkaufsférderungsaktionen kumulierbar. Der Rabatt muss in vollem Umfange beansprucht werden
und berechnet sich auf dem Basis-Katalogpreis. Teil des Rabattes ist die obligatorische Anschlussgarantie fiir das 4. und 5. Jahr bis 100’000 km.

Kommunikationsberatung. Mit seiner Er-

/\ City-Ga rage AG fahrung, Umsicht und Kreativitit bietet er
CITY GARAGE 7zjrcherstr. 162, 9001 St. Gallen

ST.GALLEN

Tel. 071 274 80 74, www.city-garage.ch

(\

Gewihr flir die Fortsetzung und Festigung
des LEADER -Erfolskurses. |

Vorsprung durch Technik O@X@D \. ‘ l

Der neue Redaktionsleiter des Unternehmermagazins: Richard Ammann.
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Schlusspunkt

Kriegsgewinnler

Ein neuer Volkssport verzeichnet immer mehr Anhinger:

das Schnippchenshoppen im nahen Ausland. Der tiefe Euro-

kurs verlockt viele zum Einkaufen ennet der Grenze. Ganz

unschuldig daran sind hiesige Unternehmen allerdings nicht.

von Stephan Ziegler

n einem Einkaufszentrum in St.Gallen:
Das Modeaccessoire, das ich in Hian-
den halte, hat praktischerweise die
Preise in verschiedenen Wihrungen auf
dem Etikett. In der Schweiz bezahle ich
daftir 16 Franken und 95 Rappen, im EU-
Raum 9 Euro und 95 Cents. Aber hallo,
das sind bei einem aktuellen Wechselkurs
von unter 1:1.10 nicht mal 11 Franken, die
ich in Osterreich, Deutschland oder Frank-
reich fuir das gleiche Teil bezahlen miisste
— ein Unterschied von rund 50 Prozent,
welche der Artikel hier mehr kostet.
Ein Beispiel, das gut illustriert, warum
sich der eine oder andere dazu verfithren
ldsst, giinstig ausserhalb der Schweiz ein-

zukaufen. Ist den Schnippchenjigern da-

nen, ist offensichtlich — sie sind die Ge-
lackmeierten, die den Importeuren tiber-
hohte Preise zahlen, diese an die Kunden
weitergeben miissen und dadurch oftmals
auf ihrer Ware sitzen bleiben. Wo der Hebel
angesetzt werden muss, ist bei den Impor-
teuren von Konsumgiitern, sei es aus dem
Food- oder dem Non-Food-Bereich: Viele
von ihnen stecken sich die wihrungskurs-
bedingten Margen in die eigene Tasche
und treiben damit die Konsumenten zum
billigsten Anbieter — und das ist derjenige
jenseits der Grenze.

Wenn dies am Anfang einer Kette ge-
schieht, an deren Ende der Konsument
steht, der die Wahl hat, ein Angebot anzu-

nehmen oder abzulehnen, muss man sich

Die Ostschweiz soll mit
«acrevis» eine neue
starke Regionalbank.
erhalten
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KMU UND KREATIVITAT
VOM WERT
DES QUERDENKENS

Online-Anmeldung unter www.kmu-tag.ch

- 'kmu-tag.ch

|l é‘ - st.gallen

Frank M. Rinderknecht

Fotografie: Bodo Riiedi
fiir ein Vorwurf zu machen? — Kaum, denn  nicht wundern, wenn unverschamte Preis- Sita Mazumder Daniel Frei Urs Widmer Marco Fritsche Manfred Spitzer
es liegt in der Natur des Menschen, im-  gestaltungen als solche erkannt und nicht Herausgeberin,  MetroComm AG
Redaktion Ziircherstrasse 170
mer nach dem «besten» Angebot zu jagen.  akzeptiert werden. Sobald die Importeure und Verlag: 9014 St. Gallen
Tel. 071 27280 50
Trotzdem erlaube ich mir im Freundes-  ihre giinstigen Einkaufspreise auch an die Fax 07127280 51 P
. . . . . . . www.leaderonline.ch A
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Lohn denn auch im Ausland ab?», wenn  Einkaufstourismus wieder zurlickgehen. @ ¢
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schwirmt, das er im EU-Raum gemacht
habe.

durchaus bewusst, dass aufgrund unseres

hoheren Lohn- und Kostenniveaus gewisse

Verlags- und

nschnetzer@metrocomm.ch
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Fir welchen Weg Sie sich auch entscheiden: Unsere berufliche Vorsorge passt sich an.

Das Leben kann viele verschiedene Wendungen nehmen. Unsere beruflichen Vorsorgelésungen mit wihlbaren
Garantien unterstiitzen Sie in allen Lebenslagen, denn sie passen sich jeder wichtigen Entscheidung an. Und
weil neue Pline aufregend genug sind, bietet Thnen Swiss Life als fithrende Vorsorgespezialistin neben
ausgezeichneten Renditechancen stets hohe Sicherheit. Damit Sie Ihren Weg in eine finanziell unabhingige
Zukunft gehen konnen - und optimal begleitet werden. Unsere Experten beraten Sie gerne. www.swisslife.ch
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