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D
ie Erleichterung dürfte bei vielen gross sein: Nach den Wahlen in den Kanto-
nen St.Gallen und Thurgau werden die unzähligen Köpfe auf den Plakatwän-
den nun nach und nach verschwinden. Der zweite Wahlgang für die St.Galler 
Regierung sorgt dafür, dass wir nicht ganz auf lächelnde Gesichter an Stra-

ssen und Bahnhöfen verzichten müssen. Wie aber sieht die Bilanz nach dem «Kopfsalat» aus?
Erstens: Die letzten vier Jahre im Kanton St.Gallen können unter dem Stichwort «ver-

passte Chance» verbucht werden. SVP und FDP hatten gemeinsam eine absolute Mehrheit 
im Parlament. Natürlich ist unser politisches System nicht geeignet, um damit alles durchzu-
drücken, was einem gerade einfällt. Aber mit Sicherheit hätten die beiden einzigen wirklich 
bürgerlichen Kräfte gemeinsam sehr viel mehr auslösen können, als es der Fall war. Vor allem 
aus Sicht der Unternehmen ist das zu bedauern. Wer sonst hätte gemeinsam die Rahmenbe-
dingungen für die Wirtschaft weiter verbessern können?

Zweitens: Schon heute steht fest, dass die Regierung fest in Verwaltungshand ist. Vier der 
sechs gewählten Mitglieder sind Ex-Gemeindepräsidenten. Die Parteien, die diese Kandida-
ten nominieren, müssen sich die Frage gefallen lassen, ob sie die Aufgabe einer Regierung 
richtig verstanden haben. Vom Generalsekretariat an abwärts steht jedem Regierungsrat ein 
Heer von Verwaltungsspezialisten und Juristen zur Verfügung. Zuoberst aber sind Gestalter 
statt Verwalter gefragt. Natürlich: Es gibt auch ehemalige Gemeindeoberhäupter, die gestal-
ten können. Gerade mit Martin Klöti wurde ein Mann gewählt, der bereits unternehme-
risch tätig war. Auch Michael Götte wäre ein solcher. Aber noch liegt der Fokus zu stark auf 
Verwaltungsfähigkeiten. Die Parteien müssen den Fächer öffnen und kreativer sein bei der 
Kandidatensuche. Die Unternehmer wiederum müssen vermehrt bereit sein, sich politisch 
zu engagieren und sich die Zeit dafür nehmen. Nur so werden ihre Interessen wieder ver-
stärkt gewahrt.

Eine verpasste Chance –  
und Beamte am Ruder

Natal Schnetzer 
Verleger

Zusammen. Einfach. Mehr.

Sie haben vieles erreicht.
Wie weiter?

Ihr Partner für Mergers & Acquisitions. Kauf und Verkauf von Unternehmen.
Rolf Staedler, CEO awitgroup AG, +41 (0)71 447 88 88, rolf.staedler@awit.ch, www.awit.ch
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Die Banken als Hilfssheriffs von  
ausländischen Steuerbehörden?
Die Schweizer Bankenbranche ist wegen der Deklaration von ausländischen Vermögen  
unter starken Druck gekommen. «Bundesbern» geht auf Forderungen von mächtigen  
Drittstaaten ein, das Bankgeheimnis bröckelt ab. Die neue Finanzplatzstrategie des Bundes 
läuft auf nochmals verschärfte Sorgfaltspflichten bei der Annahme von ausländischen  
Geldern hinaus. Wie beurteilen Ostschweizer Banken die vom Eidgenössischen Finanz-
departement vorgeschlagene Marschrichtung?

Text:�Richard Ammann  Bilder:�Bodo Rüedi

te Sorgfaltspflichten bei der Annahme von 
Geldern aus dem Ausland hinaus. Bei Un-
klarheiten oder Hinweisen auf unversteuer-
te Vermögenswerte sollen die Banken vom 
Kunden zusätzliche Auskünfte verlangen. 
Zur Absicherung können sie in entspre-
chenden Fällen eine Selbstdeklaration ver-
langen.

Raiffeisen wartet aufs «Eierlegen»
Wie kommt diese Strategie bei den betrof-
fenen Finanzinstituten an? Eine Umfra-
ge bei Banken mit Sitz in der Ostschweiz 
zeigt erwartungsgemäss ein nicht ganz ein-
heitliches Bild – sowohl was die materiel-
len Bewertungen, als auch schon die Be-
reitschaft zu Stellungnahmen betrifft. Zu-
geknöpft zeigt sich erstaunlicherweise die 
Raiffeisenbank, deren CEO, Pierin Vin-
cenz, seit Wochen in zahlreichen Medien 
und auf allen mitteilungsbeflissenen Kanä-
len seine «Weissgeldstrategie» beliebt ma-
chen will, die noch erheblich über die Zu-
geständnisse von «Bundesbern» hinausgeht. 
Zur Verblüffung der Bankiervereinigung 
empfiehlt er, aus was für Gründen auch 
immer, den automatischen Informations-
austausch in Steuerangelegenheiten mit 
der EU. Gegenüber LEADER wollte die 
Raiffeisenbank dagegen keine Stellung-
nahme zur neuen Finanzplatzstrategie des 
Bundes abgeben. Der vom Finanzdeparte-
ment zur Diskussion gestellte Ansatz, teil-
te die Medienstelle der Raiffeisenbank mit, 
sei erst eine «unausgegorene Disposition, 
die noch Ungenauigkeiten enthält.» Man 
wolle sich erst äussern, wenn «die Eier ge-
legt sind.»

D
er Finanzplatz Schweiz er-
bebt unter Wogen der Kri-
tik, die sich aus dem Ausland 
über die «bösen Banken» 

und ihr angeblich willfähriges Politikestab-
lishment ergiessen. Die tückischsten Angrif-
fe kommen aus den USA und aus Deutsch-
land, wo der SPD-Politiker Peer Steinbrück 
immer wieder seine Kavallerie ausreiten 
lässt, um auf die ihm verhasste Schweiz ein-
zudreschen. Neueste Episoden sind seine 
Tiraden betreffend griechischer Vermögen 
in der Schweiz, die ihm ein Dorn im (blin-
den) Auge sind. Er will nicht wahrhaben, 
dass die Euro-Währungsunion eine gigan-
tische, von deutschen Politikern massgeb-
lich geprägte Fehlkonstruktion ist, die EU-
Bürger mit Vermögen um die Früchte ihrer 
Arbeit fürchten und in eine sichere Wäh-
rung wie den Schweizer Franken flüchten 
lässt. Steinbrücks Missmut hat auch ein po-
litische Dimension. Der Linkspolitiker mit 
dem Habitus eines preussischen Herrenrei-
ters erträgt es schlecht, dass viele tüchtige 
Deutsche, auch Unternehmer, wegen der in 
seinem Land gepflegten Hochsteuerpolitik 
in Staaten auswandern, wo dem Berufstä-
tigen mehr zum Leben und ein Batzen fürs 
Sparkonto bleibt. Um wohlhabenden deut-
schen Staatsbürgern Auswanderungsideen 
auszutreiben oder entsprechende Absichten 
jedenfalls zu erschweren, erhebt der grosse 
Nachbar im Norden für Umzüge – etwa in 
die Schweiz – ja auch eine Wegzugsteuer, 
was im Prinzip mit der von der EU hoch-
gehaltenen Personenfreizügigkeit unverein-
bar ist. Es ist nicht bekannt, dass «Bundes-
bern» etwas dagegen unternimmt.

Amtshilfe allein aufgrund  
von «Verhaltensmustern»?
Die Attacken auf den Schweizer Finanz-
platz zeigen zunehmend Wirkung. Unter 
dem Druck amerikanischer Staatsanwäl-
te ist die Bank Wegelin zusammengebro-
chen, und weitere Finanzinstitute seh-
en sich mit Drohgebärden aus Übersee 
konfrontiert. Wie meistens, wenn mächti-
ge Staaten Schweizer Interessen beschnei-
den wollen, bekommt «Bundesbern» wei-
che Knie und macht Zugeständnisse, die 
rechtstaatlich fragwürdig sind. Das Bank-
geheimnis bröckelt ab. Es werden vertrau-
liche Daten an Behörden von Staaten aus-
geliefert, die selbst Steueroasen zulassen 
und wegen in Schieflage geratenem Haus-
halt dringend neue Geldbeschaffungsquel-
len anzuzapfen versuchen. Den USA soll 
nun auch ohne Identifikation einzelner 
Anleger, allein aufgrund eines «Verhaltens-
musters» Amtshilfe geleistet werden. Dass 
dem Finanzplatz Schweiz, der wesentlich 
zum Wohlstand unseres Landes beiträgt, 
dadurch laufend Wasser abgegraben wird, 
lässt die «Weissgeld»-Befürworter unbe-
eindruckt.

Gewiss hat der Bundesrat alles Interesse, 
eine einvernehmliche Lösung mit den USA 
und den EU-Staaten zu finden. Er arbeitet 
ja auch daran, unter anderem mit Verhand-
lungen für Doppelbesteuerungs- und Ab-
geltungssteuer-Abkommen, deren Zustan-
dekommen aber nach wie vor ungewiss ist. 
Im Weiteren hat neulich das Eidgenössische 
Finanzdepartement seine Pläne für eine 
neue Finanzplatzstrategie offengelegt. Die 
Stossrichtung läuft auf nochmals verschärf-
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Andere Banken mit Sitz in der Ostschweiz 
halten dagegen mit ihrer Meinung zur Fi-
nanzplatzstrategie nicht zurück. Roland Le-
dergerber, Präsident der Geschäftsleitung 
St.Galler Kantonalbank, steht der vorge-
schlagenen Selbstdeklaration in Steuersa-
chen skeptisch gegenüber. Die Gründe da-
für sind nach seinen Worten mehrschichtig. 
Die Umsetzung einer solchen Regelung sei 
äusserst problematisch, das Aufwand-Nut-
zen-Verhältnis sehr schlecht. Für Altvermö-
gen gebe es mit der Selbstdeklaration keine 
Lösung, und alle Kunden würden dadurch 
unter einen Generalverdacht gestellt. Nicht 
zuletzt bezweifelt Ledergerber, ob eine sol-
che Finanzplatzstrategie im Ausland auf 
Glaubwürdigkeit stossen würde.

Bankgeheimnis – ein Bürgerrecht
Auf die Frage, ob die Banken auf dem vor-
geschlagenen Weg in die Rolle von Hilfs-
sherriffs für ausländische Steuerbehörden 
gedrängt würden, antwortet der Geschäfts-
leitungspräsident der SGKB in zustimmen-
dem Sinn. In der Tat würden die Finanzins-
titute mit solchen Massnahmen zum ver-
längerten Arm des Fiskus von Drittstaaten. 
Dies sei per se rechtsstaatlich problematisch 
und widerspreche unserem Verständnis des 
Verhältnisses von Bürger und Staat. Gemäss 
Ledergerber unternehmen die Banken be-
reits heute viel bei der Annahme von Geld-
ern, in der Bekämpfung der Geldwäsche-
rei, der Vermeidung von Beihilfe zur Steuer-
hinterziehung und ähnlichen Handlungen. 
Bezüglich weitergehender Regulierungen 
ist die SGKB nach seinen Worten zurück-
haltend. Der Kern des Bankgeheimnisses 
sei der Schutz der finanziellen Privatsphäre 
des Bankkunden und nicht die Steuerhin-
terziehung – ein Wert, der ein wichtiges, zu 
schützendes Bürgerrecht darstelle.

Auch Peter Hinder, CEO der Thurgau-
er Kantonalbank, setzt zur generellen Selbst-
deklaration ein Fragezeichen. Zwar kön-
ne in bestimmten Fällen die Erklärung ei-
nes ausländischen Kunden, sein angelegtes 
Vermögen korrekt versteuert zu haben, 

Roland Ledergerber:

«Die Banken würden 
zum verlängerten  
Arm des Fiskus von 
Drittstaaten.»
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eine Lösung sein. Für eine Bank sei es aber 
gar nicht möglich, in der Praxis die Rich-
tigkeit der Selbstdeklaration zu überprüfen. 
Hinder sieht denn auch Handlungsbedarf 
in der Bankenbranche selber. Seit zwei Jah-
ren werde auf dem Schweizer Finanzplatz 
darauf hingearbeitet, keine unversteuerten 
Gelder mehr von ausländischen Kunden an-
zunehmen. Die Schweizerische Bankier-
vereinigung sei daran, entsprechende Ver-
haltensregeln zu entwickeln. Auch für den 
Vorsitzenden der TKB-Geschäftsleitung bil-
det der Schutz der Privatsphäre den zentra-
len Kernwert des Bankkundengeheimnisses, 
der nicht leichtfertig aufs Spiel gesetzt wer-
den darf.

Der Teufel steckt im Detail
Wie sieht es bei Ostschweizer Regional-
banken aus? Die Volksbank St.Margrethen, 
eine Tochtergesellschaft der Volksbank Vor-
arlberg, verlangt schon seit einiger Zeit von 
Anlegern eine Offenlegungserklärung, die 
etwas weniger weit geht als die in der neu-
en Finanzplatzstrategie zur Diskussion ge-
stellte Selbstdeklaration. Der Kunde der VB 
St.Margrethen unterschreibt demgemäss 
eine Erklärung, gemäss der er darüber auf-
geklärt worden ist, dass er sämtliche Vermö-
gens- und Immobilienwerte sowie die da-
raus resultierenden Erträge gegenüber den 
für ihn zuständigen Steuerbehörden zu de-
klarieren hat. 

Die acrevis Bank AG will erst einmal ab-
warten, was für Ausführungsbestimmun-
gen mit der neuen Finanzplatzstrategie ge-
gebenenfalls auf die Institute zukämen. Je 
nach dem könnte, wie der Vorsitzende der 
Geschäftsleitung, Stephan Weigelt, Stel-
lung nimmt, eine Deklarations- und allen-
falls auch eine Abklärungspflicht durchaus 
eine präventive Wirkung haben. Die At-
traktivität, unversteuerte Gelder in einem 
Land mit weitergehenden Einschränkun-
gen anzulegen, tendiere gegen Null, wo-
durch Interventionen von Hilfssheriffs 
kaum mehr notwendig würden. Der Teufel 
steckt, wie Weigelt noch ergänzt, aber wohl 
in den Details. So komme es etwa darauf 
an, ob Geld mit Verdacht auf Undeklariert-
heit nur ferngehalten, gegebenenfalls ver-
trieben oder sogar gemeldet werden muss. 
Auch bei acrevis herrscht indessen die 
Meinung vor, dass schon die heutige Sorg-
faltspflicht bei den Banken sehr weit geht 
und auch umfassend durchgesetzt wird. 

Peter Hinder:

«Das Bankkunden-
geheimnis darf nicht 
leichtfertig aufs Spiel  
gesetzt werden.»
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Falls im Zuge der neuen Strategie Rechts-
änderungen vorgenommen werden sollten, 
müsse darauf geachtet werden, dass Anpas-
sungen jedenfalls nicht über die Normen 
in den massgeblichen Ländern der OECD 
hinausgingen.  ■

Aufruf zu Standhaftigkeit  

gegenüber den USA

Alt Bundesrätin Elisabeth Kopp kritisiert das 

Verhalten der Schweiz im Steuerstreit mit 

den USA. In einem Gastbeitrag in der NZZ 

und in einem Tages-Anzeiger-Interview be-

dauert sie, dass der Bundesrat gar keine ei-

gene Strategie für die derzeitige schwierige 

Situation hat. Unverständlicherweise mache 

die Landesbehörde Zugeständnisse, die gar 

keine Rechtsgrundlage hätten. Mit der Zulas-

sung von mit «Verhaltensmustern» oder «Ver-

haltensweisen» begründeten Gruppenanfra-

gen werde der Boden der Rechtsstaatlichkeit 

jedenfalls verlassen, was unabsehbare Kon-

sequenzen hätte.

Elisabeth Kopp spricht aus Erfahrung, wenn 

sie zu Standhaftigkeit gegenüber der amerika-

nischen Arroganz aufruft. Sie meisterte sei-

nerzeit die Affäre Marc Rich, in der sich US-

Behörden krasse Verletzungen der Schweizer 

Souveränität leisteten, etwa durch den Ver-

such einer Entführung Richs aus der Schweiz 

durch zwei als Zivilisten getarnte US-Polizis-

ten. Erst als die damalige Bundesrätin und 

Justizministerin höchstpersönlich im Sta-

te Departement in Washington vorsprach, 

wurden die Proteste aus der Schweiz ernst-

genommen und fair behandelt. Sie drang mit 

ihren Forderungen nach Respektierung der 

Schweizer Gesetze und Rechtsstaatlichkeit 

restlos durch, ohne weder voraus- noch nach-

eilende Zugeständnisse zu machen.

Wie Frau Kopp weiter anmerkt, verhandeln 

der Bundesrat und das federführende Finanz-

departement, sich unnötig unterordnend, nicht 

auf Augenhöhe mit der Gegenseite. Zurzeit 

seien nur Gespräche mit der US-Steuerbehör-

de oder dem Schatzamt im Gang. Richtiger-

weise müsste aber mit dem Aussenministe-

rium und dem State Departement verhandelt 

werden. Subordination ist nach den Worten 

der ehemaligen Justizministerin fehl am Platz, 

Standhaftigkeit sei die einzige Sprache, die die 

Amerikaner verständen und ernst nähmen.

Stephan Weigelt:

«Soll verdächtiges Geld 
nur ferngehalten oder 
gegebenenfalls auch  
vertrieben und gemeldet 
werden?»
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weltweit führenden Konzerne der Ener-
gie- und Automationstechnik, beschäftigt 
weltweit rund 130’000 Mitarbeitende und 
verzeichnete 2011 einen Umsatzrekord.

Beispiele wie dieses in Zürich finden sich 
an vielen ehemaligen Standorten der klas-
sischen Maschinenindustrie, der Uhrenin-
dustrie, dem Stickereigewerbe und weite-
ren Fertigungsstätten in allen Regionen un-
seres Landes. Aus dem vor zwanzig Jahre tot 
geglaubten Industriestandort Schweiz ist ein 
Biotop an weltweit führenden High-Tech-
KMU’s entstanden. Ein ähnlicher Wan-
del könnte auch der Schweizerischen Fi-
nanzdienstleistungsindustrie gelingen. Es 
braucht jedoch die grundlegende Bereit-
schaft zur Veränderung und zum Umden-
ken in vielen Bereichen. Die folgenden 
Faktoren spielen eine entscheidende Rol-
le, damit ein solcher Wandel gelingen kann:

Effizienz
Die Maschinenindustrie steht unter ho-
hem Margen- und Innovationsdruck. Als 
Reaktion darauf hat sie ein starkes Prozess-
Know-how entwickelt, welches es ihr 
ermöglicht, Prozesse und Produkte fort-
laufend kritisch zu hinterfragen und diese 
effizienter zu gestalten. Dieses kulturelle 
Selbstverständnis fehlt in der Bankindustrie.

Kundennutzen
Industriell gefertigte Produkte lassen sich 
erfolgreich anbieten, wenn der Kunde ei-
nen direkten Mehrnutzen gegenüber dem 
Konkurrenzprodukt erkennt. Die Zeit, als 
schwer verständliche Finanzprodukte mit-
tels starker Werbung und mit hohen Mar-
gen verkauft werden konnten, ist vorbei; 
der hinterlassende Imageschaden ist gross. 
Im Sinne einer zufriedenen Kundschaft 
und um Interessenkonflikte zu vermeiden, 
müssen die angebotenen Finanzlösungen 
bedingungslos auf die Kundenbedürfnisse 
ausgerichtet werden. Viele Kunden wün-
schen heute Sicherheit und Vermögenser-
halt nach Teuerung.

Transparenz
Die Vergleichs- und Messbarkeit der Pro-
duktleistungen verunmöglicht es der In-
dustrie praktisch, Preiserhöhungen einseitig 

durchzusetzen. Zukünftig werden auch die 
Finanzdienstleister zu mehr Kosten- und 
Produkttransparenz gezwungen sein.

Entschädigung
Hervorragende Mitarbeitende werden auch 
in Zukunft überdurchschnittlich verdienen. 
Eine kleiner werdende Finanzindustrie 
wird jedoch ihr Lohnniveau zwangsweise 
den weniger hoch dotierten Industrien an-
nähern müssen.

Gesunde Bescheidenheit
Hochmut ist generell eine schlechte An-
gewohnheit, welche sich niemand leisten 
sollte. Insbesondere bei Anbietern von 
Dienstleistungen ist eine gesunde Beschei-
denheit ein entscheidender Faktor, um eine 
intelligente Lösung für das jeweilige Kun-
denbedürfnis zu finden. 

Fazit
Das klassische Vermögensverwaltungsge-
schäft in Europa hat seinen Zenit überschrit-
ten. Die Kunden werden zukünftig kaum 
mehr bereit sein, für eine bescheidene An-
lageperformance und intransparente Lösun-
gen hohe Gebühren zu bezahlen. Grosse 
Vermögen werden unter Einbezug effizient 
handelnder Themenspezialisten verwaltet 
werden. Hochspezialisierten Finanzfirmen, 
welche diese Anforderungen umzusetzen 
vermögen, werden die «KMU’s» der Indus-
trie sein. Private-Banking-Kunden werden 
ihre Ansprechpartner anhand ihrer individu-
ellen Bedürfnisse noch sorgfältiger und welt-
weit selektieren. Diese Individualität werden 
sie kaum im heutigen Mainstream der inter-
nationalen Grossbanken finden. Die zukünf-
tige Finanzindustrie wird stark fragmentiert 
sein: Die Grossen werden kleiner, was zu 
zahlreichen hochspezialisierten «Finanz-
KMU’s» führen wird. Die heutige Zäsur 
der Finanzindustrie bietet erfahrungsgemäss 
mindestens so viele Chancen wie Risiken.

Die Schweiz hat viele positive Vorausset-
zungen und auch die nötige politische so-
wie wirtschaftliche Stabilität, um im inter-
nationalen Private Banking auch zukünftig 
eine tragende Rolle einzunehmen. Hierfür 
sind jedoch grundlegende Veränderungen 
unausweichlich. ■

Private Banking vor dem Aus?
Mit dem Wandel auf den Finanzmärkten hat für das Private Banking eine neue Zeit­
rechnung begonnen. Aufgrund sinkender Margen und Erträge wird das Geschäft  
mit vermögenden Kunden einer harten Fitnesskur unterzogen.

Text: Marc Wallach, Mitglied der Geschäftsleitung der VP Bank (Schweiz) AG

schinenindustrie, als viele dachten, dass die 
Schweiz als Fertigungsstandort ausgedient 
habe und die Zukunft in Japan liege. Dort, 
wo heute beispielsweise die jungen Zür-
cher in den Ausgang gehen, fertigte einst 
Maag Zahnräder und Escher Wyss war 
Weltmarktführer im Turbinenbau. Etwas 
weiter nördlich in Oerlikon stand die 1891 
gegründete BBC, welche 1987 mit der 
Schwedischen Asea fusionierte und heu-
te nach einem radikalen Konzernumbau 
als neue ABB glänzt. Dieser Umbau ging 
nicht ohne handfeste Skandale und gro-
sse Probleme vonstatten. Der Abgang des 
CEO im Jahre 2002, welcher mit einer 
Zahlung von 145 Millionen Franken in die 
Pensionskasse begleitet wurde, gilt noch 
heute als schamloses Abzocken schlechthin 
und führte in der Schweiz und Schweden 
zu einem öffentlichen Skandal. Im Oktober 
2002 notierte die Aktie der ABB noch bei 
1.21 Franken. Heute gilt ABB als einer der 

L
aut dem «Global Wealth Re-
port 2010» der Boston Con-
sulting Group sind zwei Drittel 
der in der Schweiz verwalteten 

Vermögen, die sogenannten Assets under 
Management (AuM), ausländischen Ur-
sprungs. Die Schweiz ist damit Weltmarkt-
führer im internationalen Private Banking, 
wie der Bericht der Schweizerischen Ban-
kiervereinigung vom Februar 2011 zeigt. 
Demnach beheimatete sie AuM in der 
Höhe von 2‘000 Milliarden US-Dollar, 
was 27 Prozent des Weltmarktanteils aus-
macht. Entsprechend hoch ist der ausländi-
sche Druck auf die heimische Finanzindus-
trie. Aber auch die inländische Kritik am 
Bankgeschäft hat ihre Gründe. Das mo-
netär getriebene Verhalten gewisser Ex-
ponenten der Finanzbranche, die «too big 
to fail»-Thematik sowie das generell hohe 
Lohnniveau – auch in schlechten Zeiten – 
haben das ihre dazu beigetragen.

Neue Realität
Der Widerstand der Bankbranche gegen 
die Tendenz zur Überregulierung ist zwar 
verständlich, wird aber nichts daran ändern, 
dass sich die Rahmenbedingungen grund-
legend verändert haben. Eine hohe Regu-
lierungsdichte bei gleichzeitigem Margen-
zerfall und sinkenden Erträgen stehen für 
die neue Realität im Bankgeschäft. Dies 
verdeutlichen auch die jüngst publizierten 
Geschäftszahlen fast aller Schweizer Bank-
institute. Die Führungsposition der Schweiz 
im internationalen Private Banking ist stark 
gefährdet. Doch all den Schwierigkeiten 
zum Trotz steht die Schweiz für Werte wie 
Tradition, Sicherheit und Dienstleistungs-
qualität, welche helfen können die erreichte 
Position zu verteidigen.

Parallelen zur Maschinenindustrie
Man erinnere sich an die Zeit und Stim-
mung der 80er und 90er Jahre in der Ma-

Über den Autor:
Marc Wallach ist Mitglied der Geschäfts­
leitung der VP Bank (Schweiz) AG in Zü­
rich und leitet dort das Private Banking 
Schweiz sowie den Geschäftsbereich mit 
den Finanzintermediären. Er verfügt über 
Erfahrung in der Maschinenindustrie, 
der Assekuranz und ist seit Mitte 2000 
im Bankgeschäft tätig. Nebst einem Ab­
schluss der Betriebstechnik TS hält er 
einen Master in Finance und ist Eidg. 
dipl. Verkaufsleiter. Aktuell absolviert er 
das Executive MBA an der Hochschule 
St.Gallen (HSG). 
Kontakt: marc.wallach@vpbank.com

Über das Unternehmen
Die VP Bank wurde 1956 gegründet und 
gehört mit über 700 Mitarbeitenden zu 
den grössten Banken Liechtensteins. 
Heute ist sie neben Vaduz und Zürich an 
weiteren fünf Standorten weltweit vertre­
ten. Die VP Bank bietet massgeschnei­
derte Vermögensverwaltung und Anlage­
beratung für Privatpersonen und Inter­
mediäre. Aufgrund der gelebten offenen 
Architektur profitieren die Kunden von 
einer unabhängigen Beratung: Angeboten 
werden nebst bankeigenen Investment­
lösungen auch Produkte und Dienstleis­
tungen weiterer führender Finanzinsti­
tute. Die VP Bank ist an der Schweizer 
Börse SIX kotiert und hat von Standard & 
Poor’s ein «A­»­Rating erhalten.
www.vpbank.com
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Martin Gehrer:

«Die Situation ist heute 
anders als 2007.»
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«Die Privatisierung wird auch  
diesmal umstritten sein»
Soll die St.Galler Kantonalbank, die bereits heute nicht mehr ausschliesslich dem Staat  
gehört, weiter privatisiert werden? Wenn ja, in welchem Ausmass? Die Parteien sind noch 
zurückhaltend bei der Beurteilung der Frage, die im kommenden Herbst aktuell wird.  
Es zeichnet sich jedoch ab, dass ausgerechnet die gegenüberliegenden Pole Links-Grün und 
SVP eine weitergehende Privatisierung eher ablehnen. Im Gespräch mit Regierungsrat  
und Finanzdirektor Martin Gehrer.

Interview: Stefan Millius  Bild: Bodo Rüedi

– nota bene eine gute – welcher ein Er-
trag in Form von Dividenden, einer Ab-
geltung der Staatsgarantie und der seit der 
Privatisierung insgesamt erfreulichen Kur-
sentwicklung der SGKB-Aktie gegenüber-
steht. Umgekehrt bindet diese Investition 
grosse Mittel, die nicht auf andere Anlagen 
diversifiziert werden können. Sodann muss 
jede staatliche Beteiligung ökonomisch be-
wertet werden; ordnungspolitisch ist die 
kantonale Beteiligung an einer Bank heu-
te diskutabel, da heute anders als zur Grün-
dungszeit kein Marktversagen vorliegt. In 
diesem Zusammenhang stellt sich aller-
dings auch die Frage, inwieweit sich eine 
Reduktion oder gar der gänzliche Verzicht 
auf eine staatliche Beteiligung an der Kan-
tonalbank auf die Kreditversorgung unserer 
Region auswirken würde. Schliesslich spie-
len bei der Diskussion um die Ausgestal-
tung der Staatsgarantie auch Risikoüber-
legungen mit; diese stehen aber nicht im 
Vordergrund. Letztlich ist es wenig wahr-
scheinlich, dass die Kantonalbank zukünfti-
ge Probleme nicht mit ihren eigenen Mit-
teln bewältigen könnte.

Beim Teilprivatisierungsschritt 1996 

gab es eine «unheilige» Allianz zwischen 

Links-Grün und Rechts. Nun bahnt sich 

eine solche wieder an. Wird es das Ziel 

Ihrer Vorlage sein, zumindest die bürger-

liche Seite zu einen? Wie kann das gelin-

gen?

Ich kann mir gut vorstellen, dass beim Ent-
scheid über weitere Privatisierungsschritte 

Martin Gehrer, die Motion zur weiteren 

Privatisierung der St.Galler Kantonal-

bank stammt aus dem Jahr 2008 und 

kommt in diesem Herbst vor den Kan-

tonsrat. Gibt es Gründe dafür, dass der 

Vorstoss nun, vier Jahre später, in den 

Rat kommt?

Üblicherweise dauert es weniger lang, bis 
die Regierung dem Kantonsrat eine Vorlage 
zur Umsetzung einer Motion zuleitet. Dass 
die Vorlage erst demnächst in die Vernehm-
lassung geht, hängt mit der Komplexität der 
Sache und insbesondere auch mit den Ent-
wicklungen im Bankensektor zusammen. 
Denken Sie nur an die Einlagensicherung des 
Bundes oder die Interventionen des Bun-
des zu Gunsten der UBS. Die Motion be-
auftragt die Regierung, Vorschläge für wei-
tere Schritte der Privatisierung der St.Galler 
Kantonalbank und zur Anpassung der Staats-
garantie zu unterbreiten. Da sind übergeord-
nete Fragestellungen und auch die Interes-
sen der Kantonalbank, ihrer Kunden und der 
Aktionäre in die Überlegungen einzubezie-
hen. Dies bedarf sorgfältiger Analysen. 

Egal, wie man zur Frage grundsätzlich 

steht: Der Zeitpunkt ist doch psycholo-

gisch denkbar schlecht. Der Begriff «Pri-

vatisierung» im Bereich Banken hat es 

im Moment sicherlich schwerer als auch 

schon. Fliessen solche Überlegungen in 

Ihre Vorarbeit ein?

Die Entwicklung im Bankensektor und auf 
dem Finanzplatz Schweiz war in den letz-
ten Jahren äusserst dynamisch. Und zwei-

fellos ist heute die Situation anders als im 
Jahr 2007, als die Motion eingereicht wur-
de. Dennoch wäre es falsch, den Auftrag 
des Parlamentes einfach hinauszuschieben. 
Die Frage der Privatisierung der Kantonal-
bank ist ohnehin nicht neu; sie stellt sich, seit 
die Kantonalbank in eine AG umgewan-
delt wurde. Schon damals waren die Priva-
tisierung umstritten und das Ergebnis in der 
Volksabstimmung knapp. Heute wird dies 
nicht anders sein. 

Verschiedene Beobachter halten die Sze-

narien «Status quo» und «Totalausstieg 

Kanton» für eher unwahrscheinlich. Ist 

diese frühe Prognose gerechtfertigt oder 

denkt die Regierung im Moment noch in 

alle Richtungen?

Die Regierung ging die Aufgabe offen an 
und hat verschiedene Varianten geprüft. Sie 
hat sich dabei immer an der Vorgabe des 
Parlamentes orientiert. Und diese verlangt 
weitere Privatisierungsschritte. In der Ver-
nehmlassungsvorlage schlägt die Regierung 
auftragsgemäss eine Änderung gegenüber 
dem Status quo vor. Erst das Ergebnis des 
Vernehmlassungsverfahrens wird dann zei-
gen, ob die Regierung nochmals über die 
Bücher gehen muss. 

Können Sie einige Kriterien nennen, die 

für Sie bei der Vorbereitung der Vorlage 

entscheidend sind? An welchen Zielen 

und Massstäben orientieren Sie sich?

Die Beteiligung an der Kantonalbank 
stellt für den Kanton eine Investition dar 
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wieder ähnliche politische Konstellationen 
zum Tragen kommen wie seinerzeit. Die 
Interessen sind halt einmal unterschiedlich 
verteilt. Wir werden versuchen, die Sachla-
ge so objektiv wie möglich darzustellen und 
dann müssen der Gesetzgeber, also der Kan-
tonsrat, und letztlich wohl auch die Bevöl-
kerung entscheiden. 

Ein Thema wird auch die Staatsgarantie 

sein. Rechnen Sie damit, dass die Einla-

gensicherung auf Bundesebene hier den 

«Sprengstoff» verschwinden lässt oder 

droht trotzdem eine emotionale Debat-

te?

Die im Nachgang zur Finanzkrise aufge-
stockte Einlagensicherung auf Bundesebene 
dürfte die Diskussion über die Staatsgaran-
tie tatsächlich etwas entschärfen, zumal Ein-
lagen bei der Kantonalbank bis zu 100 000 
Franken pro Einleger auch ohne Staatsga-
rantie geschützt sind.  ■

Anzeige

Wohin steuert die SVP?

Heute ist die St.Galler Kantonalbank noch zu 

54,8 Prozent im Besitz des Kantons. Dieser 

Wert soll laut einer Motion weiter reduziert 

werden. Stimmen zu dieser Absicht aus den 

Kantonsratsfraktionen sind derzeit nur schwer 

zu erhalten. Denn noch ist nicht klar, wie die 

Vorlage ans Parlament aussieht und welchen 

Weg die Regierung vorschlägt, so dass nur 

ganz grundsätzlich Stellungnahmen zur Frage 

«Weitergehende Privatisierung Ja oder Nein» 

möglich sind, aber noch keine Detailbeurtei-

lung. Besonders gespannt darf man auf die Hal-

tung der SVP sein. Denn dass das links-grüne 

Lager keine weiteren Aktienverkäufe wünscht, 

scheint vorprogrammiert. Aus den Reihen der 

SVP wird vor allem der Zeitpunkt eines wei-

teren Aktienverkaufs als ungünstig kritisiert. 

SVP-Kantonsrat Herbert Huser weist auf An-

frage denn auch darauf hin, dass das Geschäft 

in der Fraktion noch nicht behandelt wurde. 

«Ich persönlich erachte es als durchaus mög-

lich, die heutige Beteiligung des Kantons auf 

beispielsweise 35 Prozent zu reduzieren, wie 

dies vom Gesetz her möglich ist, oder allenfalls 

ganz darauf zu verzichten», so Husers persönli-

che Stellungnahme. Denn als Gebot der Stunde 

sollten laut dem Parlamentarier Notwendigkeit 

und Sinnhaftigkeit der unbeschränkten Staats-

garantie, über welche die Kantonalbank verfü-

ge, hinterfragt werden. Die letzten Jahre und 

insbesondere Fälle wie der des UBS-Traders in 

London hätten gezeigt, wie sehr jedes Geschäft 

vom Faktor Mensch abhängt und wie schnell es 

im Bankensektor bei Fehlverhalten um gewalti-

ge Summen geht. Herbert Huser weiter. «Zu-

dem stört mich als liberal denkender Mensch 

die Wettbewerbsverzerrung durch die Gewäh-

rung einer Staatsgarantie an einzelne Banken 

schon grundsätzlich.»
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«Mit dem Appenzeller  
treiben wir keinen Schabernack»
Seit 110 Jahren ist der Appenzeller Alpenbitter erfolgreich am Markt – und das nach  
wie vor in der ursprünglichen Form und mit einem bewusst traditionellen Auftreten. 
Längst ist das Getränk weit über die Grenzen des Appenzellerlandes hinaus Kult. Dieses 
grosse Erbe liegt seit einiger Zeit in den Händen von Stefan Mägli. Der Geschäftsfüh-
rer der Appenzeller Alpenbitter AG über die Herausforderung seiner Aufgabe, mögliche 
 Exportpläne – und weshalb er sich keineswegs als Verwalter einer Hinterlassenschaft  
sehen will.

Interview: Stefan Millius  Bilder:�Bodo Rüedi

Die Appenzeller Alpenbitter AG ist ein 

Traditionsbetrieb mit einem sehr tradi-

tionsreichen Flaggschiff als Hauptpro-

dukt. Sind Sie der Verwalter des Erbes 

oder dürfen beziehungsweise sollen Sie 

eine Weiterentwicklung der Firma und 

der Produktepalette anstossen?

Stefan Mägli, seit rund zehn Monaten 

stehen Sie an der Spitze der Appenzel-

ler Alpenbitter AG. Wie würden Sie die-

se erste Zeit in der neuen Tätigkeit be-

schreiben?

Ich wurde herzlich begrüsst, von allen Mit-
arbeitenden, dem Kader und auch von mei-
nem Vorgänger, der mich während zwei-
er Monate in die Welt des Appenzeller Al-
penbitters eingeführt hat. Am 1. Mai 2011 
habe ich das Zepter übernommen. Das Un-
ternehmen ist solide aufgestellt, es gibt keine 
grösseren Baustellen, die meine volle Auf-
merksamkeit verlangt hätten. Das machte 
mir den Einstieg einfach und gibt mir Zeit, 
die Menschen, die Produkte und das Un-
ternehmen besser kennenzulernen. Mittler-
weile bin ich auch in Appenzell als Arbeits-
ort und in St.Gallen als Wohnort im über-
tragenen Sinn angekommen und fühle mich 
sehr wohl.

Das heisst, dass Überraschungen ausge-

blieben sind? Deckt sich alles mit Ihren 

Erwartungen vor der Amtsübernahme?

Bestätigt fühle ich mich sicherlich von mei-
nem Gefühl, das ich gleich zu Beginn für 
diesen Job hatte. Ich war überzeugt, dass dies 
genau das wäre, was ich am liebsten machen 
möchte. Und so ist es. 

Bestätigt hat sich auch die Popularität der 
Marke «Appenzeller». Das zeigt sich in den 

tagtäglichen Reaktionen von Kunden, Mit-
arbeitenden, Freunde und so weiter. Über-
rascht hat mich eigentlich nur die Motiva-
tion und Bereitschaft meines Teams, neue 
Ideen zu entwickeln und Neues zu probie-
ren. Ich hätte es verstanden, wenn sich der 
eine oder andere mit Veränderungen schwer 
getan hätte. Aber diese Befürchtung war 
völlig unbegründet. Ich kann auf ein tolles, 
kompetentes und motiviertes Team zählen.

Bereits bei Denner waren Sie in einem 

Betrieb tätig, der stark von einer be-

stimmten Familie geprägt ist. Was 

macht in Ihren Augen Familienunterneh-

men besonders? Und wo liegen Chancen 

und Grenzen dieser Form?

Ich habe mit dem Aktionär im Hause nur 
gute Erfahrung gemacht. Bei Denner war 
der CEO gleichzeitig auch der Mehrheits-
aktionär und Delegierte des Verwaltungs-
rates. Hier in Appenzell stellt die Familie 
den Verwaltungsrat. Beiden ist gemein, dass 
sie vollständig in Familienbesitz sind – bei 
Denner zumindest bis zum Verkauf an die 
Migros –, über kürzeste Entscheidungswe-
ge verfügen und auch unabhängig entschei-
den können. Entscheidend aber ist, dass man 
weiss, für wen man arbeitet und dass nicht 
der kurzfristige Gewinn, sondern der nach-
haltige Erfolg des Unternehmens im Vor-
dergrund steht.

Verwalter eines Geheimnisses

Der St.Galler Stefan Mägli ist seit Mai 2011 

Geschäftsführer der Appenzeller Alpenbitter 

AG. Er brachte viele Jahre Marketing- und 

Führungserfahrung in nationalen und inter-

nationalen Unternehmen mit. Unter anderem 

prägte Mägli als Leiter Marketing die er-

folgreiche Neuausrichtung des Discounters 

Denner wesentlich mit. Das Unternehmen, 

ehemals Emil Ebneter AG, wurde 1902 ge-

gründet. Das Fundament für den Erfolg war 

der «Appenzeller» aus 42 erlesenen Kräu-

tern. Das Rezept ist seit vielen Jahren un-

verändert und ein gut gewahrtes Familien-

geheimnis. Weitere Qualitätsprodukte aus 

der Eigenproduktion und verschiedene Mar-

kenvertretungen für die Schweiz runden das 

Sortiment ab. Zur Gruppe gehören auch die 

beiden Schwesterfirmen Crowning’s AG und 

Zafferana AG.
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Stefan Mägli:

Scharf beobachtetes Kultgetränk.



5. inventure
Donnerstag, 3. Mai 2012 
12.00 – 17.30 Uhr
RhEMA Rheintalmesse, Allmendplatz, 
9450 Altstätten 

Programm und Anmeldung unter
www.inventure.ch

zu
en

d.
ch

Referenten

Moderation

Dipl. Ing. 
Michael Saringer
Skiline Media GmbH

Dipl. Ing. 
Walter Länge
Liebherr MCCtec

Prof. Dr. 
Gian-Luca Bona
Empa

Ludwig Weibel
Weibel CDS AG

Peter Frischknecht
STARTFELD

Stephan Klapproth

Netzwerkpartner
AGV Arbeitgeber-Verband des Rheintals
Swiss Marketing Club Rheintal
Verein STARTFELD 

Wissenspartner
Empa in St.Gallen
FHS St.Gallen, Hochschule für Angewandte Wissenschaften
HSR Hochschule für Technik Rapperswil 
Hochschule für Technik und Wirtschaft HTW Chur
NTB Interstaatliche Hochschule für Technik Buchs
Universität Liechtenstein

Haupt-Sponsoren:

Patronat:

Medienpartner:

Co-Sponsoren:

2012 kümmert sich inventure darum, wie Innovation nachhaltig betrieben und damit den Unternehmens-
erfolg beeinfl ussen kann. Mit unseren Referenten zeigen wir einen Mix aus Erfahrung, spannenden 
Start-up, der technischen Innovations-Unterstützung sowie einem Projekt, das bereits in einigen Ski-
gebieten für Aufsehen sorgt. Hier wird Innovation echt spürbar gemacht. Lassen Sie sich inspirieren 
von neuen Ideen und von ihrer Umsetzung in Produkte. Alle unsere Referenten beschäftigen sich täglich 
mit der Umsetzung von Innovation oder ihren Projekten und schöpfen aus dem Vollen. Das garantiert 
unseren Teilnehmern Geschichten zu hören, die aktuell und am Markt präsent sind oder es in Kürze 
sein werden. Und in unseren bewusst grosszügigen Networking-Möglichkeiten können nicht nur Kontakte 
geknüpft und verstärkt werden, sondern die Teilnehmer können sich auch ausgiebig untereinander 
oder mit den Referenten austauschen. 

Nachhaltig innovieren

a r c h i t e k t u r
www.geag.ch
göldi+eggenberger ag

Ticket: CHF 200 inkl. MwSt.

Inbegriffen sind:
- Parkplatz
- Messeeintritt an die RhEMA
(www.rhema.ch)

- Steh-Lunch
- Pausenerfrischung
- Apéro riche
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Und weitere Pläne, die bereits spruchreif 

sind, beispielsweise Ausbauten oder per-

sonelle Erweiterungen?

Für den Moment sind wir gut aufgestellt; 
aus Ressourcen- oder Kapazitätsgründen 
gibt es keinen Handlungsbedarf.

Appenzeller Unternehmen sind bekannt 

für interessante Synergieprodukte. Gibt 

es Pläne für gemeinsame Produkte mit 

anderen Unternehmen, die für Appenzell 

charakteristisch sind?

Im Moment nicht. Dafür denke ich an eini-
ge erfolgreiche Unternehmen, die sehr un-
terschiedliche und eigenständige Wege zum 
Erfolg gefunden haben – Käse, Bier, Limo-
nade, Biberli und andere mehr. Gemeinsam 
teilen sie jedoch die Herkunft, die Tradition, 
die Authentizität und Qualität. ■

Ich wurde nicht eingestellt, um die Asche 
zu wahren, sondern um das Feuer weiter-
zugeben. Klar beruht der Erfolg der Fir-
ma auf der Marke Appenzeller. Diese wird 
auch in Zukunft gehegt und gepflegt. Da-
mit wird kein Schabernack betrieben. Das 
ist auch gut so. Dennoch haben wir hier 
einige Ideen. Zudem gibt es andere Be-
reiche, wo ich praktisch freie Hand habe. 
Die Möglichkeiten sind wirklich faszinie-
rend.

Wo könnte eine solche Weiterentwick-

lung am ehesten liegen? Denken Sie an 

weitere eigene Produkte oder an einen 

Ausbau des Vertriebs von Fremdpro-

dukten?

Auf dem Radar sind sicherlich eigene Pro-
duktentwicklungen. Das braucht ein fei-
nes Gespür für den Markt und eine Porti-
on Mut und Entschlossenheit, etwas durch-
zuziehen. Ich bin überzeugt, dass wir das 

können. Fremdprodukte mit Potenzial sind 
nicht mehr viele zu haben. Die Marken-
portfolios weniger internationaler Konzer-
ne werden immer grösser. Erfolgreiche Pro-
dukte werden einfach einverleibt. So ver-
schwinden nach und nach unabhängige 
Produzenten und Marken. In der Schweiz 
werden gerade noch 13 Prozent des Spiritu-
osenmarktes durch inländische Erzeugnisse 
abgedeckt.

Eine weitere Möglichkeit ist die geogra-

fische Ausweitung. Gibt es konkrete 

Pläne, dass der Alpenbitter – oder an-

dere Produkte – in neue Märkte vorsto-

ssen könnte? 

Ja, die gibt es. Zumindest haben wir uns 
zum Ziel gesetzt, den Export etwas anzu-
kurbeln. Dies jedoch überlegt in kleinen 
Schritten. Wir werden gezielt vorgehen und 
nichts überstürzen. Wo wir Chancen sehen, 
werden wir diese versuchen zu nutzen.

Die Bank der kurzen Wege.  
Regional. Verwurzelt. Verankert. 

Die Bank in Ihrer Nähe

Für Private.
Für Unternehmen.
Für Sie.

www.acrevis.ch
St.Gallen • Gossau • Bütschwil • Wil • Rapperswil-Jona  
Pfäffikon SZ •  Gossau-Mettendorf • Lachen SZ • Lich-
tensteig • St.Gallen-Winkeln • Wittenbach

Anzeige
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Ein Quantensprung für  
eine ganze Region
Ein grosser Wurf für die Gemeinde und die ganze Region, eine nachhaltige und vielseitige  
Wertschöpfung auf 75 000 Quadratmetern, die positive Verwandlung eines ehemaligen  
Industrieareals: Das alles sind Ziele des Projekts «europuls» in St.Margrethen. Nach sechs 
Jahren Vorarbeit biegt «europuls» nun in die Zielgerade für die erste Bauphase ein.

Text:�Stefan Millius  Bild:�Bodo Rüedi

jekt hier Chancen für eine Wiederbele-
bung warten, steht ausser Frage. Und nun 
soll es in dieser Sache vorwärtsgehen: Die 
Eigentümer des Areals starten mit «euro-
puls» durch, dessen Nutzung sich nun kon-
kretisiert.

W
er die Lage des Areals Alt-
feld in St.Margrethen aus 
der Vogelperspektive be-
trachtet, erkennt schnell: 

Hier liegt eine wahre Perle brach. Das 
ehemalige Gewerbe- und Industriege-

biet befindet sich direkt beim Bahnhof 
St.Margrethen, in nächster Nähe zu den 
Autobahnanschlüssen Richtung St.Gallen/
Zürich und Chur sowie beim Zollüber-
gang nach Höchst (Österreich). Dass mit 
einem innovativen, gut durchdachten Pro-

Felix Grisard:

Wir wollen hier investieren, da wir an unser Areal 
und die Zukunft von St.Margrethen glauben.
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Arealentwicklung

Namen gemacht im Bereich Arealentwick-
lung: Areale an 30 Standorten in der gan-
zen Schweiz besitzt die HIAG, für 20 wer-
den derzeit Projekte parallel entwickelt. In 
St.Margrethen ist aufgrund der historischen 
Verbindung natürlich besonders viel Herz-
blut mit dabei. Und auch was die Grössen-
ordnung angeht, ist das Rheintaler Projekt 
eines der bedeutendsten. «Wir sprechen von 
200 bis 300 Millionen Franken, die insge-
samt investiert werden sollen», so Felix Gri-
sard.

Doch das wird keineswegs übereilt ge-
schehen. Auch wenn die Arealdimensionen 
natürlich gewaltig sind, soll «europuls» etap-
penweise wachsen, und jede Etappe soll zu-
nächst verdaut werden können. Doch be-
reits die erste Etappe hat es punkto positi-
ve Auswirkungen in sich und ist keineswegs 
ein bedeutungsloses Vorgeplänkel: Das ge-
plante Hotel beispielsweise wird in der 
Region von vielen Seiten ungeduldig er-
wartet. Das Rheintal als prosperierende 
Wirtschaftsregion hat grossen Bedarf an zu-
sätzlichen Hotelbetten in einem guten, aber 
nicht abgehobenen Segment. Und der Be-
darf dürfte wachsen, gerade auch durch «eu-
ropuls» selbst. Denn klares Ziel ist es, Un-
ternehmen hierher zu bringen, von denen 
viele wohl auch eine internationale Kom-
ponente haben dürften.

Bevölkerung überzeugen
Die Zahl der Arbeitsplätze, die durch in die 
Büroräume einziehende Firmen, das Hotel 
und den gesamten Outdoorkomplex entste-
hen werden, lässt sich heute laut Felix Gri-
sard noch nicht beziffern. «Mit wievielen 
Angestellten die Unternehmen hier ihre Ar-
beit bewältigen, können wir natürlich nicht 
voraussehen», stellt er klar. Überzeugt sei er 
aber, dass hochqualifizierte, nachhaltige Ar-
beitsplätze entstehen werden. Denn «euro-
puls» soll kein weiterer Player in übersättig-
ten Marktsegmenten werden, sondern ein 
von A bis Z durchdachtes, innovatives Pro-
jekt, das echte Bedürfnisse befriedigt – mit 
Wohnraum, Büroflächen, Hotel, Shopping- 
und Freizeitangeboten.

Damit aus der Vision Realität wird, muss 
die Bevölkerung in St.Margrethen hinter 
dem Projekt stehen. Informations- und Auf-
klärungsarbeit ist gefragt, die in den kom-
menden Monaten aktiv betrieben werden 
wird – aus dem Selbstbewusstsein heraus, auf 
dem richtigen Weg zu sein. ■

Baueingabe noch dieses Jahr
Der Wunsch nach einer Wiederbelebung 
der Industriebrache ist nämlich nicht neu: 
Seit sechs Jahren leistet die Grundeigentü-
merin, die HIAG Immobilien aus Basel, zu-
sammen mit verschiedenen Partnern Vorar-
beit. Die lange Vorlaufzeit ist nicht zuletzt 
auf die Verfahren zurückzuführen, denen 
sich ein Projekt in dieser Grössenordnung 
stellen muss: Es galt unter anderem, offe-
ne Rechtsfragen zu klären. Nun stehen die 
Zeichen grundsätzlich auf Grün. Im Herbst 
2012 wird die Baueingabe erfolgen. Läuft 
alles perfekt, könnten die Bagger im Som-
mer 2013 auffahren und die Eröffnung der 
ersten Teiletappe 2014 gefeiert werden. 

Doch der Reihe nach: Was haben die Ei-
gentümer mit den 75 000 Quadratmetern 
an zentraler Lage im Rheintal eigentlich 
vor? Bislang war stets die Rede von einer 
gemischten Nutzung aus Wohnraum und 
Arbeitsflächen. Rechtzeitig auf die Einga-

be des Baugesuchs hin hat sich die künftige 
Nutzung nun konkretisiert. «Neben Wohn-
raum, Bürobenutzung und einem Hotelbe-
trieb sollen verschiedenste Angebote rund 
um das Thema Outdoor entstehen», sagt 
Felix Grisard, Verwaltungsratspräsident der 
HIAG Immobilien. Was darunter alles fällt, 
sei erst spruchreif, wenn die verschiedenen 
Verhandlungen mit potenziellen Nutzern 
geführt worden sind. Doch laut Grisard ist 
zum Stichwort Outdoor das ganze Spekt-
rum von Produktion, Verkauf und Dienst-
leistungen geplant. 

Attraktive Nische besetzen
Diese Themenwahl ist alles andere als zufäl-
lig: St.Margrethen ist bei näherem Hinse-
hen ein regelrechter Nabel für Outdoorak-
tivitäten in jeder Jahreszeit. Skifahren, Wan-
dern, Klettern, Biken und Wassersport auf 
dem Bodensee – das alles und mehr ist von 
hier aus in nächster Nähe möglich. «euro-
puls» könnte also in einer zukunftsträchti-
gen, attraktiven Nische zu einem in der wei-
ten Region konkurrenzlosen Outdoorzen-
trum werden.

Für St.Margrethen ist der Zeitpunkt für 
eine Konkretisierung des Projekts günstig: 
Die Gemeinde befindet sich in einem kla-
ren Aufwärtstrend. Seit 2008 liegt ihre Füh-
rung bei Reto Friedauer. Der neue Ge-
meindepräsident ist alles andere als ein Ver-
walter. Er hat Schwung in die Lokalpolitik 
gebracht, geht Ideen sofort an und will sie 
in nützlicher Frist umgesetzt wissen, statt sie 
auf die lange Bank zu schieben. Das aktuell 
prominenteste Geschäft in St.Margrethen 
ist die Zentrumsgestaltung. Sie soll die Ge-
meinde attraktiver und lebendiger machen, 
«europuls» wiederum sorgt parallel dazu 
für zusätzlichen Wohnraum und neue Ar-
beitsplätze. Die Standortattraktivität von 
St.Margrethen könnte sich durch dieses 
«Paket» schlagartig massiv erhöhen.

Eines von 30 Arealen
Im konkreten Fall hat die Geschichte dem 
guten Zweck in die Hände gespielt. Denn 
was von Planungsprofis im 21. Jahrhundert 
umgesetzt werden soll, reicht weit in die 
Vergangenheit zurück. HIAG Immobilien, 
heute mit Sitz in Basel, ist hervorgegangen 
aus einem Holzindustriebetrieb, der 1876 in 
St.Margrethen gegründet worden war. Holz 
steht heute nicht mehr im Zentrum der 
HIAG. Das Unternehmen hat sich einen 
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MAXIBILANZ
«Unsere

stimmt!»

MÖCHTEN SIE MEHR ÜBER DIESES 
PRODUKT ERFAHREN?

IN ZEICHNUNG BIS 28.10.2011

100% KAPITALSCHUTZ MIT STEP DOWN AUTOCALL
BEDINGTE JÄHRLICHE COUPONZAHLUNG, MAXIMAL 5 JAHRE LAUFZEIT

100% KAPITALSCHUTZ 
MIT STEP DOWN AUTOCALL 
BEDINGTE JÄHRLICHE COUPONZAHLUNG,  
MAXIMAL 5 JAHRE LAUFZEIT

Ihre unabhängige Privatbank mit solider  
Schaffenskraft und Erfahrung. Jede  
werterhaltende Partnerschaft beginnt  
mit einem persönlichen Gespräch.

Herzlich willkommen bei der Volksbank.

VOLKSBANK AG

CH-9430 St.Margrethen
Hauptstrasse 111

T +41 71 747 55 30
CH-4052 Basel
Adlerstrasse 35
T +41 61 378 85 80

office@volksbank.ch
www.volksbank.ch

Werterhalt aus Leidenschaft.

WäHrUNG
COUPON  

P.A
. BASIS- 

WErTE

3.50% 13724169 EFLKM 

VALOr
SyMBOL

BE- 

SICHErT

Mit unserer Vermögens-
verwaltung, die bedeutend 
besser als der Benchmark 
abschneidet und uns seit 
Beginn 43,79 % Bruttorendite 
brachte.

Portfolio Growth

Benchmark
Vermögensverwaltung Growth 
Seit Beginn 2. Mai 2005: + 43,79%

Die Fakten zur erneut mit ‹Summa Cum Laude› aus-
gezeichneten Vermögensverwaltung der Volksbank.

Elite der Vermögens-
verwalter im deutsch  -
sprachigen Raum:

Bereits zum dritten 
Mal hintereinander
höchste Auszeichnung
 ‹Summa Cum Laude› 
für die Volksbank.

«Wir geniessen die Freiheit,
     uns ein schönes Leben 
              leisten zu können.»

100% KAPITALSCHUTZ 
MIT STEP DOWN AUTOCALL
BEDINGTE JÄHRLICHE COUPONZAHLUNG, 
MAXIMAL 5 JAHRE LAUFZEIT

Direktanlagen mit 100 % Kapitalschutz 
und guten Ertragschancen, evaluiert 
durch die unabhängigen Fachspezialisten 
der Volksbank.

 Senden Sie uns einfach die 
Antwortkarte zurück oder 
besuchen  Sie uns im Inter-
net unter www.maxibilanz.ch 
oder www.volksbank.ch.

Die Werte, denen wir uns verpfl ichtet fühlen, sind kein leeres Versprechen. Sie 
stehen für nach haltigen Werterhalt, auch in schwierigeren Zeiten. Wir haben un-
sere Leistungsangebote  konsequent danach ausgerichtet. Durch unsere offene 
Produkt architektur wahren wir die volle Unabhängigkeit und setzen uns leiden-
schaftlich für Ihre Vermögenswerte ein. Sie haben das Recht auf exzellente und 
solide Leistungen. Wir nehmen das sehr ernst. Darauf können Sie sich verlassen.

Qualität setzt sich auf lange Sicht immer durch.

«Dank nachhaltig solidem 
Vermögenszuwachs 
 schaffen wir uns Freiräume 
und Unabhängigkeit.»

«Wir setzen bei unseren Direktanlagen 
auf höchstmögliche Sicherheit.»

K
O

M

PASSBERATU
N

G

EX
ZELLENZ

 

Jetzt unverbindlich
Unterlagen anfordern.

zu den
Unterlagen (nur solange Vorrat)

  K-Tipp Ratgeber:
«Geld anlegen – gut und sicher»

1

2

3

Mehrere tausend Franken sparen 
mit dem besten Hypothekenangebot

Anrede

Vorname

Name

Firma

Strasse

PLZ/Ort

E-Mail

Telefon G

Telefon P

Nachhaltig solide Rendite mit der 
ausgezeichneten Vermögensverwaltung

Direkte Geldanlagen mit 100% Kapital-
schutz und guten Ertragschancen

Ihr Geschenk

Ja, ich interessiere mich für die

Möglichkeiten. Bitte senden Sie mir unverbindlich 

die Unterlagen zu.

MAXIBILANZ

MAXIBILANZ
(nur solange Vorrat)

www.maxibilanz.ch | www.volksbank.ch



Dank                             profi tieren 
wir von der bewährten Hypothekar-
lösung zum besten Netto-Preis. Wir 
sparen jährlich mehrere tausend 
Franken ein.

«Wir profi tieren vom besten 
Hypotheken-Angebot.»

MAXIBILANZ

Möchten Sie mehr über Ihre
persönlichen
Möglichkeiten erfahren?

MAXIBILANZ
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Auswertung per 31.12.2011: Vergangene Entwicklungen stellen keine Gewähr für künftige Ergebnisse dar.

Ausschneiden und einsenden an: Volksbank AG, Zentraler Posteingang, Hauptstrasse 111, Postfach 850, CH – 9430 St. Margrethen

SCHWEIZ
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MAXIBILANZ
«Unsere

stimmt!»

MÖCHTEN SIE MEHR ÜBER DIESES 
PRODUKT ERFAHREN?

IN ZEICHNUNG BIS 28.10.2011

100% KAPITALSCHUTZ MIT STEP DOWN AUTOCALL
BEDINGTE JÄHRLICHE COUPONZAHLUNG, MAXIMAL 5 JAHRE LAUFZEIT

100% KAPITALSCHUTZ 
MIT STEP DOWN AUTOCALL 
BEDINGTE JÄHRLICHE COUPONZAHLUNG,  
MAXIMAL 5 JAHRE LAUFZEIT

Ihre unabhängige Privatbank mit solider  
Schaffenskraft und Erfahrung. Jede  
werterhaltende Partnerschaft beginnt  
mit einem persönlichen Gespräch.

Herzlich willkommen bei der Volksbank.

VOLKSBANK AG

CH-9430 St.Margrethen
Hauptstrasse 111

T +41 71 747 55 30
CH-4052 Basel
Adlerstrasse 35
T +41 61 378 85 80

office@volksbank.ch
www.volksbank.ch

Werterhalt aus Leidenschaft.
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Mit unserer Vermögens-
verwaltung, die bedeutend 
besser als der Benchmark 
abschneidet und uns seit 
Beginn 43,79 % Bruttorendite 
brachte.

Portfolio Growth

Benchmark
Vermögensverwaltung Growth 
Seit Beginn 2. Mai 2005: + 43,79%

Die Fakten zur erneut mit ‹Summa Cum Laude› aus-
gezeichneten Vermögensverwaltung der Volksbank.

Elite der Vermögens-
verwalter im deutsch  -
sprachigen Raum:

Bereits zum dritten 
Mal hintereinander
höchste Auszeichnung
 ‹Summa Cum Laude› 
für die Volksbank.

«Wir geniessen die Freiheit,
     uns ein schönes Leben 
              leisten zu können.»

100% KAPITALSCHUTZ 
MIT STEP DOWN AUTOCALL
BEDINGTE JÄHRLICHE COUPONZAHLUNG, 
MAXIMAL 5 JAHRE LAUFZEIT

Direktanlagen mit 100 % Kapitalschutz 
und guten Ertragschancen, evaluiert 
durch die unabhängigen Fachspezialisten 
der Volksbank.

 Senden Sie uns einfach die 
Antwortkarte zurück oder 
besuchen  Sie uns im Inter-
net unter www.maxibilanz.ch 
oder www.volksbank.ch.

Die Werte, denen wir uns verpfl ichtet fühlen, sind kein leeres Versprechen. Sie 
stehen für nach haltigen Werterhalt, auch in schwierigeren Zeiten. Wir haben un-
sere Leistungsangebote  konsequent danach ausgerichtet. Durch unsere offene 
Produkt architektur wahren wir die volle Unabhängigkeit und setzen uns leiden-
schaftlich für Ihre Vermögenswerte ein. Sie haben das Recht auf exzellente und 
solide Leistungen. Wir nehmen das sehr ernst. Darauf können Sie sich verlassen.

Qualität setzt sich auf lange Sicht immer durch.

«Dank nachhaltig solidem 
Vermögenszuwachs 
 schaffen wir uns Freiräume 
und Unabhängigkeit.»

«Wir setzen bei unseren Direktanlagen 
auf höchstmögliche Sicherheit.»
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Jetzt unverbindlich
Unterlagen anfordern.

zu den
Unterlagen (nur solange Vorrat)

  K-Tipp Ratgeber:
«Geld anlegen – gut und sicher»

1

2

3

Mehrere tausend Franken sparen 
mit dem besten Hypothekenangebot

Anrede

Vorname

Name

Firma

Strasse

PLZ/Ort

E-Mail

Telefon G

Telefon P

Nachhaltig solide Rendite mit der 
ausgezeichneten Vermögensverwaltung

Direkte Geldanlagen mit 100% Kapital-
schutz und guten Ertragschancen

Ihr Geschenk

Ja, ich interessiere mich für die

Möglichkeiten. Bitte senden Sie mir unverbindlich 

die Unterlagen zu.

MAXIBILANZ

MAXIBILANZ
(nur solange Vorrat)

www.maxibilanz.ch | www.volksbank.ch


Dank                             profi tieren 
wir von der bewährten Hypothekar-
lösung zum besten Netto-Preis. Wir 
sparen jährlich mehrere tausend 
Franken ein.

«Wir profi tieren vom besten 
Hypotheken-Angebot.»

MAXIBILANZ

Möchten Sie mehr über Ihre
persönlichen
Möglichkeiten erfahren?

MAXIBILANZ
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Auswertung per 31.12.2011: Vergangene Entwicklungen stellen keine Gewähr für künftige Ergebnisse dar.

Ausschneiden und einsenden an: Volksbank AG, Zentraler Posteingang, Hauptstrasse 111, Postfach 850, CH – 9430 St. Margrethen
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«Die Welt will Produkte  
mit Wow- und Ohhh!-Effekt»
Wisa-Gloria ist eine Schweizer Marke mit 130-jähriger Geschichte. Werner Haderer  
hat vor fünf Jahren den Brand übernommen und vergiesst heute, trotz ersten  
Ernüchterungen, sein Herzblut ins Ziel, die Marke mit Domizil in Au SG wiederauf- 
leben zu lassen. Mehr noch: Wisa-Gloria mit innovativen neuen Produkten zu  
einer neuerstandenen Trendmarke zu machen. 

Interview: Daniela Winkler  Bild: Bodo Rüedi 

ähnliche Teile, wie sie in der Spielzeugbran-
che verwendet werden. Ein Kinderdreirad 
besteht aus einem Rohrgestell und es hat 
Räder – vergleichbar mit einem Bürostuhl. 
Die Affinität war vorhanden.  

Vor fünf Jahren brach die Zulieferindus-
trie weg, besonders im Bereich der Konsu-
martikel, also Möbel und Büromöbel. Somit 
musste ich mich neu orientieren. Im pro-
fessionellen Spielzeugmarkt für den Kin-
dergarteneinsatz habe ich mit der Haderer 
AG diese Neuorientierung dann gefunden 
und intensiviert. Dabei bin ich immer wie-
der auf Wisa-Gloria gestossen, im Gespräch 
mit Kunden oder bei der Recherche. Dar-
aus folgte ein erster Kontakt mit Wisa-Glo-
ria, deren Produktion zu jener Zeit weitge-
hend stillgelegt war. 

Welche Ziele peilten Sie damit an?

Ich sah in dessen Übernahme die Möglich-
keit für eine Sortimentserweiterung mit 
Kinderspielzeug im Consumer-Bereich. In 
der Schweiz hat es dafür ein Potenzial von 
850 und 900 Mio. Franken. Abgeleitet von 
der Lebensmittelbranche war der Prozent-
satz an Kunden, die qualitativ hochwer-
tig kaufen, gemäss verschiedener Studien 5 
Prozent. Als einfache Rechnung im Spiel-
zeugmarkt ergab dies: 5 Prozent von 850 
Mio. sind 42 Mio. Franken, was unser Po-

Werner Haderer, womit haben Sie als 

Kind in Ihrem Kinderzimmer gespielt?

Mit einem hölzernen Trottinett, einem 
blauen mit roten Blinkern. Und woran ich 
mich besonders gut erinnern kann, ist eine 
Kugelbahn. Und wie es damals in Schwei-
zer Stuben üblich war, waren die Holzspiel-
sachen von Wisa-Gloria. Ich bin also ein 
1965er-Kind, das mit Wisa-Gloria aufge-
wachsen ist. 

Sie haben vor fünf Jahren Wisa-Gloria 

übernommen und aus dem Null auferste-

hen lassen. Worin bestand für Sie der 

Reiz der Wiedergeburt dieser Traditions-

marke?

Das war die Mächtigkeit der Firmenge-
schichte, die mich fesselte. Mit jeder wei-
teren Recherche kamen für mich weitere 
Wow-Erlebnisse hinzu, bis mich die Marke 
und die damit verbundene Faszination nicht 
mehr losgelassen hat. 

Wie liess sich das Spielzeugunternehmen 

Wisa-Gloria mit der bereits bestehenden 

Haderer AG vereinen? Bestanden Syner-

gien, die Sie nutzen konnten?

Um die Synergien aufzuzeigen, muss ich bei 
meinem Unternehmen der Haderer AG et-
was ausholen. Ich habe 1986 Haderer AG als 
Schlossereibetrieb in Vorarlberg gegründet 

und die gesamte AG 1997 in die Schweiz 
verlagert.

Was war der Grund dieses Grenzganges?

Für mich erschienen verschiedene Rah-
menbedingungen und Grundstrukturen in 
der Schweiz besser für meien Zwecke ge-

eignet zu sein. Eine Firma auf Eigenkapi-
talbasis liess sich hier besser entwickeln als 
in Österreich. Das System war mir auf der 
Schweizerseite des Rheintals sympathischer. 
Deshalb habe ich mich entschieden, meinen 
geplanten Expansionsschritt in der Schweiz 
zu machen und auch meinen Wohnort hier-
her zu verlegen. 

…und nochmals zurück zu den Syner-

gien …

Als Schlossereibetrieb habe ich mich sehr 
schnell auf die Zulieferung für die Büro-
möbelindustrie spezialisiert. Und somit auf 

«Wir bringen neue  
trendige, innovative  
und schräge Produkte, 
die aber immer einen 
Nutzen haben.» 
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Ski und Rodel. Diese Mikromobilität wer-
den wir aufnehmen, denn sie birgt sehr vie-
le ansprechende Nischen, die nicht mit Bil-
ligprodukten überschwemmt werden. Und 

sie hat den Vorteil, dass sie generationsüber-
schreitend (von 2 bis 100 Jahren) ist. Hier 
möchten wir einsteigen, mit neuen, trendi-
gen, innovativen und schrägen Produkten, 
die aber immer einen Nutzen haben. 

Gibt es dazu bereits konkrete Pläne?

Die erste Errungenschaft wird ein Stahl-
schlitten sein. Im neuen Design, mit 
neuen Ideen und in poppigen, teils 
fluoreszierenden Farben. Dazu gehö-
ren Räder für den Transport über ape-
re Strassen bis zum Schneehang und 
Befestigungsmöglichkeiten fürs Skier 
und Rucksäcke. Als Option gibt es 
dazu ein heizbares Sitzkissen. Mit dem 
Schlitten sind wir neue Wege gegan-
gen, aber in der Tugend des hochwer-
tigen Produktes. Weiter ist ein Trolley 
der andern Art und ein Leiterwagen 
mit komplett neuen Features geplant. 
Unser Ziel ist, Wisa-Gloria zu paaren 
mit topmodernem Design, Entertain-
ment und Nutzen. 

 
Waren Ihre Anfangsprodukte von 

Wisa-Gloria zu brav, zu alltagstaug-

lich, zu nett?

Absolut. Wir standen vor fünf Jahren 
vor der Frage: Bringen wir Wisa-Glo-
ria mit einem komplett neuen Produkt 

wieder auf den Markt, oder versuchen wir, 
die Generation, die Wisa-Gloria noch kennt 
– also die Grosselterngeneration abzuholen. 
Wir entschieden uns für das Zweite. Dies 
war auch die einhellige Meinung in Mar-
ketingkreisen: Hol die Kunden im Retrostil 

tenzanteil sein konnte. Wir setzten unsere 
Ziele nicht zu hoch und rechneten mit 1 
Prozentpunkt davon. Damit hätten wir un-
seren Break-even erreicht. 

Mit dieser Strategie und diesen Aussich-
ten bin ich ins Feld gezogen und habe die 
Dreiräder aus den 50er-Jahren als Klassiker 
wiederbelebt, allerdings mit heutigen Si-
cherheitsstandards. Es löste wohl ein grosses 
Medienecho aus, aber das Fazit nach fünf 
Jahren ist ernüchternd.

Ernüchterung inwiefern?

Die 5-Prozent-Suche im Nischenmarkt 
scheiterte. Den Kunden, der so viel Wert auf 
Schweizer Qualität legt und auch willig ist, 

dies zu bezahlen, gibt es nicht mehr. Da half 
auch kein Traditionsname. Das war meine 
grosse Fehleinschätzung des Marktes. 

Aber wir kämpfen weiter. Das sind wir 
der langen Geschichte von Wisa-Gloria 
schuldig. Denn Wisa-Gloria hat schon al-
les erlebt, den ersten Weltkrieg, den zweiten 
Weltkrieg, auch Währungsreformen wur-
den überlebt. Die Geschichte beweist, Wisa-
Gloria ist ein Stehaufmännchen. Somit lau-
tet bei mir die Strategie Nummer 1: über-
leben. 

Wir werden die Tradition des Unter-
nehmens weiterleben. Wisa-Gloria hat sich 
schon immer mit Mobilität befasst, vom 
Leiterwagen über den Puppenwagen bis zu 

Werner Haderer:

«Mit dem Retrostil  
vor fünf Jahren lagen  
wir völlig daneben.»

Stahlschlitten in neuem Design 
und fluoreszierenden Farben.
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Duschi fordert …
«Hegen Sie den ständigen Wunsch nach 
persönlicher Weiterentwicklung»
Ich beschäftige mich seit über 20 Jahren 
mit Führung, Teamwork, Motivation und 
Lebensplanung. Ich stellte mir immer wie-
der die Fragen: «Wie kann ich in allen acht 
Lebensbereichen das Optimale für mich 
erreichen? Wie kann ich in Beruf, Finan-
zen, Partnerschaft, Gesundheit, Körper und 
Geist, Familie und Umfeld sowie mit mei-
ner Selbstverwirklichung die grösste Zufrie-
denheit erlangen?»
Der Wunsch nach persönlicher Entfaltung 
war und ist ein Schlüsselpunkt meiner Er-
folgsgeschichte. Ich habe den Anspruch, 
mich zu fördern und zu fordern und zu 
entwickeln. Sie müssen den innigen Drang 
verspüren, an sich zu arbeiten. Lebenslang 
zu lernen. Sich ständig weiterzubilden. Nut-
zen Sie jede Möglichkeit, die persönliche 
Entwicklung voranzutreiben.
Wer das Verlangen nach ständiger Weiter-
entwicklung nicht brennend in sich trägt, 
wird nie erfolgreich, glücklich und wohl-
habend sein. Zu wachsen, zu gedeihen, zu 
führen und nach dem Sinn des Lebens zu 
streben, liegt in der Natur des Menschen.
Nutzen Sie jede Möglichkeit zur Weiter-
bildung, kaufen Sie Hörbücher, DVDs, 
besuchen Sie Seminare und Work-Shops 
oder veranstalten Sie mit externen Trainern 
Führungs- und Teamworktrainings. Egal, 
was Sie für Ihre Weiterentwicklung oder  
die Ihres Teams tun, Sie müssen etwas 
tun, währen Sie auf den Erfolg warten. 
Zum Beispiel mein Hörbuch «Wie Sie als 
FÜHRUNGS MOTIVATOR Ihre Mitar-
beiter zum Spitzenerfolg führen» bestellen.

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

Duschi B. Duschletta 
hat vor über zehn Jahren als 
Einmannunternehmen eine 
Personalberatung gegründet 
und diese als CEO, zusam-
men mit seinem Team, an 
die Spitze der Schweizer 

Zeitarbeits-Branche geführt. 2008 verkaufte er 
sein Millionenunternehmen. Nach einer kurzen 
Pause macht er nun seine Fähigkeit, Menschen 
zu motivieren, zu seiner Lebensaufgabe. Mit 
seinen Führungs- und Erfolgsstrategien zeigt der 
erfolgreiche Schweizer Unternehmer, Autor, 
Investor, Coach und Führungs- und Teamwork-
trainer, wie Sie Mitarbeiter führen, motivieren 
und begeistern können. 
Weitere Informationen: 
Telefon: +41 (0)71 226 88 88
team@duschi.com, www.duschi.com

März

lenwert in der Vermarktung und im Ver-
trieb. Da öffnen sich neue Möglichkeiten, 
die wir nutzen wollen. Kurz: Ich möchte in 
die Fussstapfen meiner Vorgänger bei Wi-
sa-Gloria treten. Die waren teils komplett 
schräge neue Wege gegangen und haben 
Mut bewiesen in jeder Hinsicht. ■

ab. Denn vor fünf Jahren feierte dieser Trend 
eine Renaissance. ABBA war wieder in aller 
Munde in der Musikszene, der Cinquecento 
von Fiat, der Mini Cooper wurden neu auf-
gelegt. Also war es auch für uns der richtige 
Zeitpunkt, auf die Retrowelle aufzuspringen 
… Aber leider lagen wir damit völlig dane-
ben. Wir konnten die Kunden nicht abholen. 

Aus heutiger Sicht können Sie diesen 

Rückschlag als Start für Neues sehen? 

Im Nachherein gesehen: ja. Ich weiss heu-
te: Die Welt wartet nicht auf schöne liebe 
Produkte, sondern auf Produkte mit einem 
«Wow»- oder «Ohh»-Effekt.

Wo wird die Marke Wisa-Gloria in 20 

Jahren stehen?

Ich möchte den 100-jährigen Brand hoch-
halten. Mit neuen innovativen Projekten, 
die in der Pipeline sind. Die Zeit bleibt si-
cher nicht stehen. Man muss neue Wege ge-
hen, neue Kooperationen eingehen, neue 
Vertriebssysteme einschlagen – es hat vor 
100 Jahren noch kein Internet gegeben. So-
cial Media haben heute einen andern Stel-

Seit 130 Jahren Spielsachen  

von Wisa-Gloria 

Wisa-Gloria ist eine der ältesten Schweizer 

Marken für Kinderspielsachen. Seit 130 Jah-

ren werden Spielsachen produziert. Immer 

noch gelten die gleichen Werte wie «Freiraum 

zum Spielen» und «Einfach und inspirierend». 

Kaum ein Haushalt in der Schweiz gab es 

ohne mindestens ein Produkt der Wisa-Gloria 

AG. Die Dreiradvelos, wie auch die Kinderwa-

gen mit ihrer sprichwörtlichen Unverwüstlich-

keit, prägten die Schweizer Haushalte. Das 

Engagement der Familie Haderer lässt die 

Marke mit Innovationen neu aufleben. 



Details und Online-Anmeldung  
www.personaltag.ch

Laufende Informationen
twitter.com/personaltag

8.Ostschweizer Personaltag

 Donnerstag, 28. Juni 2012, von 12.00 bis 17.45 Uhr
Fürstenlandsaal, Gossau SG
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Eine grosse Chance mit 
direktem Seeanstoss

In den nächsten Jahren könnte am Landschaftsraum zwischen Goldachtobel und der 
 Goldach-Mündung bei Horn ein neues Freizeit- und Tourismusangebot entstehen,  
das diesen grossen Siedlungsraum stark aufwertet und den Standort stärkt. Der geplante 
Outdoor-Freizeitpark wird nicht der Wurf eines einzelnen Grossinvestors werden,  
sondern basiert auf dem Zusammenspiel vieler einzelner Beteiligter. 

Text: Stefan Millius �Bild: zVg

und Altenrhein mit direktem Seeanstoss – 
was ihm grosse Bedeutung verleihe.

Gemeinden mit an Bord
Das neue Angebot soll Einheimische, Tages-
ausflügler und klassische Feriengäste glei-
chermassen ansprechen. Wichtig ist laut 
Geiger aber der hohe Identifikationsgrad 
der Region selbst mit dem Projekt. Aller-
dings ist in der Seeregion  Eile mit Weile ge-
fragt. «Da es nicht um einen Outdoor-Frei-
zeitpark aus einer Hand mit einem gross-
en Investor geht, wird die Umsetzung auch 
schrittweise über mehrere Jahre geschehen», 
betont Rolf Geiger. Der zeitliche Rahmen 
hänge wesentlich von der Bereitschaft inter-
essierter Investoren und Betreibern von ein-
zelnen Angeboten ab.. 

Hotelprojekt direkt am See
Der Outdoor-Freizeitpark ist aber nicht 
isoliert zu betrachten. Begleitmassnah-
men sind nötig, vor allem, was die Bewir-
tung zusätzlicher Gäste in der Region an-
geht. «Ein Schub in der Gastronomie ist 
notwendig und im Grobkonzept auch als 
Handlungsfeld identifiziert», stellt Rolf 
Geiger fest. Im Bereich Hotellerie, und 
das betreffe die ganze Region Appenzell - 
St.Gallen - Bodensee, brauche es auch zu-
sätzliche Angebote, «aber das gilt unabhän-
gig vom Freizeitpark vor allem auch im 
Zusammenhang mit dem Kongresstouris-
mus.» Ein möglicher Standort für ein neu-
es Hotel liegt laut Geiger im Projektgebiet 
– «eine der letzten Möglichkeiten für ein 
Hotel direkt am See.» ■

D
ie Idee ist ehrgeizig, das 
Konzept noch grob, die 
Stossrichtung aber klar: In 
der Seeregion zwischen 

dem Goldachtobel und der Mündung der 
«Goldach» bei Horn soll ein Outdoor-
Freizeitpark entstehen. Auf eine erste Ide-
enskizze folgte ein Grobkonzept, das in-
zwischen von den betroffenen Gemeinde-
behörden besprochen und verabschiedet 
wurde. Damit ist nicht die einzige, aber 
eine wesentliche Hürde genommen. Das 
Grobkonzept umfasst Ideen wie eine Klet-
terwand an einem Pfeiler eines Autobahn-
viadukts, einen Hochseilgarten sowie kre-
ative Neunutzungen von bestehender Inf-
rastruktur wie den beiden Gaskugeln und 
dem Filterwerk des Seewasserwerks im 
«Rietli» in Goldach. Nach dem grundsätz-
lichen Ja der Gemeinden werden nun in 
der Region Anbieter von Freizeitaktivitä-
ten gesucht. 

Ergänzung zu bestehenden  
Angeboten
Die Vordenker hinter der Idee verweisen 
auf die bereits bestehende Infrastruktur: 
Die Sport- und Freizeitanlage «Kellen». den 
ebenfalls dort gelegenen «Begegnungsplatz», 
das Freibad Seegarten und den Wasserweg 
Goldach. Der Outdoor-Freizeitpark würde 
in diese Angebote eingebettet beziehungs-
weise könnte sie ergänzen. Naturschutz und 
Freizeitnutzung, so die klare Ansage, sollen 
sich die Balance halten. 

Geistiger Vater des Projekts ist Rolf Gei-
ger, Geschäftsleiter von «Region Appen-

zell AR – St.Gallen – Bodensee». Für ihn 
entspricht der geplante Outdoor-Frei-
zeitpark der Strategie der Geschäftsstel-
le. «Der Stadtraum Bodensee ist heute 
schon charakterisiert durch unterschied-
liche Nutzungen auf engem Raum», so 
Geiger. «Dieses All-in-one,  das aufeinan-
der abgestimmte Zusammenspiel unter-
schiedlicher Nutzungen wie Wirtschaften, 
Wohnen und Freizeit, soll weiter gestärkt 
werden, damit der spezielle Charakter des 
Bodenseeraumes voll zur Geltung kommt 
und eine neue und erlebbare Identität ent-
steht.» Beim diskutierten Gebiet hand-
le es sich um den grössten zusammenhän-
genden Siedlungsfreiraum zwischen Arbon 

Rolf Geiger
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che, 24 Stunden am Tag für unsere Kunden 
da.» Wer dahinter leere Floskeln vermutet, 
kann bei Roger Koch die Probe aufs Ex-
empel machen – auch wer nachts anruft, hat 
immer eine freundliche Stimme am Tele-
fon und muss sich nicht mit einem Anruf-
beantworter herumschlagen. Schnelligkeit 
und Flexibilität seien aber nicht das Einzi-
ge, was seine Kunden bräuchten, denn, so 
Koch: «Für viele Kunden sind wir so etwas 
wie das ‹sprachliche Gewissen›, weil wir oft 
die ganze Breite der Firmenkommunikati-
on überblicken.» 

Zusammengeschweisst  
und eingeschworen
Nicht nur die Kunden, auch die Mitarbei-
tenden sollen sich wohlfühlen: «Das Zu-
sammenspiel im Team ist wichtig. Ich lege 
Wert auf Einsatz und Commitment, was 
sich auf die Kundenbeziehungen auswirkt 
und auch hilft, sich zusammenzuraufen. In 
den schwierigsten Situationen wurden wir 
am meisten zusammengeschweisst.» Dabei 
legt er auch Flexibilität an den Tag und er-
möglicht es Mitarbeitenden, von zu Hause 
zu arbeiten. 

Aufgrund der ständig zunehmenden 
Globalisierung hat Roger Koch nun auch 
eine Chinesin angestellt, die gegenwärtig 
ein asiatisches Team aufbaut: «Damit reagie-
ren wir auf das wachsende Bedürfnis nach 
Übersetzungen in asiatischen Sprachen, ins-
besondere in der Industrie und der Uh-
renbranche.» Bereits reagiert hat Diction 
auf ein weiteres Bedürfnis vieler Kunden, 
die wünschen, übersetzte Texte buchstäb-
lich «pfannenfertig» zu erhalten: «Wir geben 
heute die Übersetzungen gleich direkt im 
vorgegebenen Layout und in den führenden 
Gestaltungsprogrammen selber ein. Damit 
übernehmen wir den ganzen Prozess bis hin 
zum fremdsprachigen Endprodukt.»

D
en Währungsturbulenzen 
und der Finanzkrise zum 
Trotz – die Ostschweizer 
Wirtschaft profitiert von der 

Globalisierung. Auch Klein- und Mittelun-
ternehmen (KMU) sind längst nicht mehr 
auf einen Standort fixiert, sondern wach-
sen – oft von der Öffentlichkeit nicht wahr-
genommen – dank ihrem hoch spezialisier-
ten Know-how und ihrem internationalen 
Netzwerk. Sie sind oft Zulieferer von grö-
sseren Industriebetrieben und Dienstleis-
tungsunternehmen und strahlen damit weit 
über den Firmensitz hinaus. Als kleine, aber 
agile und schlagkräftige Einheiten bieten sie 
eine wichtige Stütze der Schweizer Wirt-
schaft auf dem internationalen Parkett. 

Fremdsprachen immer wichtiger
Immer wichtiger werden in diesem an-
spruchsvollen Umfeld Sprachdienstleistun-
gen. Die Zeiten sind vorbei, als Unterneh-
men ihre Korrespondenz und Kommunika-
tion von A bis Z selbst erledigten und nur in 
einer einzigen Sprache bewältigten. In vie-
len grösseren und spezialisierten Firmen hat 
Englisch als Unternehmenssprache Einzug 
gehalten, damit sich Mitarbeitende aus den 
unterschiedlichsten Ländern verständigen 
können. In diesen Herausforderungen ent-
faltet sich Roger Kochs Lust an der Sprache 
besonders gut.

Am Hauptsitz von Diction in Buchs 
und im erst kürzlich eröffneten Büro in 
St.Gallen geben sich Schweizer, Deutsche, 
Engländerinnen, Franzosen, Spanier, Chi-
nesinnen und Russen die Türklinke in die 
Hand – virtuell und real, denn Koch setzt 
nicht nur auf ein virtuelles Netz von Fre-
elancern, sondern beschäftigt mittlerweile 
an den eigenen Standorten über 30 Sprach-
spezialistinnen und -spezialisten aus aller 
Herren Länder. «Ein Netzwerk von Frei-

schaffenden ist gut, recht und wichtig. Aber 
kurze Reaktionszeiten und konstant hohe 
Qualität erbringt man am besten mit einem 
eingespielten Team, das nicht über die halbe 
Welt verstreut ist – hierbei spielen die fes-
ten Mitarbeitenden eine Schlüsselrolle», ist 
Koch überzeugt. «Das unterscheidet uns 
grundsätzlich von Mitbewerbern und ist 
eine wichtige Erfolgssäule.» Auch der per-
sönliche Kontakt zu den Kunden ist Koch 
wichtig: Er will seine Freude an Sprache 
und Menschen vor Ort vermitteln. Er trifft 
Menschen, ermittelt Bedürfnisse, eruiert 
neue Trends und entwickelt gemeinsam mit 
seinem Team Lösungen. 

Durchgängigkeit gefragt
Unternehmen aus der Industrie, der Uh-
renbranche, der Finanzwelt, der Werbe-
branche oder aus der Luxushotellerie so-
wie etliche international tätige KMU und 
Betriebe der öffentlichen Hand setzen 
im Sprachbereich auf Professionalität und 
Durchgängigkeit, was mitunter zu ihrem 
Vorsprung auf dem Markt beiträgt. Die-
se breite Abstützung auf die unterschied-
lichsten Wirtschaftsbereiche betrachtet 
Koch als weiteren Erfolgsfaktor – auch in 
Krisenzeiten. Er ist überzeugt: «Schweizer 
Qualität zeigt sich nicht nur in Produkten 
und Dienstleistungen, sondern auch in der 
sprachlichen Gewandtheit, die sich über 
das ganze Kommunikationsspektrum er-
streckt: ob Korrektur lesen, redigieren oder 
übersetzen, überall kommt es aufs Detail 
an – und daran arbeiten wir leidenschaft-
lich gern.» Das gelte für Medienmitteilun-
gen, Broschüren, Internettexte und Reden 
genauso wie für Schulungsunterlagen oder 
Vertragsdokumente. 

Dass die Globalisierung bei Diction 
Einzug gehalten hat, zeigt auch das Fir-
mencredo: «Wir sind sieben Tage die Wo-

Die Welt zur (Fremd-)Sprache bringen
Die Welt trifft sich in Buchs und St.Gallen – zumindest virtuell: Der gelernte Lehrer  
Roger Koch hat mit seiner Sprachagentur Diction die Gunst der Globalisierung  
genutzt und ist zum erfolgreichen Unternehmer avanciert. Die Nachfrage nach Sprach-
dienstleistungen im internationalen Umfeld wächst ungebrochen.

Text: Roman Salzmann, Bischofszell �Bild:�zVg
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Adern, das für die Kunden fliesst, «denen ich 
das Leben einfach leichter machen möchte. 
Unsere Kunden sollen ein bisschen glückli-
cher sein». Seine Unternehmensziele steckt 
Roger Koch hoch und freut sich auf weitere 
Mitarbeitende, «die das Herz am richtigen 
Fleck haben und die auf den Kunden statt 
auf die Uhr schauen». Denn: «Solange wir 
gefragt sind, solange wachsen wir.» ■

Leben der Kunden vereinfachen
Roger Koch ist mit seinem Engagement 
für die Sprache und die Kunden gleich-
sam ein Motivator für Berufsleute, die es 
ihm gleichtun möchten – in welcher Bran-
che auch immer: Angefangen hat der eins-
tige freie Mitarbeiter bei Thurgauer Tages-
zeitungen und gelernte Sekundarlehrer zu 
Hause im privaten Büro. Weil er zwischen-

durch nebenberuflich immer wieder Tex-
te Korrektur gelesen hat, stand er plötzlich 
vor der Aufgabe, eine Rechnung mit ei-
nem passenden Briefkopf zu schreiben: «Da 
wusste ich – jetzt mache ich mich selbst-
ständig!» 

Stratege war Roger Koch weiss Gott kei-
ner, einen Businessplan hatte er auch keinen, 
aber Unternehmer- und Herzblut in den 

Roger Koch lässt sich an der Buchstaben-Begrüssungswand im St.Galler Büro immer wieder neu inspirieren.
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Tipps und Tricks für den Mittelstand:  
4. Bodensee Finanzforum am 8. Mai

Neben innovativen Ideen, Mut und Ausdauer braucht der erfolgreiche Unternehmer  
vorallem eines: Kapital. Doch welche Finanzierungsform zu welcher Zeit und mit  
welchem Kapitalgeber bringt das eigene Unternehmen auf Wachstumskurs? Antworten  
darauf gibt das «4. Bodensee-Finanzforum» am 8. Mai 2012, das sich an Unternehmen  
in der Vierländerregion Bodensee richtet. Zu den Höhepunkten der Veranstaltung in 
Friedrichshafen zählen Impulsvorträge von Michael Näf, CEO der Züricher Doodle AG 
und Erfinder der weltweit führenden Online-Plattform für Terminkoordination sowie  
von Mario Ohoven, Präsident des Europäischen Mittelstandsdachverbands (CEA PME). 

nehmen sind Investitionen in Deutschland 
derzeit attraktiv, da die deutsche Wirtschaft 
sich trotz Euro- und Schuldenkrise sehr 
stabil zeigt und eine ausgeprägte Subven-
tionslandschaft aufweist. Daneben ist das 
deutsche Steuerrecht deutlich besser als 
sein Ruf und bietet gerade in Zeiten von 
Wechselkursschwankungen zusätzliche Ge-
staltungsmöglichkeiten», erklärt Moraschi. 
Für deutsche Unternehmen wiederum bie-
te die Schweiz «aufgrund ihrer spezifischen 
wirtschaftlichen und politischen Rahmen-
bedingungen ein gutes Standbein für ge-
schäftliche Aktivitäten», ergänzt Moraschi.

Organisatoren der branchenübergreifen-
den Konferenz sind die Bodensee Stand-
ort Marketing GmbH sowie das Netzwerk 
BioLAGO. Weitere Infos und Anmeldung 
unter www.bodensee-finanzforum.net ■

A
uch in diesem Jahr stehen Pra-
xisberichte von Unternehmern 
und Finanzierungsspezialisten 
im Fokus. Vertiefende Dialog-

foren in Gruppen bieten die Möglichkeit, 
persönliche Fragen zu erörtern und sich mit 
Unternehmerkollegen auszutauschen. The-
men sind unter anderem «Unternehmens-
expansion mit Eigenkapitalbeteiligungen», 
«Internationalisierung» sowie «Fremdkapi-
talfinanzierung». Zentral behandelt werden 
die Folgen der ab 2013 in Kraft tretenden 
Basel III-Regelung für die Unternehmens-
finanzierung. Mit Basel III müssen Banken 
strengere Eigenkapital- und Liquiditätsre-
geln erfüllen, so dass sich Kreditvergaben für 
Unternehmen womöglich verteuern könn-
ten und alternative Finanzierungswege an 
Bedeutung gewinnen. Eine der Optionen 

bietet die Finanzierung mit Mezzanine, ei-
ner Mischung aus Fremd- und Eigenkapital, 
die unter anderem eine Verbesserung der 
Bilanzstruktur und damit Bonität ermög-
licht. Weitere Aspekte werden im Rahmen 
eines Workshops und Finanzierungsexper-
ten gemeinsam mit einem Unternehmer, 
der Mezzanine-Kapital in Anspruch genom-
men hat, praxisnah vorgestellt.

Internationalisierung in Zeiten 
von Wechselkursschwankungen
Welche Chancen und Risiken eine Verla-
gerung von Unternehmensbereichen und 
Aktivitäten ins Ausland mit sich bringt, da-
rüber klärt beim Finanzforum Doris Mora-
schi, Geschäftsführerin Volz & Bernreuther 
Wirtschaftsprüfungs und Steuerberatungs 
GmbH auf. «Gerade für Schweizer Unter-

Berichtet beim Finanzierungskongress über Erfah-

rungen als Unternehmer: Michael Näf, CEO der 

Züricher Doodle AG und Erfinder der weltweit 

führenden Online-Plattform für Terminkoordina-

tion (Quelle: Swisscom)Die 2. Auflage des «Bodensee Finanzforums» fand auf dem Unternehmerforum Lilienberg in Ermatingen statt.
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«Wir generieren einen Rückenwind
der unseren Kunden spürbare Vorteile bringt!»

Ralph Nater, Geschäftsführer

Verkauf und Service von IVECO und Fiat Professional Nutzfahrzeugen in der Ostschweiz 

Alles ist da. Vom Catering-Service über die 
moderne Tagungstechnik, die ideale Infra-
struktur bis hin zur günstigen Verkehrsanbin-
dung im Herzen der Stadt und der Ostschweiz: 
Der Stadtsaal Wil bietet ein perfektes Umfeld 
für erfolgreiche Business-Anlässe. Sie bringen 
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Vom 23. – 25. März 2012 fi nden 
Sie uns in der Olma Halle 9.1 an der 
Immo Messe Schweiz.
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Wachstum durch strategische  
Marktinnovation 
Viele Unternehmen setzen sich klare Wachstumsziele. Gleichzeitig übertrifft jedoch  
in den meisten Branchen das Angebot die Nachfrage und führt zwangsläufig zu  
gesättigten Märkten und einer hohen Wettbewerbsintensität. Die Folge sind Preiskämpfe,  
schwindende Margen und austauschbare Angebote. Wie können Unternehmen in  
einem derart hart umkämpften Wettbewerbsumfeld dennoch wachsen? 

Text: Rigo Tietz �Bild: zVg

Wachstumszahlen generierte und die Marke 
zum Massstab in diesem neuen und lukrati-
ven Marktsegment machte. Wenn es Unter-
nehmen gelingt, mit neuen Angeboten neue 
Märkte zu schaffen und so neue Nutzendi-
mensionen für den Kunden zu erschliessen, 
können sie dem intensiven Wettbewerb auf 
den bestehenden Märkten ausweichen und 
die Spielregeln selbst bestimmen.

Marktinnovationen können grundlegen-
de Veränderungen nach sich ziehen und gan-
ze Branchen auf den Kopf stellen, entstehen 
jedoch häufig durch zufällige kreative Ein-
fälle. Oder sie werden von Aussenseitern und 
Newcomern einer Branche hervorgebracht. 

E
s gibt drei Möglichkeiten zu 
wachsen. Erstens: Innerhalb des 
bestehenden Wettbewerbs mit 
tieferen Preisen Marktanteile ge-

winnen. Dies bedeutet, permanent an der 
Kostenschraube zu drehen. Dies hat zwangs-
läufig seine Grenzen und ist oftmals global 
tätigen Grossunternehmen vorbehalten, die 
Grössenvorteile ausnutzen können. Zwei-
tens: Durch eine höhere Qualität der Pro-
dukte und Dienstleistungen mehr Kunden 
für sich gewinnen. Diese Möglichkeit be-
dingt in aller Regel höhere Kosten, die Ge-
winnspanne kann schmelzen. Bei einem 
entsprechenden Wachstumserfolg besteht 
zusätzlich eine grosse Gefahr darin, dass man  
durch Mitbewerber schnell kopiert wird. 
Drittens: Die nachhaltigste Möglichkeit be-
steht darin, mit neuen Angeboten ausserhalb 
der existierenden Marktgrenzen dem beste-
henden Wettbewerb aus dem Weg zu gehen. 
Diese Möglichkeit bietet langfristig ein viel 
grösseres Erfolgspotenzial sowie ein deutlich 
höheres Wachstum und wird auch als strate-
gische Marktinnovation bezeichnet.

Nespresso als gutes Beispiel
Bei einer Marktinnovation handelt es sich 
um ein neues Angebot, das erstmals auf dem 
Markt verfügbar ist und dem Kunden einen 
neuen Nutzen bietet. Nespresso ist hierfür 
ein gutes Beispiel. Der entscheidende Schritt 
zum Erfolg bestand darin, Privatkonsumen-
ten bei einem Espresso oder einem Cappuc-
cino zu Hause in den eigenen vier Wän-
den die gleiche Genussqualität zu bieten wie 
beim Besuch eines Cafés oder Restaurants, 
bequem und sauber, ohne dabei viel Geld 
für eine teure Espressomaschine ausgeben 

zu müssen. Die Entwicklung des Konzep-
tes, bestehend aus einem kleinen Kaffeeau-
tomaten, der mit einzelnen Kapseln bestückt 
wird, liegt bereits fast vierzig Jahre zurück. 
Dies macht deutlich, dass es bei strategischen 
Marktinnovationen nicht primär um tech-
nische Innovationen geht. Vielmehr zielen 
Marktinnovationen darauf ab, die im Un-
ternehmen vorhandenen Fähigkeiten und 
Ressourcen so zu nutzen, dass neue Kom-
binationen entstehen, um dem bisherigen 
Wettbewerbsumfeld zu entfliehen. So basier-
te der Markterfolg von Nespresso auf dem 
einzigartigen Geschäftskonzept, das insbe-
sondere nach der Jahrtausendwende rasante 

Nespresso – bei strategischer Marktinnovation geht es nicht in erster Linie um technischen Fort-
schritt.



dfmedia und rdv bilden als galledia ag seit Januar 2012 ein aufstrebendes, innovatives Medienunternehmen.
www.galledia.ch

Zwei starke Unternehmen
folgen der Vision einer
gemeinsamen Zukunft.

www.pwc.ch

Kann die zweite Säule so 
robust wie fl exibel sein?

Transparenz erhöhen, Regeln einhalten, Sicherheit und Dynamik balancieren: Die Führung von 
Pensionskassen ist nicht nur höchst anspruchsvoll. Sie wird von der Öffentlichkeit auch zunehmend 
kritisch verfolgt. Entsprechend hoch sind die Anforderungen an die Corporate Governance. 
PwC entwickelt mit Ihnen tragfähige Lösungen, um Risiken zu senken, den Erfolg zu sichern und 
die Verantwortung wahrzunehmen. Welche Frage bewegt Sie?

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

© 2012 PwC. All rights reserved. “PwC” refers to PricewaterhouseCoopers AG, which is a member fi rm of PricewaterhouseCoopers International Limited, each member fi rm 
of which is a separate legal entity.

CORP_Zweite_Saeule_robust_flexibel_178_130.5.indd   1 2/27/2012   8:39:34 AM



Kolumne

LEADER März 2012 ıı 37

Oft entstehen sie unter Bedingungen, wel-
che gerade in etablierten Unternehmen 
nicht mehr vorherrschen und verkümmert 
sind. Denn etablierte Unternehmen ver-
wenden zumeist einen Grossteil ihrer Res-
sourcen darauf, die eigene Position im beste-
henden Wettbewerb zu verteidigen und zu 
verbessern. Viel zu wenig wird die Aufmerk-
samkeit hingegen der Suche und Entwick-
lung von Marktinnovationen geschenkt. 
Dies kann dramatisch schnell dazu führen, 
dass auch bis anhin erfolgreiche Unterneh-
men ihre Innovations- und Wettbewerbs-
fähigkeit verlieren. Die aktuellen Probleme 
von Nokia haben dies eindrücklich gezeigt.

Entwicklung von Instrumenten 
und Methoden
Was braucht es, um echte Marktinnovati-
onen gezielt zu entwickeln? Gemeinsam 

mit ausgewählten Ostschweizer Unter-
nehmen führt das Institut für Unterneh-
mensführung der FHS St.Gallen, Hoch-
schule für Angewandte Wissenschaften, 
diesbezüglich ein praxisorientiertes For-
schungsprojekt durch. Es werden Instru-
mente und Methoden entwickelt, welche 
den Zufall durch ein zielgerichtetes, sys-
tematisches und immer wieder anwend-
bares Vorgehen ersetzen. Die neu entwi-
ckelten Instrumente und Methoden kön-
nen praktisch eingesetzt werden, so dass 
die teilnehmenden Firmen konkrete An-
gebote für neue Märkte finden und den 
Innovationsprozess im eigenen Unterneh-
men implementieren können. Unterneh-
men, die Interesse an einer Teilnahme an 
diesem nachhaltigen Forschungsprojekt 
haben, wenden sich bis Ende März an rigo.
tietz@fhsg.ch. ■

Zum IFU-FHS St.Gallen

Das Institut für Unternehmensführung IFU bün-

delt das an der FHS St.Gallen vorhandene Wis-

sen in den Kompetenzzentren Strategisches 

Unternehmertum, Finanzen und Controlling so-

wie Marketing und Unternehmenskommuni-

kation. Das Institut hat zum Ziel, als Kompe-

tenzdrehscheibe in Fra¬gen des General Ma-

nagements KMU bzw. Profitcenter grösserer 

Unternehmen durch aktuelles Wissen aus der 

Wissenschaft praxisnah zu unterstützen. Dazu 

werden anwendungsorientierte Forschungspro-

jekte ge¬mein¬sam mit Partnern aus der Wirt-

schaft durchgeführt. Das Forschungsprojekt 

«Die Kraft des Neuen» wird durch das Kompe-

tenzzentrum für Strategisches Unternehmer-

tum durchgeführt. 

Kontakt:

Rigo Tietz (Projektleitung) 

Tel. 071 226 1378 

rigo.tietz@fhsg.ch

FHS St.Gallen, Institut für Unternehmens-

führung, Davidstrasse 38, 9001 St.Gallen

www.fhsg.ch/ifu

Marktwirtschaft 
wieder lernen!
Als die Planwirtschaften «bankrott» 
 gingen und letztlich sogar die Berliner 
Mauer fiel, schrieb ein Amerikaner 
 einen berühmten Artikel mit dem Titel 
«Das Ende der Geschichte». Francis 
 Fukuyama meinte, dass mit dem Unter-
gang des Kommunismus die Frage nach 
der Zukunft entschieden sei. Überall   
auf der Welt würden Menschenrechte 
gelten und Marktwirtschaften bestehen. 
Er irrte! Einerseits gibt es nach wie vor 
Staaten, die Menschenrechte gezielt 
 verletzen. Andererseits sägen selbst 
 Staaten wie wir Schweizer an den 
Grundpfeilern unserer Marktwirtschaft. 
Dabei geht es nicht nur um soziale 
 Aspekte, sondern um grundlegende 
Einschränkungen der Vertragsfreiheit, 
der freien Preisbildung, der Wirtschafts-
freiheit und des Eigentums. Fragen,  
die im Systemwettbewerb gegen die 
 Planwirtschaften nicht zur Diskussion 
standen. Dieser wichtige Vergleich  
fehlt uns aber heute. Wir wissen nicht 
mehr, in welches Extrem staatliche  
Eingriffe führen können.
Wer Beispiele haben möchte, werfe 
 einen Blick auf die Abstimmungen vom 
11. März. Themen wie «Buchpreisbin-
dung», «Ferieninitiative» oder «Zweit-
wohnungsbauverbot» zeigen nur zu 
deutlich, dass unser freiheitliches System 
unter Beschuss steht. Es wird Zeit, dass 
wir wieder lernen, was Marktwirtschaft 
ist, wie sie funktioniert und was sie  
an Werten und Grundrechten benötigt.

Dr. Sven Bradke
Wirtschafts- und Kommunikationsberater
Mediapolis AG, St.Gallen
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Roland Bischofberger:

«Aus den Kommunikationsfehlern der 
Vergangenheit wurden Lehren gezogen.»
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Die Ruhe nach dem Sturm
Seit August 2010 ist der Ausserrhoder Roland Bischofberger für upc Cablecom im  
Einsatz. Als Leiter Corporate Communication ist er zuständig für die interne und externe  
Kommunikation. Ein Bereich, in dem die ehemalige Cablecom schwere Zeiten durch-
gemacht hat. Der Ostschweizer hat viel zur Beruhigung beigetragen – und will mit dem 
Unternehmen nun wieder zurück ins Rampenlicht. 

Interview:�Stefan Millius  Bild: Philipp Baer

te noch beurteilen wir alle unsere Projekte 
anhand dieses Rahmens an Schlüsselwerten.

Sie sprechen selbst von der Ruhe, die 

eingekehrt ist. Ist das denn eigentlich 

ein erstrebenswertes Ziel für ein Unter-

ehmen? Und ist es Ihre Aufgabe, für die-

se Ruhe zu sorgen?

Direkt nach der Servicekrise waren wir tat-
sächlich ganz froh, dass die Resonanz über 
das Unternehmen abgenommen hat. Das hat 
dem Unternehmen auch Luft verschafft, sich 
neu aufzustellen. Unterdessen suchen wir je-
doch wieder vermehrt das Scheinwerfer-
licht. Denn der Markt schläft nicht, und wir 
können mit unserem grossen Wissen und 
der langjährigen Erfahrung ein interessanter 
Gesprächspartner zu verschiedenen Themen 
sein. Nehmen Sie beispielsweise den Bereich 
Datenschutz und Sicherheit im Internet.

Kommen wir zu Ihnen. Was hat Sie da-

mals an Ihrer heutigen Aufgabe gereizt, 

warum haben Sie sie angestrebt?

Für mich war schon immer klar, dass ich 
meine Grundausbildung im Bereich Elek-
tronik und IT mit einer Aufgabe in der Un-
ternehmenskommunikation kombinieren 
möchte. Das technische Verständnis hilft mir 
dabei fast täglich, wenn es darum geht, Zu-
sammenhänge zu verstehen. Die Arbeit bei 
upc cablecom ist für mich deshalb eine per-
fekte Kombination – und bietet oben drauf 
noch ein multikulturelles Umfeld mit ei-
nem internationalen Management sowie 
unserer amerikanischen Muttergesellschaft. 
Persönlich gefällt mir auch unsere Position 
als relativ kleiner Anbieter im Vergleich zur 
Konkurrenz innerhalb der Schweiz.

Welche Erwartungen an Ihre neue Auf-

gabe wurden erfüllt, wo haben Sie diese 

Roland Bischofberger, in der Einladung 

zu einem Anlass, an dem Sie referierten, 

hiess es, Sie hätten «einen der schwie-

rigsten Kommunikationsjobs in der 

Schweiz» übernommen. Haben Sie das 

damals auch so empfunden?

Nein. Ich war mir zwar bewusst, mit wel-
chen Problemen das Unternehmen in der 
Vergangenheit kämpfte und dass sich die-
se vor allem auch in der Kommunikations-
arbeit akzentuierten. Ich stellte aber ab dem 
ersten Gespräch im Vorfeld einen sehr of-
fenen Austausch darüber fest. Die gemach-
ten Fehler wurden überhaupt nicht unter 
den Teppich gekehrt, und die Lehren aus 
der Vergangenheit standen im Vordergrund. 
Und dass die cablecom schon immer der 
klare Innovationstreiber in der Schweiz war 
und seine Dienste auf einem überaus leis-
tungsfähiges Datennetz betreibt, das war für 
mich stets klar. Das Unternehmen steht seit 
80 Jahren an der Spitze der Entwicklung, 
wenn es um den technologischen Wan-
del im Bereich TV, Internet oder Telefonie 
geht. Und dort ist es natürlich am Span-
nendsten für einen Kommunikationsmen-
schen wie mich.

Dann haben Sie die damaligen Diskussio-

nen um die Qualität des Service von Ca-

blecom sogar eher angespornt? 

Der Tiefpunkt der Reputation war damals 
zwar schon durchschritten, hier aber auf 
dem Weg zurück nach oben mitzuarbeiten 
hatte schon klar seinen Reiz. Es brauchte 
denn auch viel Zeit und Geduld, bis sich die 
Verbesserungen auch wirklich rumgespro-
chen haben. Aus Sicht der Unternehmens-
kommunikation war das natürlich schon 
eine sehr interessante Ausgangslage.

Und wie sehen Sie diese Beurteilung ein-

einhalb Jahre später? Ist es einer der 

schwierigsten Kommunikationsjobs?

Zweifellos einer der spannendsten und ab-
wechslungsreichsten. Wir versorgen über 1,5 
Millionen Schweizer Haushalte rund um 
die Uhr mit Fernsehen, Internet und Tele-
fonie. Wir vernetzen die Schweiz, stellen den 
Informationsaustausch sicher und bringen 
Spass und Unterhaltung in die heimische 
Stube. Das hat  viel mit Emotionen zu tun, 
und entsprechend stehen wir oft im öffent-
lichen Scheinwerferlicht. Gleichzeitig agie-
ren wir in einem zunehmend umkämpften 
Markt mit einem vielfach grösseren Haupt-
konkurrenten. Deshalb müssen wir ständig 
kreativ sein und unsere Agilität nutzen.

Es ist jedenfalls keine Frage, dass das 

Image von Cablecom damals schwer 

angeschlagen war. Inzwischen scheint 

sicht vieles beruhigt zu haben. Haben Sie 

so schnell und so gut gearbeitet oder ist 

das Zufall?

Ich glaube, wir konnten in den letzten Jahren 
tatsächlich beweisen, dass wir soliden Service 
betreiben und gleichzeitig die stärksten Pro-
dukte im Markt anbieten. Das Unternehmen 
fährt also wieder in viel ruhigerem Gewäs-
ser als in der Vergangenheit. Kommunikati-
on war einer der Faktor dafür, aber bei wei-
tem nicht der einzige. Cablecom hat sich in 
den letzten Jahren von innen heraus grund-
sätzlich verändert. Die interne Kommuni-
kation war dabei enorm wichtig und hatte 
eine Schlüsselrolle. So haben wir zum Bei-
spiel in einem unternehmensweiten Projekt 
anhand unserer Geschichte diejenigen Wer-
te definiert, welche upc cablecom schon im-
mer ausmachten. Wir mussten unsere DNA 
neu finden. Diese bildete dann die Basis für 
den gesamten Namenswechsel und die neue 
Positionierung als upc cablecom. Auch heu-



Sie ist eine Liga für sich, die CONFERENCE ARENA im 
Westen St.Gallens. Exzellente Tagungsmöglichkeiten 
treffen hier auf geballten Fussballspirit. Wegen der ein-
maligen Lage in der AFG ARENA bietet Ihnen die CON-
FERENCE ARENA in allen Räumen eine überwältigende 
Sicht aufs Fussballfeld und somit einen exklusiven Rah-
men für Seminare und Konferenzen.  

Für jeden Anlass den perfekten Raum 
Weil in der AFG ARENA Fussball allgegenwärtig ist, tra-
gen sämtliche Räume der CONFERENCE ARENA Namen 
wie «Sturm», «Penalty» oder «Goal». Das Raumange-
bot ist fast unbegrenzt: Attraktive Salons und komfor-
table Logen in der Grösse von 23 m2 bis 550 m2, verteilt 
auf insgesamt drei Stockwerken. Alle Räume verfügen 
über moderne Technik und Multimedia. 

Technik: alles ausser Mittelmass
Eine perfekte Technik kann matchentscheidend sein. 
Gut also, dass es davon in der CONFERENCE ARENA 
reichlich gibt: 30 Flatscreens, Leinwände, Beamer, 
Screens mit VGA-Anschluss für Laptops, High-Class-
DVD-Geräte und vieles mehr – hier erwartet Sie eine 
optimale technische Ausstattung.

Catering: jeder Gang ein Treffer
Während Sie tagen, kommt das versierte Catering-
Team ins Spiel und sorgt für einen kulinarischen Treffer 
nach dem anderen. Von der Zubereitung köstlicher  
Menüs im Haus bis zur kompetenten Bewirtung in den 
Räumen – die Profis von Catering Services Migros sor-
gen mit erstklassigem Service dafür, dass alles rund 
läuft.

Jetzt reservieren
Wenn Sie sich für die vielfältigen Möglichkeiten der 
CONFERENCE ARENA interessieren, können Sie sich     
jederzeit individuell beraten und die gewünschten Räu-
me reservieren lassen.

CONFERENCE ARENA: 
Hier hat Langeweile keine Chance

Das Zuhause des FC St.Gallen

Kontakt: 

FC St.Gallen Event AG, Zürcher Strasse 464, 

CH-9015 St.Gallen, T 071 314 14 14, F 071 314 14 24, 

conferencearena@fcsg.ch, www.conferencearena.ch

CONFERENCE ARENA: 
exklusive Konferenzräume  für Champions

Infrastruktur
•	 Integriert	in	die	AFG	ARENA
•	 Attraktive	Salons	und	komfortable	Logen
  von 23 bis 550 m2

•	Spektakulärer	Ausblick	direkt	aufs	Spielfeld
•	Modernste	Infrastruktur
•	Vielfältiges	Catering-Angebot

Lage
Die AFG ARENA befindet sich direkt an der Auto-
bahn A1 (Ausfahrt St. Gallen-Winkeln). Autobahn 
A1 Richtung St.Gallen, Ausfahrt Herisau/St.Gallen- 
Winkeln, den Wegweisern folgen.
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allenfalls unterschätzt oder anders ein-

geschätzt?

Was mich rückblickend am meisten über-
rascht, ist die grosse Bedeutung der internen 
Kommunikation. Vor allem im Rahmen un-
seres Wandels von cablecom zu upc cable-
com hat sich eindrücklich gezeigt, welches 
enorme Potenzial eine effektive und mit-
reissende interne Kommunikation bei den 
Mitarbeitenden freisetzen kann. Events spie-
len dabei eine entscheidende Bedeutung.

Was sehen Sie ganz allgemein im aktu-

ellen Jahr  als grösste Herausforderung 

in der Unternehmenskommunikation? Ist 

es der Hype rund um Social Media oder 

sind es die ganz klassischen Kommunika-

tionsaufgaben?

Die Schwerpunkte variieren natürlich stark 
zwischen den unterschiedlichen Sektoren 
und Situationen. Was mir generell auffällt, ist, 
dass sich immer mehr Diskussionen rund um 
Vertrauen drehen. Die Konsumenten stellen 
heutzutage - zu Recht - hohe Informations-
bedürfnisse an ein Unternehmen oder eine 
Institution. Und da heutzutage praktisch alle 
Informationen von unzähligen unterschied-
lichen Quellen auf Knopfdruck verfügbar 
sind, kommt der Wahl der Informationsquel-
le entscheidende Bedeutung zu. Um hier zu 
bestehen, muss ein Unternehmen glaubwür-
dig und berechenbar sein und sich auch ein 
klares Profil verschaffen. Auch einmal eine 
kontroverse Haltung einzunehmen schadet 
dabei nicht, solange man den Diskurs dar-
über nicht scheut. Social Media schliesslich 
sehe ich als einen Beschleuniger dieses grö-
sseren Trends. ■

Zur Person

Roland Bischofberger leitet seit August 2010 

die Corporate Communications von upc cable-

com. Sein Verantwortungsbereich umfasst 

dabei die interne und externe Kommunikati-

on des Unternehmens. Bevor er zu upc cable-

com stiess, arbeitete er in der Unternehmens-

kommunikation von OC Oerlikon. Davor war er 

für den Telekommunikationsbereich von Sie-

mens Schweiz und als Investor Relations Ma-

nager für die Siemens Zentrale in München tä-

tig. Roland Bischofberger verfügt über einen 

Abschluss als Kommunikator FH der Zürcher 

Hochschule für Angewandte Wissenschaften 

sowie eine technische Aus- und Weiterbildung.

Eine «journalistische 
Tragödie» 
«Weltwoche»-Kolumnist Mörgeli watscht Ringier-Chef-
publizist Frank A. Meyer ab, der Wegelin-Teilhaber  
Konrad Hummler attackiert hat und sich Sorgen um das 
Niveau der Neuen Zürcher Zeitung macht. NZZ- 
Inlandredaktor Zeller begrüsst Meyers näherrückendes 
Ablaufdatum. von Richard Ammann

I
n der «Weltwoche» Nr. 7/12 ist 
Frank A. Meyer nach allen Regeln 
der journalistischen Kunst zer-
legt worden. Der Chefpublizist des 

Ringier-Verlages hatte sich Ende Janu-
ar im «Sonntagsblick» über den St.Galler 
Privatbankier Konrad Hummler herge-
macht und ihn wegen seiner legendär-
en Statements gegen die Hochsteuerpo-
litik in der EU als «bramarbasierenden 
Berserker» beschimpft. Meyer fuhr auch 
der NZZ-Redaktion an den Karren, die 
Hummler, ihrem damaligen Verwaltungs-
ratspräsidenten, Sukkurs gegen den Druck 
aus dem Ausland auf den Schweizer Fi-
nanzplatz und insbesondere gegen die 
Bank Wegelin leistete.

Der «scheinheilige» Chefpublizist
In seiner Kolumne in der «Weltwoche» 
watschte Nationalrat Christoph Mörge-
li den Ringier-Chefpublizisten regelrecht 
ab. Der scheinheilige Frank A. Meyer sei 
nichts anderes als eine «journalistische Tra-
gödie». Ausgerechnet dieser repräsentative 
Vertreter der Boulevardpresse, die «ständig 
eine neue Sau durchs Dorf hetzt und sich 
bei den Opfern laufend für Falschbericht-
erstattungen entschuldigen muss», ma-
che sich Sorgen um das intellektuelle Ni-
veau der NZZ und den Ruf des Weltblatts. 
Dies wäre nach Mörgelis Worten etwa das 
Gleiche, wie wenn «ein Biberbrugger Bor-
dellbetreiber den Einsiedler Abt beleh-
ren würde, wie man ein anständiges Le-
ben führt». Seit einiger Zeit deklariert sich 
Ringier, sei hier noch angefügt, ja als Kon-
zern mit Schwergewicht auf Unterhal-
tung, was nicht zuletzt auch Tragikomik 
miteinschliesst.

Mit Frank A. Meyer befasst hat sich auch 
NZZ-Inlandredaktor René Zeller – nicht 
in einem redaktionellen Zeitungsartikel, 
sondern in seinem Blog auf NZZ online. 
Der Verfasser charakterisiert Meyer sinnge-
mäss als einen im fernen Berlin residieren-
den, sozialdemokratischen Publizisten mit 
linksliberalem Tarnmäntelchen, der fast so 
alt wie Christoph Blocher sei und einen 
zunehmend müden, durch nicht enden-
wollende Wiederholungen seines linken 
Credos geprägten Eindruck mache. Zel-
ler macht keinen Hehl daraus, dass es für 
den Schweizer Medienplatz kein Verlust ist, 
wenn Meyers Ablaufdatum näher rückt. 

Krisen-PR von Hildebrand  
bis Hummler
Einen indirekten Bezug zu Konrad 
Hummler hatte am 7. März auch eine Vor-
abmeldung des Tages-Anzeigers zum Er-
gebnis der Untersuchung gegen die Nati-
onalbankspitze. Ihr war unter anderem zu 
entnehmen, dass sich Nationalbankpräsi-
dent Hildebrand seinen PR-Berater Jörg 
Denzler, der wegen der Krise rund um die 
fragwürdigen Devisengeschäfte von Hilde-
brand und seiner Frau beigezogen worden 
war, von der Nationalbank bezahlen liess. 
Denzlers Wirken, das gemäss Tages-Anzei-
ger zu Tagessätzen von 3000 bis 4000 Fran-
ken abgewickelt werde, erstreckt sich auch 
auf die Ostschweiz: Er begleitete beratend 
die Wegelin-Bank bei ihrem Exitus. ■

In dieser neuen Rubrik werden Rosinen, Sta-
chelbeeren und Blüten aus den Medien auf-
gepickt, die einen Bezug zur Ostschweizer 
Wirtschaft und Politik haben.
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Weitere Kurse: 
–	 Änderungen	im	Gesellschaftsrecht	
–	 Beschaffung
–	 Chance	Management
–	 Kommunikation-	und		
	 Informationspolitik
–	 Projektmanagement
–	 Sozialversicherungen
–	 Verkaufsführung
–	 Verkaufsprozesse
–	 Grundkurs	Finanzbuchhaltung	
–	 Spezialkurs	Debitoren-,	Kreditoren-,		
	 Lohnbuchhaltung	
–	 Spezialkurs	Kostenrechnung

Unsere	langjährige	Erfahrung	in	der	profes-
sionellen	Kader-Erwachsenenbildung	garan-
tiert	 eine	 strukturierte	 und	 praxisbezogene	
Ausbildungsmethodik.	 Die	 Kurse	 können	
flexibel	in	Ihrer	Unternehmung	oder	in	un-
serer	 modernen	 Infrastruktur	 an	 der	 Vadi-
anstrasse	45,	im	Herzen	der	Stadt	St.Gallen,	
durchgeführt	 werden.	 Auf	 Wunsch	 über-
nehmen	 wir	 für	 Sie	 die	 selbstverständlich	
auch	 die	 gesamte	 Tagesorganisation	 wie	
Anreise,	Verpflegung,	Übernachtung...

Haben	 wir	 Ihr	 Interesse	 geweckt?	 Wir	
beraten	Sie	gerne	persönlich	über	die	viel-
seitigen	Möglichkeiten	unserer	Seminaran-
gebote	unter	Telefon	071	22	888	22.
Bildungszentrum BVS St. Gallen

schenrechte	 bei	 Zulieferbetrieben»	 oder	
«Ethik	als	Modeerscheinung?»	werden	dif-
ferenziert	diskutiert.

Risikomanagement und inter-
nes Kontrollsystem – Modeer-
scheinung oder Entwicklung mit 
Nachhaltigkeit? 
Über	 Risikomanagement	 und	 interne	
Kontrollen	 wird	 zurzeit	 viel	 geschrieben	
und	berichtet:	Einerseits	wegen	den	Ände-
rungen	 im	Obligationenrecht,	 andererseits	
wegen	des	höheren	Sicherheitsbedürfnisses	
der	 Anspruchsgruppen.	 Ihre	 Mitarbeiten-
den	werden	 in	der	Lage	 sein,	 ein	Risiko-
management-	und	ein	internes	Kontrollsys-

tem	zu	entwickeln,	das	erhöhtes	Vertrauen	
der	 Stakeholder	 schafft	 und	 Risiken	 für	
Fehler	und	Betrugsfälle	reduziert.

Moderne Verkaufstechniken – 
um kompetenter zu beraten!
Jede/r	 von	 uns	 verkauft	 täglich:	 Waren,	
Informationen,	 Eindrücke,	 Verhalten	 etc.	
Nicht	alle	Aktionen	führen	zur	gewünsch-
ten	Wirkung.	Das	muss	nicht	sein.	In	die-
sem	 Kurs	 vertiefen	 Ihre	 Mitarbeitenden,	
wie	 durch	 richtige	 Vorbereitung,	 optima-
len	Einsatz	der	Verkaufstechnik,	Abschluss-
stärke	sowie	gewinnbringender	Motivation	
kundenfreundlicher	 und	 professioneller	
verkauft	wird.

Seminarlehrgänge am  
Bildungszentrum BVS St.Gallen
Die ständige Weiterbildung der Mitarbeitenden hat für jede Unternehmung eine  
immer grössere Bedeutung. Mit gut ausgebildeten Arbeitnehmern wird das  
Wissen in der Firma erhalten, ausgebaut, ergänzt, wie aber auch erneuert. Für die  
Mitarbeitenden bedeutet eine Weiterbildung, unterstützt seitens des Arbeitgebers,  
auch eine grosse Wertschätzung ihrer Person. Individuelle, auf die Bedürfnisse  
der Mitarbeitenden abgestimmte Unternehmenskurse liegen zudem im Trend. Als  
Innovation hat das Bildungszentrum BVS St.Gallen deshalb ein umfassendes  
Ausbildungsprogramm entwickelt, das in jeder Firma punktuell und bedarfsgerecht  
eingesetzt werden kann. Verschiedenste Weiterbildungsangebote erlauben den  
Mitarbeitenden Fachkompetenzen und Wissensleistungen stetig auszubauen. Der  
Mehrwert für jede Unternehmung ist eine klare Leistungssteigerung dank  
kontinuierlichem Wissensvorsprung.

flektieren	 und	 ihre	 Einstellung,	 sowie	 ihr	
Verhalten	der	 sich	verändernden	Situation	
anzupassen.	Sie	sind	sich	ihrer	Verantwor-
tung	 und	 ihres	 Entscheidungs¬verhaltens	
bewusst	 und	 fähig,	 dieses	 zu	 verbessern.	
Sie	kennen	die	Grenzen	ihrer	Belastbarkeit	
und	 sind	 in	 der	 Lage,	 individuelle	 Mass-
nahmen	 zur	 Stressbewältigung	 zu	 treffen.	
Ihre	 Mitarbeitenden	 sind	 zudem	 in	 der	
Lage,	 ihre	 Wirkung	 als	 Mensch	 bewusst	
wahrzunehmen,	zu	analysieren	und	zu	ver-
bessern	und	sind	fähig,	die	Erkenntnisse	in	
ihren	Alltag	zu	transferieren.

Wirtschaft und Ethik – Modeer-
scheinung oder Entwicklung mit 
Nachhaltigkeit?
Immer	 mehr	 Menschen	 in	 der	 Wirtschaft	
interessieren	 sich	 für	 angewandte	 Ethik.	
Wie	dies	zu	interpretieren	ist,	darüber	ge-
hen	 die	 Meinungen	 auseinander.	 Nach	
diesem	 Kurs	 werden	 Ihre	 Mitarbeitende	
in	 der	 Lage	 sein,	 moralische	 von	 rechtli-
chen,	 technischen	 und	 politischen	 Fragen	
zu	unterscheiden.	Sie	lernen	Grundbegriffe	
und	 -theorien	der	Ethik	und	 tauchen	mit	
diesem	Instrumentarium	in	die	eigentliche	
ethische	Auseinandersetzung	 ein.	Themen	
wie	«Wie	verhalte	ich	mich	am	Arbeitsplatz	
ethisch	 korrekt?»,	 «Einhaltung	 der	 Men-

Im	 Mai	 und	 Juni	 2012	 starten	 folgende	
spannende,	innovative	und	lehrreiche	Se-
minare:

Zeit Management – die Kunst 
seine Zeit optimal zu nutzen! 
Ihre	 Mitarbeitenden	 sind	 nach	 Besuch	
dieses	 Seminars	 in	 der	 Lage,	 durch	 eine	
geschickte	 Planung	 des	 Arbeitstages,	 die	
Zeit	 besser	 zu	 nutzen	 und	 dadurch	 die	
Aufgaben	mit	mehr	Freude	und	Leistung	
in	 kürzerer	 Zeit	 zu	 erledigen.	 Dadurch	
kann	 direkt	 die	 Wirtschaftlichkeit	 und	
der	Erfolg	Ihrer	Unternehmung	gesteigert	
werden.

Praktische Rhetorik – damit die 
Botschaft ankommt! 
Dieses	 praxisorientierte	 Seminar	 versetzt	
Ihre	Mitarbeitenden	 in	die	Lage,	Kunden	
und	 Lieferanten	 sowie	 die	 Öffentlichkeit	
für	sich	zu	gewinnen.	Von	der	Argumen-
tation	 über	 die	 Körpersprache	 bis	 hin	 zu	
Konzentrations-	 und	 Schlagfertigkeits-
trainings	 werden	 sie	 rhetorisch	 umfassend	
vorbereitet.	Es	wird	Ihren	Mitarbeitenden	
leicht	 fallen	 andere	von	 Ideen	und	Visio-
nen	 zu	 überzeugen.	 Auf	 mögliche	 Ein-
wände	 reagieren	 sie	 schlagfertig,	 sicher,	
souverän.

Konfliktbewältigung im Team – 
von Differenzen und Konflikten 
zu kreativen Lösungen!
Ihre	 Mitarbeitenden	 lernen	 sich	 berufli-
chen	 Konflikten	 in	 Zukunft	 bewusst	 zu	
stellen	 und	 gemeinsam	 Problemlösungen	
zu	erarbeiten.	Dabei	überprüfen	sie	ihr	per-
sönliches	Konfliktverhalten	und	lernen	ihre	
Konfliktfähigkeit	durch	eine	zielorientierte	
Vorgehensweise	 zu	 erhöhen.	 Mit	 diesem	
Seminar	 schaffen	 Sie	 in	 Ihrer	 Unterneh-
mung	 langfristige,	 verbesserte	 Beziehun-
gen.

Persönliche Führungsfähigkeit – 
Führung lernbar? Ja, sie ist es!
In	 der	 täglichen	 Führungsarbeit	 müssen	
moderne	 Instrumente	 des	 Personalma-
nagements	 erfolgreich	 eingesetzt	 werden.	
In	 diesem	 Seminar	 lernen	 Ihre	 Mitarbei-
tenden	die	bekanntesten	Führungsstile	und	
-instrumente	und	deren	Chancen	und	Ge-
fahren	kennen.	Diese	werden	erläutert	und	
deren	Einsatz	geübt.

Selbstkenntnis – wie lerne ich 
mich besser kennen?
Ihre	Mitarbeitenden	 sind	nach	diesem	Se-
minar	 fähig,	 ihre	 Erfahrungen,	 ihre	 Ein-
stellung	 und	 ihr	 Verhalten	 kritisch	 zu	 re-
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Weitere Kurse: 
–	 Änderungen	im	Gesellschaftsrecht	
–	 Beschaffung
–	 Chance	Management
–	 Kommunikation-	und		
	 Informationspolitik
–	 Projektmanagement
–	 Sozialversicherungen
–	 Verkaufsführung
–	 Verkaufsprozesse
–	 Grundkurs	Finanzbuchhaltung	
–	 Spezialkurs	Debitoren-,	Kreditoren-,		
	 Lohnbuchhaltung	
–	 Spezialkurs	Kostenrechnung

Unsere	langjährige	Erfahrung	in	der	profes-
sionellen	Kader-Erwachsenenbildung	garan-
tiert	 eine	 strukturierte	 und	 praxisbezogene	
Ausbildungsmethodik.	 Die	 Kurse	 können	
flexibel	in	Ihrer	Unternehmung	oder	in	un-
serer	 modernen	 Infrastruktur	 an	 der	 Vadi-
anstrasse	45,	im	Herzen	der	Stadt	St.Gallen,	
durchgeführt	 werden.	 Auf	 Wunsch	 über-
nehmen	 wir	 für	 Sie	 die	 selbstverständlich	
auch	 die	 gesamte	 Tagesorganisation	 wie	
Anreise,	Verpflegung,	Übernachtung...

Haben	 wir	 Ihr	 Interesse	 geweckt?	 Wir	
beraten	Sie	gerne	persönlich	über	die	viel-
seitigen	Möglichkeiten	unserer	Seminaran-
gebote	unter	Telefon	071	22	888	22.
Bildungszentrum BVS St. Gallen

schenrechte	 bei	 Zulieferbetrieben»	 oder	
«Ethik	als	Modeerscheinung?»	werden	dif-
ferenziert	diskutiert.

Risikomanagement und inter-
nes Kontrollsystem – Modeer-
scheinung oder Entwicklung mit 
Nachhaltigkeit? 
Über	 Risikomanagement	 und	 interne	
Kontrollen	 wird	 zurzeit	 viel	 geschrieben	
und	berichtet:	Einerseits	wegen	den	Ände-
rungen	 im	Obligationenrecht,	 andererseits	
wegen	des	höheren	Sicherheitsbedürfnisses	
der	 Anspruchsgruppen.	 Ihre	 Mitarbeiten-
den	werden	 in	der	Lage	 sein,	 ein	Risiko-
management-	und	ein	internes	Kontrollsys-

tem	zu	entwickeln,	das	erhöhtes	Vertrauen	
der	 Stakeholder	 schafft	 und	 Risiken	 für	
Fehler	und	Betrugsfälle	reduziert.

Moderne Verkaufstechniken – 
um kompetenter zu beraten!
Jede/r	 von	 uns	 verkauft	 täglich:	 Waren,	
Informationen,	 Eindrücke,	 Verhalten	 etc.	
Nicht	alle	Aktionen	führen	zur	gewünsch-
ten	Wirkung.	Das	muss	nicht	sein.	In	die-
sem	 Kurs	 vertiefen	 Ihre	 Mitarbeitenden,	
wie	 durch	 richtige	 Vorbereitung,	 optima-
len	Einsatz	der	Verkaufstechnik,	Abschluss-
stärke	sowie	gewinnbringender	Motivation	
kundenfreundlicher	 und	 professioneller	
verkauft	wird.

Seminarlehrgänge am  
Bildungszentrum BVS St.Gallen
Die ständige Weiterbildung der Mitarbeitenden hat für jede Unternehmung eine  
immer grössere Bedeutung. Mit gut ausgebildeten Arbeitnehmern wird das  
Wissen in der Firma erhalten, ausgebaut, ergänzt, wie aber auch erneuert. Für die  
Mitarbeitenden bedeutet eine Weiterbildung, unterstützt seitens des Arbeitgebers,  
auch eine grosse Wertschätzung ihrer Person. Individuelle, auf die Bedürfnisse  
der Mitarbeitenden abgestimmte Unternehmenskurse liegen zudem im Trend. Als  
Innovation hat das Bildungszentrum BVS St.Gallen deshalb ein umfassendes  
Ausbildungsprogramm entwickelt, das in jeder Firma punktuell und bedarfsgerecht  
eingesetzt werden kann. Verschiedenste Weiterbildungsangebote erlauben den  
Mitarbeitenden Fachkompetenzen und Wissensleistungen stetig auszubauen. Der  
Mehrwert für jede Unternehmung ist eine klare Leistungssteigerung dank  
kontinuierlichem Wissensvorsprung.

flektieren	 und	 ihre	 Einstellung,	 sowie	 ihr	
Verhalten	der	 sich	verändernden	Situation	
anzupassen.	Sie	sind	sich	ihrer	Verantwor-
tung	 und	 ihres	 Entscheidungs¬verhaltens	
bewusst	 und	 fähig,	 dieses	 zu	 verbessern.	
Sie	kennen	die	Grenzen	ihrer	Belastbarkeit	
und	 sind	 in	 der	 Lage,	 individuelle	 Mass-
nahmen	 zur	 Stressbewältigung	 zu	 treffen.	
Ihre	 Mitarbeitenden	 sind	 zudem	 in	 der	
Lage,	 ihre	 Wirkung	 als	 Mensch	 bewusst	
wahrzunehmen,	zu	analysieren	und	zu	ver-
bessern	und	sind	fähig,	die	Erkenntnisse	in	
ihren	Alltag	zu	transferieren.

Wirtschaft und Ethik – Modeer-
scheinung oder Entwicklung mit 
Nachhaltigkeit?
Immer	 mehr	 Menschen	 in	 der	 Wirtschaft	
interessieren	 sich	 für	 angewandte	 Ethik.	
Wie	dies	zu	interpretieren	ist,	darüber	ge-
hen	 die	 Meinungen	 auseinander.	 Nach	
diesem	 Kurs	 werden	 Ihre	 Mitarbeitende	
in	 der	 Lage	 sein,	 moralische	 von	 rechtli-
chen,	 technischen	 und	 politischen	 Fragen	
zu	unterscheiden.	Sie	lernen	Grundbegriffe	
und	 -theorien	der	Ethik	und	 tauchen	mit	
diesem	Instrumentarium	in	die	eigentliche	
ethische	Auseinandersetzung	 ein.	Themen	
wie	«Wie	verhalte	ich	mich	am	Arbeitsplatz	
ethisch	 korrekt?»,	 «Einhaltung	 der	 Men-

Im	 Mai	 und	 Juni	 2012	 starten	 folgende	
spannende,	innovative	und	lehrreiche	Se-
minare:

Zeit Management – die Kunst 
seine Zeit optimal zu nutzen! 
Ihre	 Mitarbeitenden	 sind	 nach	 Besuch	
dieses	 Seminars	 in	 der	 Lage,	 durch	 eine	
geschickte	 Planung	 des	 Arbeitstages,	 die	
Zeit	 besser	 zu	 nutzen	 und	 dadurch	 die	
Aufgaben	mit	mehr	Freude	und	Leistung	
in	 kürzerer	 Zeit	 zu	 erledigen.	 Dadurch	
kann	 direkt	 die	 Wirtschaftlichkeit	 und	
der	Erfolg	Ihrer	Unternehmung	gesteigert	
werden.

Praktische Rhetorik – damit die 
Botschaft ankommt! 
Dieses	 praxisorientierte	 Seminar	 versetzt	
Ihre	Mitarbeitenden	 in	die	Lage,	Kunden	
und	 Lieferanten	 sowie	 die	 Öffentlichkeit	
für	sich	zu	gewinnen.	Von	der	Argumen-
tation	 über	 die	 Körpersprache	 bis	 hin	 zu	
Konzentrations-	 und	 Schlagfertigkeits-
trainings	 werden	 sie	 rhetorisch	 umfassend	
vorbereitet.	Es	wird	Ihren	Mitarbeitenden	
leicht	 fallen	 andere	von	 Ideen	und	Visio-
nen	 zu	 überzeugen.	 Auf	 mögliche	 Ein-
wände	 reagieren	 sie	 schlagfertig,	 sicher,	
souverän.

Konfliktbewältigung im Team – 
von Differenzen und Konflikten 
zu kreativen Lösungen!
Ihre	 Mitarbeitenden	 lernen	 sich	 berufli-
chen	 Konflikten	 in	 Zukunft	 bewusst	 zu	
stellen	 und	 gemeinsam	 Problemlösungen	
zu	erarbeiten.	Dabei	überprüfen	sie	ihr	per-
sönliches	Konfliktverhalten	und	lernen	ihre	
Konfliktfähigkeit	durch	eine	zielorientierte	
Vorgehensweise	 zu	 erhöhen.	 Mit	 diesem	
Seminar	 schaffen	 Sie	 in	 Ihrer	 Unterneh-
mung	 langfristige,	 verbesserte	 Beziehun-
gen.

Persönliche Führungsfähigkeit – 
Führung lernbar? Ja, sie ist es!
In	 der	 täglichen	 Führungsarbeit	 müssen	
moderne	 Instrumente	 des	 Personalma-
nagements	 erfolgreich	 eingesetzt	 werden.	
In	 diesem	 Seminar	 lernen	 Ihre	 Mitarbei-
tenden	die	bekanntesten	Führungsstile	und	
-instrumente	und	deren	Chancen	und	Ge-
fahren	kennen.	Diese	werden	erläutert	und	
deren	Einsatz	geübt.

Selbstkenntnis – wie lerne ich 
mich besser kennen?
Ihre	Mitarbeitenden	 sind	nach	diesem	Se-
minar	 fähig,	 ihre	 Erfahrungen,	 ihre	 Ein-
stellung	 und	 ihr	 Verhalten	 kritisch	 zu	 re-
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Oliver Vietze:

«Die Baumer Group steht  
zum Standort Frauenfeld.»
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«Wer Erfolg haben will,  
muss anpacken und zubeissen»
Der diesjährige Motivationspreis der Thurgauer Regierung und der Wirtschaftsverbände, 
der «Thurgauer Apfel», ist der Baumer Group in Frauenfeld verliehen worden. Die  
Gratulanten aus Politik und Wirtschaft spendeten der Gewinnerin höchstes Lob für den 
weltweiten Erfolg der in der Sensortechnik tätigen Unternehmung und würdigten ihre 
grosse volkswirtschaftliche Bedeutung für den Thurgau.

Text: Richard Ammann  Bilder:�Bodo Rüedi

«Vordringen bis zum Kern»
Humorvolle Worte aus dem Mund des Re-
gierungspräsidenten gab es für die Sieger-
Trophäe. Es handle such um ein spezielles 

Kunstwerk, das auf hochwertig materiali-
sierte Art das Symbol des Kantons Thurgau, 
den Apfel, ins Zentrum rücke. Dass die 
Baumfrucht angebissen sei, vermittle den 
Leitsinn: «Wer Erfolg haben will, muss den 
Mut haben, anzupacken und zuzubeissen. 

E
röffnet wurde die schlich-
te, aber sehr gehaltvolle Fei-
er am Sitz der Baumer Group 
in Frauenfeld mit einem Gruss-

wort des Präsidenten der Industrie- und 
Handelskammer Thurgau, Christian Neu-
weiler. Er blickte zurück auf die Entstehung 
des «Thurgauer Apfels», der 1996 von der 
IHK und vom kantonalen Gewerbeverband 
ins Leben gerufen worden war und mit der 
Verleihung an die Baumer Group ein wei-
teres Glanzlicht setzt. Als «Leuchtturm» mit 
Ausstrahlung weit über die Landesgren-
zen hinaus würdigte auch der Präsident 
des Thurgauer Gewerbeverbandes, Peter 
Schütz, die Preisgewinnerin aus Frauenfeld. 
Was Baumer an volkswirtschaftlichem Nut-

zen, unter anderem mit seinen Arbeitsplät-
zen und Lehrstellen, für den Thurgau brin-
ge, verdiene grössten Respekt.

Laudatio von Regierungspräsi-
dent Schläpfer
Die Laudatio auf die Gewinnerin des Mo-
tivationspreises hielt Regierungspräsident 
Dr. Kaspar Schläpfer. Nach seinen Worten 

ist die Baumer Group ein Musterbeispiel er-
folgreichen Unternehmertums.In der Sen-
sorik-Branche gebe es nur einen einzigen 
Markt und keinen Schutz durch lange Di-
stanzen oder teure Transportkosten. Wer Er-
folg haben wolle, müsse besser sein als die 
weltweite Konkurrenz. Nur mit ständig 
neuen, schnelleren, klügeren und effizien-
teren oder einfach besseren Produkten lie-
ssen sich Umsatz und Gewinn halten oder 
gar steigern. So überrasche es nicht, dass bei 
Baumer mehr als 12 Prozent der Belegschaft 
in der Forschung und Entwicklung tätig 
seien. 

Schläpfer attestierte der Baumer Group 
auch einen ausgezeichneten Ruf als Ar-
beitgeberin. Im Thurgau gelte es als Ehre, 
bei Baumer arbeiten zu können. Das Un-
ternehmen sorge für einwandfreie Ar-
beitsplätze und bezahle gute Löhne. Die 
beiden Unternehmensleiter, die vor fünf 
Jahren nach dem frühen Tod ihres Vaters 
die Führung der Baumer Group übernah-
men, hätten bewiesen, dass sie den Erfols-
kurs des Unternehmens auch in schwie-
rigen Zeiten fortführen könnten. Ihre 
High-Tech-Produkte, führte der Regie-
rungspräsident schliesslich aus, vermit-
telten weltweit auch die Qualitäten des 
Thurgaus. Er dankte der Baumer Group, 
ihrem Kader und der ganzen, fast wie eine 
grosse Familie organisierten Belegschaft 
nachdrücklich für dieses wertvolle Stand-
ortmarketing. 

Motivationspreis 

«Der Thurgauer Apfel»

Preisverleihung des Motivationspreises «Der 

Thurgauer Apfel», der von der Industrie- und 

Handelskammer Thurgau (IHK), dem Thur-

gauer Gewerbeverband (TGV), der Thurgauer 

Kantonalbank (TKB) und der Thurgauer Regie-

rung getragen wird. Dienstag, 13. März, bei 

der Baumer Group in Frauenfeld.

Kaspar Schläpfer:

«Im Thurgau gilt es  
als Ehre, bei Baumer  
arbeiten zu können.» 

Peter Schütz:

«Baumer ist ein Leucht-
turm mit Ausstrahlung 
weit über die Landes-
grenzen hinaus»
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Partner für anspruchsvolle 
Projekte in Stahl und Glas

Tuchschmid AG
CH-8501 Frauenfeld
Telefon +41 52 728 81 11
www.tuchschmid.ch

Leader 
lesen
Leader. 
das Ostschweizer 
Unternehmermagazin. 

Wussten Sie schon, dass es nun auch eine Ostschweizer Aus-
gabe des Standardwerks «Who’s who» gibt? Und zwar die 
Liste unserer Abonnenten. Die führenden Persönlichkeiten 
unserer Region finden Sie hier – im Magazin oder unter der 
Leserschaft. Denn wir setzen auf Qualität statt Quantität, auf 
Klasse statt Masse. – Elitär, finden Sie? Da haben Sie völlig 
Recht.             www.leaderonline.ch

Peter Eisenhut, ecopol AG
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Ohne Initiative, ohne Unternehmertum 
läuft nichts. Der Thurgauer Apfel als Tro-
phäe für ausserordentliche Leistung symbo-
lisiert das Vordringen bis zum Kern – man 

sieht den Samen im Apfelgehäuse, die Saat 
der herausragenden Leistung und der Inno-
vation, die aufgeht in einem positiven Um-
feld und nun ihre Wirkung entfaltet.»

Nach einer musikalischen Einlage, dar-
geboten von den beiden Baumer-Mitar-
beitern Michael Berweger (Kontrabass) und 
Daniel Müller (Gitarre und Bluegrass-Man-
doline), übergab Jury-Präsident Peter Hin-
der, Vorsitzender der TKB-Geschäftsleitung, 
den «Thurgauer Apfel» dem Baumer-CEO 
und Chairman Dr. Oliver Vietze. Hin-
der würdigte unter anderem die vorbildli-
che Firmenkultur der Preisträgerin und ihre 
ausgefeilte Methode des Lean Management. 

Suche nach weiteren Fachleuten
CEO Oliver Vietze verdankte Auszeich-
nung und Lob. Es erfülle ihn mit Genugtu-
ung, dass im Thurgau wahrgenommen wer-
de, dass die Baumer Group einen guten Job 

mache. In seinen Dankesworten ging er auf 
die Schlüsselkriterien ein, welche zu den 
Erfolgsgeheimnissen der Baumer-Group 
gehörten. Unter anderem sei das Geschäfts-
prinzip auf Leistung und Nachhaltigkeit 
ausgelegt. Die Mitarbeitenden stünden zum 
Unternehmen, ein jeder nehme die «Ex-
trameile» auf sich, um dee Kundschaft op-
timal zu bedienen. Baumer steht gemäss Vi-
etze zum Standort Frauenfeld, der mit sei-
ner Flughafennähe, mitten in Europa, sowie 
mit der ETH Zürich und der Universität 
St.Gallen im nahen Einzugsbereich über 
beste Voraussetzungen verfüge. Er hofft, dass 
der Wechselkurs des Frankens nicht unüber-
windbare Zwänge zur Verlegung von Ar-
beitsplätzen in Billiglohnländer schafft. Zur-
zeit aber wird sich am Status quo nichts än-
dern. Im Gegenteil – die Baumer Group 
investiert weiter in den Standort Frauen-

feld und sucht, wie Vietze noch erwähnte, 
laufend qualifizierte Mitarbeiter. Es sei gar 
nicht einfach, in der weiteren Umgebung 
genügend Fachleute zu finden, weshalb im-
mer wieder Spezialisten aus Deutschland re-
krutiert würden. ■

Vom Kleinbetrieb zur international 

tätigen Unternehmensgruppe mit 

2500 Mitarbeitenden 

Vom Kleinbetrieb für Präzisionsmechanik zur 

international ausgerichteten Unternehmens-

gruppe: Baumer schreibt seit der Firmen-

gründung 1952 eine beeindruckende, 60-jäh-

rige Erfolgsgeschichte. Heute ist die Baumer 

Group mit Hauptsitz in Frauenfeld einer der 

international führenden Hersteller von Sen-

soren, Drehgebern, Messinstrumenten und 

Komponenten für die automatisierte Bildver-

arbeitung. Das Familienunternehmen verbin-

det innovative Technik und kundenorientier-

ten Service zu intelligenten Lösungen für die 

Fabrik- und Prozessautomation. Baumer ist 

mit mehr als 2500 Mitarbeitenden, die einen 

Umsatz von rund 400 Millionen Franken ge-

nerieren, 14 Produktionswerken und 22 Ver-

triebsniederlassungen weltweit in 18 Ländern 

nahe beim Kunden. Sensoren der Baumer 

Group sind in den unterschiedlichsten Berei-

chen des täglichen Lebens zu finden, sei es in 

Maschinen und Anlagen zur Herstellung von 

Druckerzeugnissen, Automobilzubehör, Ei-

senbahnen und Windkraftanlagen sowie in der 

Lebensmittelproduktion, der Pharmaindustrie 

oder der Chemie.

Mit rund 600 Mitarbeitern und Mitarbeite-

rinnen ist die Baumer Electric AG in Frauen-

feld nach wie vor der wichtigste und gröss-

te Standort der Gruppe, und er beherbergt 

gleichzeitig die Unternehmenszentrale. Am 

Anfang stand die Pionierarbeit des Ingeni-

eurs Herbert Baumer, Gründer der Baumer 

Electric. 1964 übernahm Helmut Vietze die 

Geschäftsleitung. Der weitsichtige Unter-

nehmer erkannte früh die Chancen der Sen-

sorik und eroberte rasch die internationalen 

Märkte. 2007 wurde die Unternehmensfüh-

rung an die nächste Generation der Fami-

lie (Oliver Vietze, Elektroingenieur ETH und 

Axel Vietze, HSG-Wirtschaftswissenschafter) 

übergeben und eine Neuausrichtung eingelei-

tet. Das Hauptaugenmerk wurde auf eine be-

schleunigte Internationalisierung gelegt, um 

die Chancen der globalen Marktbearbeitung 

wahrzunehmen und die in der Schweiz immer 

schwieriger werdenden Rahmenbedinungen 

wettzumachen. Das verstärkte Engagement 

in Asien und vor allem die grosse Nachfrage 

nach High-Tech-Sensoren in China verschaffte 

Baumer in den letzten Jahren ein bemerkens-

wertes Wachstum. 

Christian Neuweiler:

«Die Preisverleihung 
2012 ist ein neues 
Glanzlicht in der  
Geschichte des  
Thurgauer Apfels.»

Oliver Vietze:

«Jeder von uns nimmt 
die Extrameile auf sich, 
um den Kunden optimal 
bedienen zu können.»



Treffpunkt Ost

48 ıı März 2012 LEADER



Treffpunkt Ost

LEADER März 2012 ıı 49



Fokus Private Banking

50 ıı März 2012 LEADER

International belobigte Vermögens-
verwaltung der Volksbank
Die Volksbank AG mit Hauptsitz in St.Margrethen und einer Niederlassung in Basel  ist 
zum dritten Mal vom Elitereport im deutschsprachigen Raum mit der Höchstnote  
«summa cum laude» ausgezeichnet worden. Hans-Ulrich Nigg, Mitglied der Geschäfts-
leitung, legt im LEADER-Gespräch dar, was den Erfolg ihrer auf Werterhaltung 
 ausgerichteten Vermögensverwaltung ausmacht.

Text:�Richard Ammann  

Minimalsumme kommt genauso vor wie 
einzelne Anlagen im sechsstelligen Bereich. 

Was für eine Gebührenpolitik verfolgen 

Sie?

Unsere Vermögensverwaltung wird zu fai-
ren Preisen abgerechnet. Diese variieren je 
nach Investmentziel und Vermögensgrösse. 
Im Rahmen der individuellen Beratung er-
hält jeder Kunde ein auf ihn zugeschnitte-
nes Angebot.

Die Volksbank-Direkt-Kunden haben die 
Möglichkeit, unsere Vermögensverwaltung 
zu einem äusserst günstigen Preis über unse-
re neuen Vermögensverwaltungsfonds über 
das Internet zu beziehen. Der Depotpreis 
liegt bei CHF 30.– fest pro Jahr. Der Aus-
gabeaufschlag der Fonds wird um 25 Pro-
zent reduziert.

Was spielen Immobilien in Ihren Portfo-

liostrukturen für eine Rolle? Gerade Im-

mofonds haben in den letzten Jahren ja 

kräftig zugelegt. Wie schätzen Sie die 

Zukunftsaussichten für Immobilien in Ih-

rer Region ein? 

Unsere Vermögensverwaltungsmandate hal-
ten derzeit keine Immobilienfonds. Ge-
nerell aber können sie als Portfoliobei-
mischung empfohlen werden. Dabei ist aber 
kundenindividuell die richtige Gewichtung 
von grosser Bedeutung.

Was für eine Bedeutung hat bei Ihnen 

das Hypothekargeschäft? Ist es mehr 

ein Zusatzgeschäft, das Sie Kunden bei 

Bedarf auch noch anbieten, oder ist die 

Immobilienfinanzierung ein ebenfalls auf 

Wachstum bedachter Bankzweig?

Hans-Ulrich Nigg, die Volksbank wurde 

2011 schon zum dritten Mal mit der 

Höchstnote ausgezeichnet. Was bewog 

die unabhängige Fachjury, Sie wiederum 

in die Spitze der Vermögensverwaltereli-

te im deutschsprachigen Raum einzurei-

hen?  

Wir sind der Überzeugung, dass die Kom-
bination unserer Exzellenz-Kompassbera-
tung mit dem vermögensbewahrenden und 
werterhaltenden Ansatz unserer Vermögens-
verwaltung ausschlaggebend war. Sicherlich 
waren auch unsere konsequente Produkten-
eutralität, das heisst, wir verzichten bewusst 
auf eigene Produkte um die volle Unabhän-
gigkeit jederzeit wahren zu können, und die 
guten Performance-Zahlen der Vergangen-
heit mitentscheidend. Durch dieses Vorge-
hen können wir ohne jegliche Zielkonflik-
te sicherstellen, dass für unsere Kundschaft 
nur die besten und geeignetsten Angebote 
des Marktes evaluiert werden. Genau abge-
stimmt auf ihre ganz persönliche Situation 
und Zielsetzung.

Wollen Sie uns Ihr Prinzip der vermö-

gensbewahrenden Anlagestrategie näher 

erläutern?

Am Anfang des Beratungs- und Betreu-
ungsprozesses wird immer ein Kern de-
finiert, der das Werterhaltungsziel bildet. 
Darum herum gruppieren wir solide An-
lagebausteine, die aus mittel- und langfris-
tigen Trends, manchmal auch aus kurzfris-
tigen Gelegenheiten Nutzen ziehen. Dar-
aus resultiert die sprichwörtlich gewordene, 
auf Beständigkeit ausgerichtete Exzellenz-
Kompassberatung der Volksbank. Im Fo-
kus steht nicht in erster Linie die Rendi-

te, sondern der Werterhalt. Das bringt auch 
in schwierigen Jahren eine kontinuierliche 
und solide Vermögensentwicklung bei ho-
her Kapitalsicherheit.

Was für eine Performance weisen Ihre 

Vermögensanlagemodelle auf? Was für 

Renditen werden erzielt? Neuerdings bie-

ten Sie ja auch Vermögensverwaltungs-

fonds an.

Unsere Fonds sind ganz neu lanciert wor-
den und weisen noch keine aussagekräftige 
Historie auf. Da sie genau unsere traditio-
nellen Vermögensverwaltungsmandate mit 
der Referenzwährung EUR abbilden, kön-
nen wir Ihre Frage wie folgt beantworten: 
In der defensiven Kategorie «Einkommen» 
gab es seit 2005 einen Zuwachs von 15 Pro-
zent netto, bei einer Volatilität von 3.2 Pro-
zent pro Jahr. In der Sparte «Ausgewogen» 
resultierte in derselben Zeit eine Zunah-
me von 24,3 Prozent netto, bei einer Volati-
lität von 5,75 Prozent pro Jahr. Den grössten 
Zuwachs gab es in der Kategorie «Wachs-
tum», er belief sich auf nicht weniger als 
43.8 Prozent (Volatilität 8.2 Prozent).

Im Unterschied zu andern Privatbanken 

bieten Sie erstklassige Vermögensver-

waltung schon für kleine Beträge an. 

Wieviel legt der Kunde im Durchschnitt 

bei Ihnen an? 

Wir sind der Meinung, dass auch kleinere 
Vermögen das Recht auf eine erstklassige 
Vermögensverwaltung haben. Darum bie-
ten wir unsere bewährten und ausgezeich-
neten Vermögensverwaltungen ab diesem 
Jahr auch in Fondsform ab CHF 1000.– an. 
Ein Durchschnitt ist schwer bezifferbar. Die 
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Für uns ist es klar ein Zusatzgeschäft. Wir 
wollen unseren Private Banking Kunden im 
Rahmen von umfassenden Dienstleistun-
gen auch die Möglichkeit von Immobilien-
finanzierungen bieten. Ein Schwergewicht 
bildet dabei die Finanzierung von Wohnei-
gentum. 

Verwalten Sie auch Gelder von ausländi-

schen Kunden? Wie verfahren Sie mit ih-

nen in der Frage der Vermögensversteu-

erung? Was halten Sie von der derzeit 

diskutierten Selbstdeklaration in Form 

einer Kundenerklärung betreffend der 

Versteuerung seines Vermögens?

Es gehört mit zu unserer Strategie, ausländi-
sche Kunden mit versteuerten Geldern zu 
bedienen. Allerdings verlangen wir schon 
seit mehreren Jahren eine sogenannte «Of-
fenlegungserklärung», in welcher der Kun-
de bestätigt, dass er sich seiner Deklarati-
onspflicht im Domizilstaat bewusst ist. Wir 
haben kein Interesse an unversteuerten Ver-
mögen.  ■

Auszeichnungen in vier Kategorien

Für die Auszeichnung «Elite der Vermögens-

verwalter» im deutschsprachigen Raum wa-

ren 43 Prüfkriterien massgebend, wodurch 

die Bewertung breit abgestützt ist. Nach Ad-

dition der Einzelbewertungen erreichten nur 

49 Vermögensverwalter der ursprünglich 

348 Teilnehmenden den Elitestatus. Sie fi-

gurieren in den Rängen «satis bene» (350 

bis 409 Punkte), «cum laude» (410 bis 439 

Punkte), «magna cum laude» (440 bis 469 

Punkte) oder eben gar «summa cum laude» 

(ab 470 Punkten), je nach erreichter Gesamt-

punktzahl. Mit solch «höchstem Lob» aus-

gezeichnet wurden neben der Volksbank ein 

paar wenige weitere Schweizer Vermögens-

verwalter, unter anderem die Bank Sarasin, 

Lombard Odier Darier Hentsch & Cie. und 

Maerki Baumann & Co. AG. Die Bewertungen 

werden durchgeführt von der Elite Report Edi-

tion in München.

Hans-Ulrich Nigg:

«Im Mittelpunkt steht  
das Werterhaltungsziel.»
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den den jeweils richtigen Mix einzusetzen. 
Denn nicht jede Methode funktioniert in 
jeder Marktphase.

Bischofberger: Wir sind grundsätzlich 
aktive Vermögensverwalter. Wer hingegen 
eine passive «buy and hold»-Strategie ver-
folgt, nimmt wesentlich höhere Risiken in 
Kauf. Zudem ist es eher unwahrscheinlich, 
dass Anleger oder passiv vorgehende Ver-
mögensverwalter damit in Zukunft auch nur 
annähernd so gute Ergebnisse erzielen wie 
wir mit unseren aktiven Strategien.

Wie sicher ist das Vermögen bei Ihnen 

angelegt?

Candrian: Unsere Kundenvermögen sind 
so sicher wie die von unseren Kunden aus-
gewählten Depotbanken. Das heisst, wir 
arbeiten nur mit einer beschränkten Ver-
waltungsvollmacht, die es uns ausschliess-
lich ermöglicht, für die Kunden bei deren 
Depotbank Aufträge zu platzieren, jedoch 
keine Bezüge oder Ähnliches zulässt. Unse-
re Kunden können unter acht renommier-
ten Schweizer Depotbanken auswählen, die 
ihnen je nach Depotgrösse entsprechende 
Vorzugskonditionen wie der Verzicht auf 
Depotgebühren, stark reduzierte Courtagen 
oder faire All-in Fees anbieten.

Wie setzen Sie die Weissgeldstrategie in 

Ihrem Unternehmen um?

Candrian: Dieses Problem stellt sich uns 
nicht, da wir seit 25 Jahren aus strategi-
schen Gründen ausschliesslich Kunden mit 
Wohnsitz in der Schweiz betreuen. ■

Kontakt unter www.cosmopolitan.ch

der reinvestieren. Diese kurzfristigen Absi-
cherungsmassnahmen werden von unserer 
mittel- bis langfristigen Strategie überlagert. 
Auf diesen Zeithorizont bezogen gibt es 
jetzt schon wieder positive Entwicklungen 
zu beobachten.

Bischofberger: Konkret möchte ich 
etwa auf den Ifo-Geschäftsklimaindex für 
Deutschland verweisen. Dieser ist für den 
Monat Februar 2012 zum vierten Mal in 
Folge gestiegen. Beim Ifo-Index handelt 
es sich um einen Frühindikator. Die deut-
schen Unternehmen beurteilen das zweite 
Halbjahr also trotz aller Turbulenzen ziem-
lich positiv. Deutschland sollte sich erneut 
als Wachstumslokomotive für die Eurozo-
ne und somit auch für die Schweiz erweisen. 
Zudem zeichnet sich auch in den USA ein 
in Summe freundliches 2012 ab. Wir rech-
nen deshalb mit tendenziell weiter steigen-
den Aktienkursen.

Wie setzen Sie diese Markterwartung in 

Ihrer Anlagestrategie konkret um?

Bischofberger: Wir passen die Asset Allo-
cation regelmässig an und entscheiden uns 
für die jeweils passenden Anlagekategorien. 

Candrian: Gerade in Phasen mit ten-
denziell steigenden Kursen und hohen Vo-
latilitäten lohnt sich immer ein Blick auf 
Partizipationsprodukte wie Bonus- und 
Outperformancezertifikate. Dadurch kön-
nen Anleger unter Umständen noch mehr 
von der positiven Entwicklung profitieren 
als durch ein Direktengagement. Je nach 
konkretem Produkt kann das Risiko jedoch 
sogar geringer sein. Wir haben deshalb vor 
längerem begonnen, den Anteil von Parti-
zipationsprodukten in den Depots zu erhö-
hen.

Werden Sie stattdessen weniger in Ren-

diteoptimierungsprodukte investieren?

Candrian: Nein, so kann man das nicht 
sagen. Renditeoptimierungsprodukte wie 
Barrier Reverse Convertibles sind zwar laut 
Definition eher für «seitwärts tendierende 
bis leicht steigende» Basiswerte geeignet. 
Allerdings werfen sie gerade in Zeiten hö-
herer Volatilitäten oft saftige Renditen ab. 
Deshalb eignen sich diese Produkte auch 
jetzt noch als Depotbeimischung und zur 
Reduzierung des Risikos.

Bischofberger: Natürlich schich-
ten wir die von uns verwalteten Kunden-

vermögen vermehrt in Direktanlagen um. 
Hierbei ist das Timing entscheidend. Ab-
hängig vom jeweiligen Titel kann es nö-
tig sein, auch eher kurzfristige Einflüsse zu 
beachten. In Bezug auf Anlagen in Aktien 
gibt es also den grundlegenden Entscheid, 
die Quote zu erhöhen. Die tatsächliche 
Umsetzung wird dann aber schrittweise 
vorgenommen.

Welche Voraussetzungen ermöglichen es 

Ihnen, so flexibel reagieren zu können?

Candrian: Wir sind Verfechter einer sehr 
variablen Aktienquote. Dies ist auch in den 
jeweiligen Vereinbarungen mit unseren 
Kunden geregelt. Viele andere Vermögens-
verwalter machen mit ihren Kunden im 
Gegensatz dazu fixe Aktienquoten ab. 

Bischofberger: In den vergangenen 
zwanzig Jahren gab es an den Aktienbörsen 
etliche Marktphasen von zum Teil mehreren 
Jahren, wo man ohne Aktien im Depot besser 
gefahren ist als mit einem fixen Aktienanteil. 

Welche Rolle spielt dabei Ihr 3D-Anlage-

konzept?

Bischofberger: Unser 3D-Anlagekonzept 
bildet die Grundlage für unsere strategi-
schen Entscheidungen. Dieses System er-
laubt es uns, in steigenden Börsenphasen in 
erster Linie in Direktanlagen, also in ausge-
suchte Aktien und Aktienindizes, zu inves-
tieren. In seitwärts tendierenden Märkten 
generieren wir damit Erträge durch den 
Einsatz von defensiven Prämienstrategien.

Candrian: Bei fallenden Märkten kom-
men einerseits Gewinnsicherungen und 
Verlustbegrenzungen zum Zuge. Zusätzlich 
werden zu einem beschränkten Anteil des 
Depots Long/Short-Strategien und Alterna-
tivanlagen eingesetzt, die nicht oder nur we-
nig mit den Aktienmärkten korrelieren und 
dem Depot eine gewisse Stabilität verleihen.

Nach welchen Kriterien wählen Sie Ihre 

Aktien aus?

Candrian: Im Zentrum steht die Fun-
damentalanalyse. Befindet sich eine Aktie 
nicht in guter fundamentaler Verfassung, 
investieren wir nicht. Sodann bestimmen 
wir die geeigneten Kauf- bzw. Verkaufs-
zeitpunkte. Dafür setzen wir auch aus-
gewählte Elemente der technischen und 
charttechnischen Analyse ein. Es geht dar-
um, aus den verschiedenen Analysemetho-

«Immer mehr Investoren nutzen schon 
kurze Verschnaufpausen an den Aktien-
märkten, um gross einzusteigen.»

legen können. Wir haben also längst den 
Punkt erreicht, wo eine andere Frage ge-
stellt werden sollte. Nämlich jene, wann der 
«breite Markt» an die Aktienmärkte zurück-
kehrt und so für einen zusätzlichen Kurs-
schub sorgt. In den vergangenen Wochen 
haben wir eine Veränderung beobachtet: 
Immer mehr Investoren nutzen schon kur-
ze Verschnaufpausen an den Aktienmärk-
ten, um gross einzusteigen.

Der aktuelle Trend weist also nach oben. 

Viele Konjunkturprognosen lassen jedoch 

eine Abschwächung der wirtschaftlichen 

Entwicklung erwarten. Wie passt das zu-

sammen?

Candrian: Zwar sehen auch wir mo-
mentan eine gewisse Wahrscheinlichkeit 
für eine leichte Abkühlung an den Ak-
tienmärkten. Diese dürfte jedoch inner-
halb des übergeordneten Aufwärtstrends 
stattfinden. Sollten wir für unsere Kunden 
Gewinne mitnehmen, so werden wir diese 
aus heutiger Sicht möglichst schnell wie-

Viele weltweit wichtige Aktienmärkte 

haben seit Jahresbeginn kräftig zulegen 

können. Ist diese Rallye nachhaltig?

Candrian: Die Entwicklung des SMI 
verdeutlicht, dass wir es mit einer nach-
haltig positiven Phase zu tun haben. Der 
Schweizer Leitindex hat die Trendwende 
ja bereits im August 2011 geschafft. Da-
mals kippte er kurz unter 4‘800 Punkte. 
Dieser Ausverkauf war aus fundamentaler 
Sicht völlig übertrieben. Wir haben richtig 
analysiert, dass die massive Panik am Markt 
ein starkes Anzeichen für bald wieder stei-
gende Kurse war. Tatsächlich hält sich der 
zu jener Zeit lancierte Aufwärtstrend beim 
SMI noch immer. Er gibt die weitere mit-
tel- bis langfristige Richtung am Markt 
vor: aufwärts!

Bischofberger: Wir waren damals, also 
im August 2011, nur noch mit relativ klei-
nen Positionen im Markt vertreten. Un-
sere Anlageexperten hatten bereits in den 
Wochen vor dem Kurssturz eine umfas-
sende Verkaufsempfehlung ausgesprochen. 

Während der erwähnten panischen Ver-
käufe am Markt haben wir unsere Ausrich-
tung erneut grundlegend geändert und un-
sere Long-Engagements sukzessive erhöht. 
Somit konnten die von uns betreuten Kun-
dendepots sehr eindrucksvoll von der Auf-
wärtsbewegung profitieren. Und sie kön-
nen dies noch immer, da die Rallye weiter 
im Gange ist.

Die Entwicklung der Umsätze beim SMI 

wirft aber die Frage auf, ob diese Rallye 

vom breiten Markt getragen wird.

Bischofberger: Tatsächlich fallen die Um-
sätze seit Ende September des Vorjahres 
kontinuierlich. Vereinfachend ausgedrückt 
lässt sich sagen, je höher der SMI gestiegen 
ist, desto geringer war die Handelsaktivität. 
Wir haben unsere Gewinne auf den Akti-
enpositionen nicht zuletzt deswegen ten-
denziell eher eng abgesichert.

Candrian: Vom Tief im August 2011 bis 
zum bisherigen Höchststand im Jahr 2012 
hat der SMI um deutlich mehr als 30% zu-

Dr. iur. 
Daniel Candrian 
Verwaltungsrat

Stefan  
Bischofberger
Mitglied der  
Geschäftsleitung
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den den jeweils richtigen Mix einzusetzen. 
Denn nicht jede Methode funktioniert in 
jeder Marktphase.

Bischofberger: Wir sind grundsätzlich 
aktive Vermögensverwalter. Wer hingegen 
eine passive «buy and hold»-Strategie ver-
folgt, nimmt wesentlich höhere Risiken in 
Kauf. Zudem ist es eher unwahrscheinlich, 
dass Anleger oder passiv vorgehende Ver-
mögensverwalter damit in Zukunft auch nur 
annähernd so gute Ergebnisse erzielen wie 
wir mit unseren aktiven Strategien.

Wie sicher ist das Vermögen bei Ihnen 

angelegt?

Candrian: Unsere Kundenvermögen sind 
so sicher wie die von unseren Kunden aus-
gewählten Depotbanken. Das heisst, wir 
arbeiten nur mit einer beschränkten Ver-
waltungsvollmacht, die es uns ausschliess-
lich ermöglicht, für die Kunden bei deren 
Depotbank Aufträge zu platzieren, jedoch 
keine Bezüge oder Ähnliches zulässt. Unse-
re Kunden können unter acht renommier-
ten Schweizer Depotbanken auswählen, die 
ihnen je nach Depotgrösse entsprechende 
Vorzugskonditionen wie der Verzicht auf 
Depotgebühren, stark reduzierte Courtagen 
oder faire All-in Fees anbieten.

Wie setzen Sie die Weissgeldstrategie in 

Ihrem Unternehmen um?

Candrian: Dieses Problem stellt sich uns 
nicht, da wir seit 25 Jahren aus strategi-
schen Gründen ausschliesslich Kunden mit 
Wohnsitz in der Schweiz betreuen. ■

Kontakt unter www.cosmopolitan.ch

der reinvestieren. Diese kurzfristigen Absi-
cherungsmassnahmen werden von unserer 
mittel- bis langfristigen Strategie überlagert. 
Auf diesen Zeithorizont bezogen gibt es 
jetzt schon wieder positive Entwicklungen 
zu beobachten.

Bischofberger: Konkret möchte ich 
etwa auf den Ifo-Geschäftsklimaindex für 
Deutschland verweisen. Dieser ist für den 
Monat Februar 2012 zum vierten Mal in 
Folge gestiegen. Beim Ifo-Index handelt 
es sich um einen Frühindikator. Die deut-
schen Unternehmen beurteilen das zweite 
Halbjahr also trotz aller Turbulenzen ziem-
lich positiv. Deutschland sollte sich erneut 
als Wachstumslokomotive für die Eurozo-
ne und somit auch für die Schweiz erweisen. 
Zudem zeichnet sich auch in den USA ein 
in Summe freundliches 2012 ab. Wir rech-
nen deshalb mit tendenziell weiter steigen-
den Aktienkursen.

Wie setzen Sie diese Markterwartung in 

Ihrer Anlagestrategie konkret um?

Bischofberger: Wir passen die Asset Allo-
cation regelmässig an und entscheiden uns 
für die jeweils passenden Anlagekategorien. 

Candrian: Gerade in Phasen mit ten-
denziell steigenden Kursen und hohen Vo-
latilitäten lohnt sich immer ein Blick auf 
Partizipationsprodukte wie Bonus- und 
Outperformancezertifikate. Dadurch kön-
nen Anleger unter Umständen noch mehr 
von der positiven Entwicklung profitieren 
als durch ein Direktengagement. Je nach 
konkretem Produkt kann das Risiko jedoch 
sogar geringer sein. Wir haben deshalb vor 
längerem begonnen, den Anteil von Parti-
zipationsprodukten in den Depots zu erhö-
hen.

Werden Sie stattdessen weniger in Ren-

diteoptimierungsprodukte investieren?

Candrian: Nein, so kann man das nicht 
sagen. Renditeoptimierungsprodukte wie 
Barrier Reverse Convertibles sind zwar laut 
Definition eher für «seitwärts tendierende 
bis leicht steigende» Basiswerte geeignet. 
Allerdings werfen sie gerade in Zeiten hö-
herer Volatilitäten oft saftige Renditen ab. 
Deshalb eignen sich diese Produkte auch 
jetzt noch als Depotbeimischung und zur 
Reduzierung des Risikos.

Bischofberger: Natürlich schich-
ten wir die von uns verwalteten Kunden-

vermögen vermehrt in Direktanlagen um. 
Hierbei ist das Timing entscheidend. Ab-
hängig vom jeweiligen Titel kann es nö-
tig sein, auch eher kurzfristige Einflüsse zu 
beachten. In Bezug auf Anlagen in Aktien 
gibt es also den grundlegenden Entscheid, 
die Quote zu erhöhen. Die tatsächliche 
Umsetzung wird dann aber schrittweise 
vorgenommen.

Welche Voraussetzungen ermöglichen es 

Ihnen, so flexibel reagieren zu können?

Candrian: Wir sind Verfechter einer sehr 
variablen Aktienquote. Dies ist auch in den 
jeweiligen Vereinbarungen mit unseren 
Kunden geregelt. Viele andere Vermögens-
verwalter machen mit ihren Kunden im 
Gegensatz dazu fixe Aktienquoten ab. 

Bischofberger: In den vergangenen 
zwanzig Jahren gab es an den Aktienbörsen 
etliche Marktphasen von zum Teil mehreren 
Jahren, wo man ohne Aktien im Depot besser 
gefahren ist als mit einem fixen Aktienanteil. 

Welche Rolle spielt dabei Ihr 3D-Anlage-

konzept?

Bischofberger: Unser 3D-Anlagekonzept 
bildet die Grundlage für unsere strategi-
schen Entscheidungen. Dieses System er-
laubt es uns, in steigenden Börsenphasen in 
erster Linie in Direktanlagen, also in ausge-
suchte Aktien und Aktienindizes, zu inves-
tieren. In seitwärts tendierenden Märkten 
generieren wir damit Erträge durch den 
Einsatz von defensiven Prämienstrategien.

Candrian: Bei fallenden Märkten kom-
men einerseits Gewinnsicherungen und 
Verlustbegrenzungen zum Zuge. Zusätzlich 
werden zu einem beschränkten Anteil des 
Depots Long/Short-Strategien und Alterna-
tivanlagen eingesetzt, die nicht oder nur we-
nig mit den Aktienmärkten korrelieren und 
dem Depot eine gewisse Stabilität verleihen.

Nach welchen Kriterien wählen Sie Ihre 

Aktien aus?

Candrian: Im Zentrum steht die Fun-
damentalanalyse. Befindet sich eine Aktie 
nicht in guter fundamentaler Verfassung, 
investieren wir nicht. Sodann bestimmen 
wir die geeigneten Kauf- bzw. Verkaufs-
zeitpunkte. Dafür setzen wir auch aus-
gewählte Elemente der technischen und 
charttechnischen Analyse ein. Es geht dar-
um, aus den verschiedenen Analysemetho-

«Immer mehr Investoren nutzen schon 
kurze Verschnaufpausen an den Aktien-
märkten, um gross einzusteigen.»

legen können. Wir haben also längst den 
Punkt erreicht, wo eine andere Frage ge-
stellt werden sollte. Nämlich jene, wann der 
«breite Markt» an die Aktienmärkte zurück-
kehrt und so für einen zusätzlichen Kurs-
schub sorgt. In den vergangenen Wochen 
haben wir eine Veränderung beobachtet: 
Immer mehr Investoren nutzen schon kur-
ze Verschnaufpausen an den Aktienmärk-
ten, um gross einzusteigen.

Der aktuelle Trend weist also nach oben. 

Viele Konjunkturprognosen lassen jedoch 

eine Abschwächung der wirtschaftlichen 

Entwicklung erwarten. Wie passt das zu-

sammen?

Candrian: Zwar sehen auch wir mo-
mentan eine gewisse Wahrscheinlichkeit 
für eine leichte Abkühlung an den Ak-
tienmärkten. Diese dürfte jedoch inner-
halb des übergeordneten Aufwärtstrends 
stattfinden. Sollten wir für unsere Kunden 
Gewinne mitnehmen, so werden wir diese 
aus heutiger Sicht möglichst schnell wie-

Viele weltweit wichtige Aktienmärkte 

haben seit Jahresbeginn kräftig zulegen 

können. Ist diese Rallye nachhaltig?

Candrian: Die Entwicklung des SMI 
verdeutlicht, dass wir es mit einer nach-
haltig positiven Phase zu tun haben. Der 
Schweizer Leitindex hat die Trendwende 
ja bereits im August 2011 geschafft. Da-
mals kippte er kurz unter 4‘800 Punkte. 
Dieser Ausverkauf war aus fundamentaler 
Sicht völlig übertrieben. Wir haben richtig 
analysiert, dass die massive Panik am Markt 
ein starkes Anzeichen für bald wieder stei-
gende Kurse war. Tatsächlich hält sich der 
zu jener Zeit lancierte Aufwärtstrend beim 
SMI noch immer. Er gibt die weitere mit-
tel- bis langfristige Richtung am Markt 
vor: aufwärts!

Bischofberger: Wir waren damals, also 
im August 2011, nur noch mit relativ klei-
nen Positionen im Markt vertreten. Un-
sere Anlageexperten hatten bereits in den 
Wochen vor dem Kurssturz eine umfas-
sende Verkaufsempfehlung ausgesprochen. 

Während der erwähnten panischen Ver-
käufe am Markt haben wir unsere Ausrich-
tung erneut grundlegend geändert und un-
sere Long-Engagements sukzessive erhöht. 
Somit konnten die von uns betreuten Kun-
dendepots sehr eindrucksvoll von der Auf-
wärtsbewegung profitieren. Und sie kön-
nen dies noch immer, da die Rallye weiter 
im Gange ist.

Die Entwicklung der Umsätze beim SMI 

wirft aber die Frage auf, ob diese Rallye 

vom breiten Markt getragen wird.

Bischofberger: Tatsächlich fallen die Um-
sätze seit Ende September des Vorjahres 
kontinuierlich. Vereinfachend ausgedrückt 
lässt sich sagen, je höher der SMI gestiegen 
ist, desto geringer war die Handelsaktivität. 
Wir haben unsere Gewinne auf den Akti-
enpositionen nicht zuletzt deswegen ten-
denziell eher eng abgesichert.

Candrian: Vom Tief im August 2011 bis 
zum bisherigen Höchststand im Jahr 2012 
hat der SMI um deutlich mehr als 30% zu-

Dr. iur. 
Daniel Candrian 
Verwaltungsrat

Stefan  
Bischofberger
Mitglied der  
Geschäftsleitung
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Michael Eicher:

«Dem Unternehmer fehlt die  
Zeit, sich mit der Vorsorge- 
planung auseinanderzusetzen.»



Fokus Private Banking

LEADER März 2012 ıı 55

Da gibt es sicher auch Unwägbarkeiten, 

die in der Planung berücksichtigt werden 

müssen.

Das ist in der Tat so. Abhängig von der Le-
benssituation müssen absehbare Verände-
rungen in den Einkommens- und Ausga-
benverhältnissen berücksichtigt werden. 
Dazu gehören etwa die Geburt eines Kin-
des oder die vorübergehende Reduktion 
des Erwerbseinkommens bei Durststrecken 
in der Unternehmung.

Was läuft nach der Bestandesaufnahme 

ab? 

In einem weiteren Schritt erfolgt die Auftei-
lung der Vermögenswerte in Risikokatego-
rien. Bei zeitlich nahen und für den Kunden 
wichtigen finanziellen Bedürfnissen stehen 
der Kapitalerhalt und sichere Erträge im 
Vordergrund. Je weiter die Ziele in der Zu-
kunft liegen, was beim zu beratenden Jung-
unternehmer der wahrscheinliche Fall ist, 
desto höher kann die Risikofähigkeit ver-
anschlagt werden, und umso akzentuier-
ter kann der Fokus auf Vermögenswachs-
tum liegen.

Welche Bereiche werden von der Finanz-

planung erfasst?

Im Rahmen der Finanzplanung wird dem 
Portfolio eine Renditeerwartung zugewie-
sen, und die Entwicklung des Vermögens 
auf die Zeitachse projiziert. Dabei zeigt sich, 
ob der gewünschte Lebensstandard lang-
fristig aufrechterhalten werden kann, und 

Michael Eicher und Thomas Bopp, wie 

beraten Sie Unternehmer, die ihre Ver-

mögensplanung der Bank Bär anvertrau-

en wollen?

Das hängt von seiner beruflichen und pri-
vaten Situation ab. Der Fokus der Beratung 
unterscheidet sich im Wesentlichen danach, 
wie sich die privaten Verhältnisse des Un-
ternehmers gestalten, und in welcher Phase 
sich die Unternehmung befindet. Entschei-
dend ist, dass man die persönliche Situation, 
die persönlichen Bedürfnisse und Ziele des 
Unternehmers kennt und sich erst dann an 
die Ausarbeitung möglicher Strategien und 
Lösungen macht. 

Worauf wird bei einem Jungunternehmer 

besonders geachtet?

Bereits in einer frühem Phase sollte sich der 
Jungunternehmer mit der Frage beschäfti-
gen, wie es mit der Unternehmung bei sei-
nem Austritt weitergeht. Denn das Risiko 
von Erwerbsunfähigkeit oder Tod besteht 
immer und sollte entsprechend abgesichert 
werden. Typischerweise wird die private 
Vorsorge bei der Firmengründung «geplün-
dert» und aus Kostengründen nur ungenü-
gend ersetzt. Es gilt daher, die Vorsorgesitu-
ation des Unternehmers sorgfältig zu prü-
fen und allfällige Lücken zu schliessen. Dies 
kann im Rahmen der beruflichen (Pensi-
onskasse) oder privaten (Lebensversiche-
rung) Vorsorge erfolgen. Um die Familie 
zusätzlich abzusichern, empfiehlt es sich, 
auch ehe- und erbrechtliche Vorkehrungen 

zu treffen. In jedem Fall sollte sichergestellt 
werden, dass die Firma nicht zusammen-
bricht und die Familie in Not gerät, wenn 
der Unternehmer unvorhergesehen aus-
scheidet.

Der Jungunternehmer kann sich in der 
Anfangsphase meistens keinen risikoge-
rechten Lohn auszahlen. Der Liquiditäts-
planung im Rahmen einer privaten Fi-
nanzplanung kommt daher eine wichtige 
Bedeutung zu, um nicht in finanzielle Eng-
pässe zu geraten.

Können Sie den Beratungsprozess bei 

Julius Bär noch etwas detaillierter be-

schreiben?

In einer ersten Phase erfolgt eine gründliche 
Bestandesaufnahme der finanziellen Verhält-
nisse des Kunden. Dabei stellen sich Fra-
gen wie «Welche Vermögenswerte gibt es?», 
«Wie sieht die Einnahmen-Ausgaben-Situ-
ation aus?» und «Was ist an liquiden Mitteln 
vorhanden?» Anschliessend gilt es, nach vor-
ne zu schauen und die persönlichen Ziele 
und Bedürfnisse zu definieren, damit die-
se in Einklang mit den vorhandenen und 
weiter zu erwartenden finanziellen Mitteln 
gebracht werden können. Dabei priorisie-
ren wir die Ausgaben und geplanten Inves-
titionen. Sinnvoll ist eine Aufteilung in fi-
nanzielle Grundbedürfnisse wie Wohn- und 
Haushaltskosten, Interessen und Hobbies, 
welche die Lebensqualität steigern sowie 
weitere Wünsche wie etwa den Kauf eines 
Ferienhauses.

Massgeschneiderte Finanz- und  
Vermögensplanung für Unternehmer

Durch kluge Finanzplanung kann der Unternehmer seine Vermögen vermehren  
und sich optimale Vorsorge und Erhaltung des Lebensstandards sichern. Ein Gespräch  
mit Fachleuten der Bank Julius Bär & Co. AG, St.Gallen.

Text:�Richard Ammann  Bilder: Bodo Rüedi  Grafik: zVg
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Wie beraten Sie einen Unternehmer, 

dessen Laufbahn sich dem Ende nähert?

Das können wir Ihnen anhand eines Bei-
spieles darlegen. Da haben wir den aktuel-
len Fall eines 55-jährigen, erfolgreichen Ar-
chitekten mit grossem Kundenstamm, der 
kürzer treten und seine Firma, eine AG, in 
andere Hände geben will. Eine familienin-
terne Lösung fällt ausser Betracht, im Vor-
dergrund stehen entweder die Übergabe an 
einen Mitarbeiter oder ein Verkauf an ei-
nen Dritten. Hier bestand die Aufgabe im 
Wesentlichen darin, die Firma «fit zu ma-
chen», also in einen Zustand zu bringen, 
der einen Verkauf mit optimalen Bedingun-

mit welcher Wahrscheinlichkeit finanzielle 
Wünsche realisierbar sind. Da in der Regel 
das gesamte Vermögen in den Beratungs-
prozess einfliesst, ist der Finanzplaner auch 
in der Lage, Optimierungspotenzial in den 
Sparten Vorsorge, Immobilien und Steuern 
aufzuzeigen. Aus allen diesen Abklärungen 
resultiert eine Anlagestrategie, die auf die 
Bedürfnisse des Investors abgestimmt ist. 

 
Wie sieht ein typisches Portfolio bei Juli-

us Bär aus? Wie stark werden dabei die 

Aktien gewichtet?

Aktien sind gewissermassen das Salz in der 
Suppe, sie haben das Potenzial, die Perfor-

mance eines Portfolios nach oben zu trei-
ben. Um nicht zu grosse Risiken einzuge-
hen, ist ein Aktienanteil von 25 bis 35 Pro-
zent des eingesetzten Kapitals sinnvoll. Wir 
achten darauf, unseren Kunden dividenden-
starke Papiere zu empfehlen. Gutes Wachs-
tumspotenzial haben derzeit Aktien von 
Unternehmen aus Schwellenländern wie 
China, Südkorea, Indien oder Brasilien. 
Ein einfacherer Weg, um vom Boom der 
Schwellenländer zu profitieren, ist die Inves-
tition in Schweizer Unternehmen, welche 
einen grossen Teil ihres Umsatzes in diesen 
Regionen erwirtschaften – beispielsweise 
ABB, Holcim oder Schindler.

Thomas Bopp:

«Das Resultat war ein 
kompletter Fahrplan für die 
Unternehmensnachfrage.»
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bei der Umsetzung eng begleitet, firmensei-
tig hat der langjährig bewährte Treuhänder 
diese wichtige Rolle übernommen.

Dieses Beispiel zeigt mustergültig, wie 
geschäftliche und private Planung in Ein-
klang gebracht werden und durch interdis-
ziplinäre Beratung zum Erfolg geführt wer-
den kann. Dem Unternehmer fehlt meis-
tens die Zeit, sich mit Fragen seiner privaten 
Vorsorge und Finanzen auseinanderzuset-
zen. Er benötigt daher einen Partner, wel-
cher ihn über verschiedene Lebensphasen 
begleitet und die Problemstellungen auf 
beiden Seiten, privat und im Unternehmen 
kennt. ■

gen für den Kunden, ohne unerwünschte 
Nebenwirkungen ermöglicht. Es galt, 1,5 
Mio. CHF an liquiden Mitteln durch ge-
eignete Massnahmen in den Bereichen Di-
vidende und Salär aus dem Unternehmen 
herauszulösen. Dabei haben auch Vorkeh-
rungen in der beruflichen Vorsorge (Anpas-
sung des Vorsorgeplans und damit Schaffung 
von Einkaufspotenzial) eine wichtige Rolle 
bei der Steueroptimierung gespielt. Bei der 
Planung wurde für den Unternehmensteil 
auch einer unserer Steuerexperten beigezo-
gen. Das Resultat war ein konkreter «Fahr-
plan» für die Unternehmensnachfolge. Auf 
der privaten Seite haben wir den Kunden 

Moderne Bahninfrastruktur 
– auch in der Ostschweiz

Die schweizerische Bahninfrastruktur 
steht vor richtungsweisenden Entschei-
den. Wiederum partizipiert aber die 
 Ostschweiz nach Vorstellungen des Bun-
des nur marginal, während das Mittelland 
und die Romandie von sehr umfangrei-
chen Bauvorhaben profitieren sollen.
Es ist in diesem Zusammenhang sehr po-
sitiv, dass die beiden Standesvertreter des 
Kantons St.Gallen das Konzept «Boden-
see – Rheintal Y» lanciert haben. Das 
Projekt sieht auf einem in St.Margrethen 
zusammenlaufenden Y – auf den Achsen 
Zürich-St.Gallen, Singen-Konstanz-
Rorschach und St.Margrethen-Chur – 
Ausbauten der Bahninfrastruktur und 
zusätzliche Zugverbindungen vor.
Als Top-10-Standort unter den EU- 
Regionen in Bezug auf Hochtechnolo-
gie verzeichnet das Rheintal in den 
 letzten Jahren einen überproportionalen 
Anstieg der Wirtschaftskraft. Es ist an der 
Zeit, dass der Bund dieser Entwicklung 
auch mit Investitionen in die Verkehrs-
infrastruktur im Wirtschaftsraum Rhein-
tal Rechnung trägt.
Eigentlich stünde der Bund gegenüber 
der Ostschweiz in der Pflicht, denn wir 
wurden wiederholt mit leeren Verspre-
chungen vertröstet. Um aber Erfolg 
 haben zu können, braucht es auch einen 
Schulterschluss unter allen Ostschweizern 
Parlamentariern. Sollten hingegen nur 
Partikularinteressen einzelner Kantone in 
den Vordergrund gestellt werden, wird  
es wiederum primär zu Investitionen 
westlich von Bern kommen, denn dort 
spielt die Solidarität über alle Partei-  
und Kantonsgrenzen hinweg.

Marc Mächler
Kantonsrat, Präsident FDP SG1 
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Social Media

U
m die Antwort auf die oft 
gehörte Frage gleich vor-
weg zu nehmen: Nein, man 
«muss» als Unternehmen 

nicht zwingend aktiv sein in der Welt von 
«Social Media». Die Absenz einer Firma bei 
XING, Facebook, Twitter und wie sie alle 
heissen wird in aller Regel bei den Kon-
sumenten, Partnern oder Lieferanten nicht 
negativ wahrgenommen. Es gilt: Wer nicht 
dabei ist, wird selten vermisst, da es inner-
halb dieser Vernetzungsplattformen mehr als 
genügend aktive Player gibt. Davon ausge-
nommen sind natürlich Unternehmen, von 
denen man vom Charakter oder vom Busi-
nessmodell her ganz einfach einen Social-
Media-Auftritt erwarten muss.

Möglichst grosse Öffentlichkeit
Das Problem beim Fernbleiben liegt in ers-
ter Linie in der Vielzahl vergebener Mög-
lichkeiten. Bei allen offenen oder kritisch 
diskutierten Fragen wie dem Datenschutz 
oder der mangelnden Kontrolle über das 
Publizierte steht fest: Wer Produkte oder 
Dienstleistungen zu verkaufen hat, profitiert 
von möglichst grosser Öffentlichkeit. Und 
die lässt sich nun einmal via «Social Media» 
herstellen. Sich nicht mit dem Thema aus-
einanderzusetzen, ist daher mit Sicherheit 
kurzsichtig.

Soweit die Ausgangslage, die für alle gleich 
ist. Der Schritt ins Detail macht das Ganze 
bereits komplizierter. Den Unternehmen, 
die grundsätzlich wollen, denen aber der Zu-
gang zu den neuen Medien fehlt, stellen sich 
Fragen, die man ernst nehmen muss. Weshalb 
soll ein hoch spezialisiertes B2B-Unterneh-
men – beispielsweise ein Industriezuliefe-
rer – viel Aufwand betreiben, um die End-
konsumenten zu erreichen? Was kann Firma 

XY auf einer bunten Spielwiese wie Face-
book sinnvollerweise kommunizieren? Und 
lässt sich der Arbeitsaufwand, den eine Dia-
log-Plattform nun einmal hervorruft, über-
haupt rechtfertigen?

Zunächst: Auch ein B2B-Unternehmen 
mit einem überschaubaren, direkt ansprech-
baren Kundenkreis profitiert von grösse-
rer Bekanntheit in die Breite. Zum Beispiel, 
wenn es um die – je nach Branche sehr her-
ausfordernde – Rekrutierung von Fachleu-

ten geht. Wer das Interesse von potenziel-
len Bewerbern wecken will, muss diesen zu-
erst bekannt sein. Social Media können ein 
hervorragendes Rekrutierungstool bilden 
im Sinn des ersten Kennenlernens. Zudem: 
Es geht gar nicht zwingend darum, als Un-
ternehmen bekannter zu werden. Im Zen-
trum der Präsenz kann zum Beispiel auch 
eine zukunftsträchtige Technologie stehen, 
die das Unternehmen entwickelt hat. Mit 
einer offensiven, geschickten Bewirtschaf-

Am Dialog kommt keiner vorbei
Jeder «Hype» ist mit Vorsicht zu geniessen. Gerade Social-Media-Plattformen rufen wegen 
ihrer Omnipräsenz im Alltag bei Unternehmen oft eine Überreaktion hervor: Alle wollen 
möglichst schnell dabei sein, was oft auf Kosten einer sauberen Planung geht. Keine Frage, 
für Unternehmen bieten Facebook und Co. zahlreiche Chancen. Aber wer seinen Auftritt 
nicht durchdenkt, wird nicht profitieren oder sogar einen Reputationsschaden einfahren. Wer 
hingegen dabei sein will, muss sich auf den Dialog einlassen – ohne Kompromiss. 

Text: Stefan Millius*  Bild: zVg
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Social Media

tung lässt sich vielleicht die Themenführer-
schaft in diesem Bereich übernehmen. Die 
Firma XY steht dann über kurz oder lang 
sinnbildlich für einen Fortschritt, von dem 
auch der Endverbraucher profitiert. Gelingt 
das, ist das auch im B2B-Bereich ein hand-
festes Argument bei der Akquisition.

Auf allen Kanälen
Die Formel «Alles aus einem Guss», die bei 
Kommunikationsfragen immer zur Anwen-
dung kommen sollte, gilt auch im Web. Wer 
versucht, auf Facebook den farbenfrohen 
Hansdampf zu spielen, während die Web-
seite aus dem letzten Jahrhundert datiert, 
wird mehr Verwirrung als Begeisterung aus-
lösen. Ideen, die auf Social-Media-Plattfor-
men lanciert werden, müssen auf anderen 
Kanälen mitgetragen werden. Nur so entfal-
ten sie ihre Wirkung und verstärken den ge-
wünschten Eindruck.

Eine konsequente und in sich stimmi-
ge Strategie weist beispielsweise der Ener-
giekonzern Alpiq auf. Das Unternehmen 

hat früh erkannt, dass Energiefragen gesell-
schaftlich relevant sind. Entsprechend kom-
muniziert Alpiq via Web nicht ausschliess-
lich zum Unternehmen an sich, sondern 
thematisiert unter dem Titel immerge-
nugstrom.ch auf der gleichnamigen Web-
seiten generell die Versorgungssicherheit 
in der Schweiz. Mit News, Filmbeiträgen, 
einer Wissensdatenbank und Diskussionsfo-
ren werden die verschiedenen Aspekte der 
Energiezukunft beleuchtet. Dieser Schritt 
über eine herkömmliche Bewerbung von 
Produkten und Dienstleistungen hin-
aus führt zur erwähnten Themenführer-
schaft, die ihrerseits zum Beleg für Kompe-
tenz und Seriosität werden kann. Die User 
nützen die Dialogplattform rege, was Nähe 
zum Verbraucher herstellt und den Weg 
zum direkten Austausch mit diesem eröff-
net. Begleitend dazu ist Alpiq mit immerge-
nugstrom.ch auch auf Facebook aktiv.

Ein Beispiel aus der Ostschweiz sind die 
Appenzeller Bahnen (AB), die seit einiger 
Zeit auf Facebook mit einer eigenen Unter-

nehmensseite präsent sind. Damit tragen die 
AB der Tatsache Rechnung, dass der Zug 
für Herr und Frau Schweizer nicht einfach 
ein Verkehrsmittel ist, sondern einen emoti-
onalen Wert darstellt. Mit Fotos und Videos, 
die Aktivitäten und Aktionen aus dem AB-
Alltag wiedergeben, wird die Bindung zwi-
schen Bahn und Fahrgästen verstärkt. Und 
auch hier ist der direkte Dialog möglich und 
erwünscht.

Dialog ermöglichen
Damit ist der zentrale Begriff gefallen: Dia-
log. Unternehmen wollen «dabei sein», be-
denken aber oft nicht, welche Konsequenzen 
dieser Entschluss hat. Ein Plakat oder ein In-
serat ist eine Ein-Weg-Kommunikation. Der 
Auftraggeber entscheidet sich für eine Bot-
schaft und transportiert diese. Eine Social-
Media-Präsenz hingegen ist das Bekennt-
nis zum Dialog – von der ersten Sekunde an. 
Wird die Dialogmöglichkeit eröffnet, muss 
man aber auch mit kritischen Bemerkungen 
und schwierigen Fragen aus dem Kreis der 
Nutzer rechnen und angemessen reagieren. 

Der Betreuungsaufwand ist somit mehr 
eine qualitative als eine quantitative Frage. 
Auch wenn sich Social Media im Web und 
somit in der IT-Infrastruktur abspielen, ist 
der IT-Verantwortliche meist nicht die rich-
tige Wahl, wenn es um die inhaltliche Be-
treuung der Präsenz geht. Konkrete Beispie-
le zeigen: Hier sind Kommunikationsprofis 
gefragt. Und zum anderen muss der Frage, 
wie man sich bei Facebook und Co. präsen-
tiert, ein klares Konzept zugrunde liegen. 
Dieses muss zudem eingebettet sein in die 
gesamte Kommunikationsstrategie. Oder 
wie ein inzwischen geflügeltes Motto be-
sagt: Unternehmen brauchen nicht etwa 
eine Strategie für den Social-Media-Auf-
tritt, sondern eine Strategie für die Kom-
munikation ganz allgemein – mit Social 
Media als einem von mehreren Pfeilern.

* Der Autor ist Senior Consultant bei der 
YJOO Communications AG in St.Gallen. 
Die Agentur berät Unternehmen und Organi-
sationen in den Bereichen Strategie, Kommu-
nikation und Design. Mehr Informationen un-
ter www.yjoo.ch

Was kann passieren, wenn man sich die 
Vorteile von Social Media – die schnel-
le, massenhafte Durchdringung einer rie-
sigen Konsumentenmenge – zunutze ma-
chen will, aber nicht auf jeden möglichen 
Ausgang vorbereitet ist? Bereits in die Ge-
schichte eingegangen ist der Fall des Kon-
zerns Henkel, der für sein Abwaschmit-
tel Pril die Facebook-Gemeinde um neue 
Design-Vorschläge für die Verpackung bat. 
Zehntausende von Ideen gingen im Rah-
men eines Wettbewerbs ein. Die verspielten 
Facebook-Nutzer wählten viele sehr schril-
le Motive an die Spitze, Henkel aber «berei-
nigte» die Rangliste nach und nach so, dass 
die biederen – und für die Firma brauch-
baren – Gestaltungsvorlagen wieder vorne 
lagen. Mit anderen Worten: Die Spielregeln 
wurden geändert, weil sich das Spiel nicht 
im Sinn der Erfinder entwickelte. Das nah-

men die User sehr schlecht auf, das Ergebnis 
war eine Lawine negativer Kommentare bis 
hin zum Boykottaufruf. 

Das pure Gegenteil bot der Versandhänd-
ler «Otto». Das Unternehmen rief weib-
liche Teilnehmerinnen zu einem Model-
wettbewerb auf, der Hauptpreis: Ein Fo-
to-Shooting. Auch hier konnten die 
Facebook-User abstimmen. Und sie ent-
schieden sich deutlich für – einen Mann. 
Ein Student, der mit blonder Perücke und 
dem Künstlernamen «Der Brigitte» ange-
treten war, holte am meisten Stimmen. Die 
«Otto»-Kommunikationsbrigade bewies 
Professionalität: Sie akzeptierte das Verdikt 
und spannte «Der Brigitte» nach dem ver-
sprochenen Foto-Shooting als Werbefigur 
ein. Das brachte dem Versandhandel viele 
positive Reaktionen und zusätzliche Pub-
licity.

Schlecht gemacht –  
gut gemacht
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Frau Egeli, ist Kunden- oder Mitarbeiter-

zufriedenheit nicht in erster Linie Aus-

druck einer Firmenkultur? 

Absolut. Die Bereitschaft muss von Unterneh-

merseite dafür sozusagen geebnet sein. Erst dann 

können wir mit unserer bewährten Lösung EGELI  

:–crm einsetzen. Beides zusammen ist Grundlage, 

um sich letztendlich einen Vorsprung auf dem Markt 

zu verschaffen.

Welches sind Ihre Ansatzpunkte?

Nun, die sind zahlreich. Denken Sie an die vielen 

Beziehungsebenen, die ein Unternehmen pflegt. 

Kommunikation und Interaktion können verbessert 

werden. Denken Sie an die Arbeitsabläufe im Ver-

kauf oder den Kundenservice. Wir unterstützen Sie 

dabei, diesen laufend zu optimieren. Weiter sind 

wir in der Lage, mit :–crm einen besseren Über-

blick über Vertriebsaktivitäten zu gewährleiten. Das 

Datenmanagement wird professionalisiert, die Neu-

kundengewinnung erleichtert.

Verstehen Sie CRM als Gesamtlösung?

Ja, als flexible und zukunftsorientierte Gesamt-

lösung für Marketing, Vertrieb und Service. Mit 

individuell angepassten Modulen allerdings. :–crm 

sorgt für verbesserte Strukturierung der Geschäfts-

prozesse auf sämtlichen Beziehungsebenen. Und  

Sie haben jederzeit den Überblick über Ihre Akti-

vitäten.

Wer profitiert davon?

Alle, die ihre Potenziale aktiver gestalten und 

nachhaltig dokumentieren wollen. Das gesamte 

Unternehmen und die Mitarbeitenden. Nach aus-

sen gerichtet die Kunden, Lieferanten, Partner, 

Beeinflusser und Beziehungspersonen im Umfeld 

des Unternehmens. Alle Beteiligten haben, wenn 

gewünscht, ortsunabhängig Zugriff auf die relevan-

ten Funktionen. 

Ist der Aufwand gross, wenn ich CRM 

integrieren will?

Nein. Mit geringem Aufwand ernten Sie maximale 

Wirkung. :–crm ist leicht in bestehende IT-Systeme 

zu integrieren. Die IT-Umgebung wächst flexibel 

mit. Natürlich sondieren wir das von Fall zu Fall 

sorgfältig, um die optimale Lösung für jeden Betrieb 

zu gewährleisten. Die Wertschöpfung stimmt mit  

:–crm, der rasche Return on Investment gehört zum 

Erfolgsgeheimnis.

Welche Anbindung ist nötig?

Dem Anwender stehen umfangreiche Funkti-

onen zur Verfügung, die sich an den bekannten 

Microsoft-Benutzeroberflächen Office und Outlook 

orientieren. Microsoft Dynamics CRM überzeugt als 

innovative und umfassende Lösung. 

Was ist Ihre Motivation für EGELI 

Informatik AG?

Ich will bei den Kunden etwas bewirken, initia-

tiv sein. Ich will Lösungen anbieten, von denen 

Kunden sagen: Das hat mir echt was gebracht. Ich 

will auf dem Markt etwas bewegen. Seit über 25 

Jahren entwickeln wir Informatiklösungen, Portale 

für bessere Zusammenarbeit, das bestimmt meine 

Motivation, mein Denken und Handeln Tag für Tag.

EGELI :–crm – die flexible und zukunfts-
orientierte Gesamtlösung
Beziehungen einfach und erfolgreich pflegen, darin liegt der Kernansatz vieler Unternehmen. Was 
braucht es dazu? Gibt es informatikgesteuerte Lösungen, welche diesen Prozess begünstigen?  
Geschäftsführerin Eliane Egeli äussert sich zu :–crm von EGELI Informatik. Seit Jahren erleichtert 
diese Lösung zahlreichen Kunden das Beziehungsmanagement. 

Zum Unternehmen

Die EGELI Informatik beschäftigt rund 40 Mitarbei-

tende. Die Geschäftsleitung liegt in den Händen von 

Eliane Egeli, Geschäftsführung Bereich Entwicklung, 

Werner Egeli, Geschäftsführung Bereich Technik, 

Thomas Marx, Marketing und Verkauf, Christoph 

Maurer, Entwicklung.

Standorte in St.Gallen und Zürich

www.egeli-informatik.ch

informatik@egeli.com

EGELI Informatik AG 

Teufener Strasse 36, CH-9000 St.Gallen

T +41 71 221 1212 

Binzmühlestrasse 13, CH-8050 Zürich

T +41 44 307 1046 
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«Entrepreneurship forever» in Vaduz
Der siebte Unternehmertag Liechtenstein, Rheintal und Vorarlberg am 28. März  
glänzt mit einem  hochkarätigem Programm. Top-Manager Marc A. Hayek,  
Grammy-Gewinner Christian Gansch, Unternehmensberater Fred Kindle und  
Ökonom Klaus W. Wellershoff sind die Aushängeschilder in Vaduz.

Im Cockpit-Gespräch mit Moderatorin Ka-
tharina Deuber («CASH TV», Schweizer 
Fernsehen) geben die Gewinner des Unter-
nehmer-Preises «Entrepreneur Of The Year 
2011» in der Schweiz und Liechtenstein, 
Kai Glatt vom Unternehmen The Rokker 
Company in Widnau und die Brüder An-
ton und Christoph Frommelt von From-
melt Holzbau in Schaan, gemeinsam Einbli-
cke in ihre Entrepreneurs-forever-Geschich-
te. Als spezielle Rubrik unter dem Thema 
«Wie Ideen laufen lernen» zeigen zudem am 
diesjährigen Unternehmertag Jugendliche 
aus der Berufsausbildung, dass unternehme-
risches Denken und Handeln sehr früh ge-
fördert werden kann.

Träger des Unternehmertags
Neben spannenden Referaten zählt ein 
Netzwerk-Apéro zum Programm des Un-
ternehmertags. Träger dieser bedeutenden 
Wirtschaftsplattform für Unternehmer-
tum sind die Regierung des Fürstentums 
Liechtenstein und die Universität Liechten-
stein, Veranstalter der Verein Unternehmer-
tag. Mit an Bord des Unternehmertags sind 
neben zahlreichen Partnern aus der Privat-
wirtschaft verschiedene Wirtschaftsorganisa-
tionen. Dazu zählen der Arbeitgeberverband 
Sarganserland-Werdenberg, die Liechten-
steinische Industrie- und Handelskammer, 
der Liechtensteinische Verband der Unter-
nehmensberater sowie die Wirtschaftskam-
mer Liechtenstein. ■

D
as Motto des siebten Unter-
nehmertags, der am 28. März 
in Vaduz stattfindet, lautet 
«Entrepreneurs forever». Die 

Begrüssungsrede des Unternehmertags hält 
Liechtensteins Regierungschef-Stellvertre-
ter und Wirtschaftsminister Martin Mey-
er. Zu den Hauptreferenten zählt Top-Ma-
nager Marc A. Hayek, Präsident und CEO 
der Traditions- und Luxusmarken Breguet, 
Blancpain sowie Jaquet Droz. Ausserdem 
nimmt er Einsitz in die Konzernleitung der 
Swatch Gruppe, dem grössten Uhrenkon-
zern der Welt. 2001 trat Hayek als Vizeprä-
sident und Marketingchef bei Blancpain 
ein, seit zehn Jahren hat der Schweizer den 
Vorsitz. Ebenfalls aus der Praxis des erfolg-
reichen Unternehmertums spricht Fred 
Kindle. Der Ingenieur aus Liechtenstein, 
ehemaliger CEO der Schweizer Grossun-
ternehmen Sulzer und ABB, ist Partner der 
amerikanischen Beteiligungsgesellschaft 
Clayton, Dubilier & Rice.

Top-Ökonom und  
Unternehmer des Jahres
Eine Einschätzung über die Perspekti-
ven der Weltwirtschaft bietet den Gästen 

des Unternehmertags Klaus W. Wellershoff,  
CEO der international tätigen Unterneh-
mensberatung Wellershoff & Partners in 
Zürich. Er zählt zu den bekanntesten Öko-
nomen im deutschsprachigen Raum und ist 
seit 2011 Honorarprofessor für Angewand-
te Volkswirtschaftslehre an der Universität 
St. Gallen sowie Präsident des Geschäftslei-
tenden Ausschusses der Forschungsgemein-
schaft für Nationalökonomie.

Zum Thema «Der Dreiklang des Entre-
preneurs» referiert am siebten Unterneh-
mertag der vierfache Grammy-Award-Ge-
winner  Christian Gansch. Der Österreicher 
ist international als Dirigent, Musik-Produ-
zent und Consultant tätig. Mit seinem 2006 
erschienenen Buch «Vom Solo zur Sinfo-
nie – Was Unternehmen von Orchestern 
lernen können» begründete er den Trend 
des Orchester-Unternehmen-Transfers im 
deutschsprachigen Raum.

www.unternehmertag.li

Tickets und Informationen sind unter www.unter-

nehmertag.li erhältlich. Der Unternehmertag fin-

det am Mittwoch 28. März 2012 von 13.30 bis 

17 Uhr an der Universität Liechtenstein statt. In 

den vergangenen Jahren war die Tagung jeweils 

mit rund 550 Entscheidungsträgern und Wirt-

schaftsinteressierten ausverkauft.

Marc Hayek

Kai Glatt
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* Dr. Jaap van Dam (PwC St. Gallen) und 

Kristi Leibur (PwC Zürich) beraten Personen 

und Firmen aus der Deutschschweiz und dem 

Ausland bei Fragen zu Vorsorgelösungen mit 

eigener Pensionskasse oder Anschluss an eine 

Sammelstiftung. Sie sind gerne für Sie da: 

jaap.van.dam@ch.pwc.com oder kristi.leibur@

ch.pwc.com, Telefon 058 792 72 00.

Geschickter Umgang mit der PK 
durch Einkauf und Bezug 
Die Eigenverantwortung des Arbeitnehmers nimmt auch bei der kollektiven Vorsorge zu. 
Immer häufiger werden Einkauf und Kapitalbezug in die Pensionskasse (PK) ein Thema. 
Vor- und Weitsicht sind gefragt.

Von Jaap van Dam und Kristi Leibur*

achten, dass ein Kapitalbezug innert drei 
Jahren nach dem Einkauf unzulässig ist. 

Gemäss PK-Statistik wurde im Jahr 2010 
an rund 30 000 Personen ein Gesamtbetrag 
von 5,5 Mrd. Franken als Kapitalleistung 
ausbezahlt. Das sind über 183 000 Franken 
pro Bezüger! Zum Vergleich: Im gleichen 
Jahr bezahlten die Pensionskassen Alters-
renten in der Höhe von 18 Mrd. Franken. 

Es ist erstaunlich und manchmal beunru-
higend, dass sich gerade Personen mit be-
scheidenen Lohn- und Vermögensverhält-
nissen für die Kapitalauszahlung entschei-
den. Falls das Kapital ineffizient angelegt 
wird oder es in kurzer Zeit aufgebraucht 
wird, steigt das Risiko, dass man im letzten 
Lebensabschnitt auf die Fürsorge angewie-
sen ist.
• PK-Einkauf und -Kapitalbezug sind 

wichtige Instrumente für die persönli-
che Finanzplanung. Bei grösseren Be-
trägen ist es ratsam, eine Fachperson 
beizuziehen. 

Einkauf und Kapitalbezug bei Pensions-
kassen waren bei der Einführung des BVG 
kaum vorgesehen. Im letzten Jahrzehnt ha-
ben sich Gesetz und Praxis gerade in diesen 
Bereichen sehr vertieft. Auslöser dafür sind 
die Steuervorteile.

Das Leistungsziel  
der Altersvorsorge 
Das Leistungsziel vom BVG zusammen mit 
der AHV liegt bei 70% des letztverdien-
ten Nettolohnes. Für Schweizer Durch-
schnittsverdiener im Alter von 65 Jahren 
liegt diese Zahl bei zirka 65% mit einem 
Sparkapital in der PK von ungefähr 890% 
des letztverdienten Lohnes. Für Personen 
mit einem höheren Einkommen reduzie-
ren sich diese Zahlen drastisch.

Das maximal erreichbare Alterskapi-
tal lässt sich durch die Summe der Beitrags-
sätze im Vorsorgeplan feststellen: Nach 40 
Beitragsjahren ergibt sich ein Maximum 
von 500% des versicherten Lohnes in ei-
nem BVG-Mindestplan und bis zu 1000% 
in Topplänen. Durch reglementarische Bei-
tragszahlungen sammelt sich also das Fünf- 
bis Zehnfache des letzten versicherten Loh-
nes an. Berücksichtigt man Lohnentwick-
lung und Zinseszins ebenfalls mit, kann das 
Endaltersguthaben noch 200 bis 500% hö-
her ausfallen. 

Zahlreiche Personen erreichen diese 
Soll-Grösse allerdings nicht. Eine unvoll-
ständige Altersvorsorge kann durch feh-
lende Beitragsjahre infolge späten Einstiegs 
ins Berufsleben, längere Aus- und Weiter-
bildungszeiten und andere Faktoren verur-
sacht werden. Mitbestimmend sind zudem 
Reduktionen im Vorsorgeplan und bei den 
technischen Parametern wie niedrige Ver-
zinsung und tiefere Umwandlungssätze. 
Auch persönliche Faktoren wie Scheidung, 

Teilzeitarbeit oder Ähnliches bewirken be-
trächtliche Kürzungen des Alterskapitals. 
Anhand Einkaufstabellen im Vorsorgere-
glement lässt sich die Differenz zwischen 
dem vorhandenen (Ist) und dem maximal 
erreichbaren Sparkapital (Soll) errechnen. 
Diese Lücken, auch Einkaufspotenzial ge-
nannt, können durch individuelle Einkäufe 
geschlossen werden. 
• Durch Addieren der Beitragssätze kann 

man feststellen, ob die PK gute Sparleis-
tungen bietet. Anhand der Einkaufsta-
belle sieht man, ob noch Einkaufspoten-
zial vorhanden ist. 

Der Einkauf
PK-Einkäufe haben im letzten Jahrzehnt 
stark zugenommen: von 1,9 Mrd. Fran-
ken im Jahr 2004 auf 4,1 Mrd. Franken im 
2010. Ein Einkauf in die PK ist verlockend, 
da man diesen vom steuerbaren Einkom-
men abziehen und die Steuerbelastung 
damit reduzieren kann. Als Faustregel gilt: 
Ein Einkauf im höchsten Tarif bewirkt je 
nach Kanton eine Steuerreduktion von 30 
bis 40% der Einlage. Die Steuerlast im Fall 
eines Kapitalbezugs bei der Pensionierung 
beträgt je nach Kanton und weiteren Fak-
toren 5 bis 15%. Man spart netto die Diffe-
renz, also 20 bis 35%. 

Einkäufe in die PK sollten über mehre-
re Jahre verteilt werden, um die Steuerpro-
gression zu brechen. Zudem ist zu prüfen, 
ob Einkäufe im Todesfall als Sondersparka-
pital ausbezahlt oder für die Finanzierung 
der Witwenrente beigezogen werden. Zu-
dem muss die finanzielle Lage der PK im 
Auge behalten werden. 

Der Kapitalbezug 
Der Bezug aus der PK ist zunehmend an 
Regeln gebunden. Zum Beispiel ist zu be-
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Schweizer Finanzplatz  
in US-Geiselhaft
 «Marmor, Stein und Eisen bricht»: So hiess ein Gassenhauer 
von Drafi Deutscher in den Sechzigern. Der Schlager ist  
wieder aktuell. Es gibt Parallelen zum Bankenplatz St.Gallen.  
von Roland Rino Büchel

Die St.Galler Privatbank We-
gelin ist zerbrochen. Hoffent-
lich bricht nicht auch deren 
Nachfolgerin – Notenstein –

zusammen. Dasselbe gilt für eine Reihe weite-
rer ins Visier ausländischer Strafverfolgungsbe-
hörden geratener Banken.

Es begann mit der LGT-CD
Die Probleme fingen vor sechs Jahren an: Ein 
kleiner Gauner dealte mit Kundendaten-CDs 
der Liechtensteiner LGT-Bank. Deutsche Be-
hörden kauften sie ihm für eine siebenstel-
lige Summe ab. Ein anderer Bankangestell-
ter handelte von Genf aus ähnlich geldgie-
rig und verwerflich. Das war im Jahr 2008. 
Die Dämme brachen, die Angriffe aus der EU 
und den USA bekamen starken Rückenwind. 
Die Schweiz beugte sich und knickte rasch 
ein. Wohl auch, weil unser Bundesrat den ei-
nen oder anderen Bluff der Gegner nicht er-
kannte.Zurück in die Ostschweiz: Die Pri-
vatbank Wegelin wurde 1741 gegründet und 
hat Napoleon sowie zwei Weltkriege über-
lebt. Vor einiger Zeit übernahm sie ein paar 
Dutzend US-Kunden von der UBS. Wegen 
dieser Kundengelder blies US-Staatsanwalt 
Preet Bharara zur Attacke auf den Schweizer 
Finanzplatz. Dem fiel das Institut von Kon-
rad Hummler zum Opfer. Zum Vergleich: Die 
UBS hatte Ende Juli 2008 Vermögen von 25 
000 amerikanischen Kunden verwaltet. Das 
führte zum Angriff der US-Behörden auf ein 
paar Angestellte der Bank. Deren Arbeitgeber 
zahlte eine Busse von 780 Millionen Dollars. 
Den US-Behörden wurden von offizieller 
Stelle Daten von 4450 Kunden geliefert. Die 
Naiven in unserem Land glaubten an Ruhe 
nach jenem Sturm.

Zittern ist angesagt
Warum hielt diese nicht an? Weil in den 
Augen prominenter «Amis» der gesamte 
Schweizer Finanzplatz vergiftet ist. Sie und 
die US-Behörden haben weitere Banken 

auf dem Radarschirm. Zittern ist angesagt. 
Amerikanischen Politikern geht es dar-

um, möglichst viele und grosse Bussengelder 
in ihre marode Staatskasse zu spülen. Zehn-
tausende von Selbstanzeigen können sie, lei-
der zu Recht, als Erfolg werten. Wenn zu-
dem der Schweizer Finanzplatz im Wettbe-
werb mit dem amerikanischen geschwächt 
wird, ist das ein höchst willkommener Ne-
beneffekt dieser gnadenlosen Machtpolitik.

Wir dürfen uns nicht alles bieten lassen. 
Das Bankgeheimnis muss die Privatsphäre der 
Unbescholtenen wahren. Unseren Gesetzen 
ist Geltung zu verschaffen. Deshalb ist sicher-
zustellen, dass Daten nur im Rahmen rechts-
staatlicher Verfahren ausgeliefert werden.

Politische Führung ist gefragt
In der Vergangenheit wurden Fehler ge-
macht. Es braucht nun vernünftige Lösun-
gen und politische Führung. Der Finanz-
platz, dem die Schweiz einen beträchtli-
chen Teil ihres Wohlstandes zu verdanken 
hat, steht auf dem Spiel. Ebenso die inter-
nationale Glaubwürdigkeit der Schweiz. 
Zu beidem müssen wir Sorge tragen. Auch 
das Schicksal unserer ganz realen Wirt-
schaft hängt davon ab. Und damit unser aller 
Wohlstand. Auch hier in der Ostschweiz. ■

 › HEV�gegen�bodenrechtliche�
Zwangsmassnahmen
Unter dem Druck der Landschaftsiniti-
ative hat der Bundesrat eine Teilrevisi-
on des Raumplanungsgesetzes ausarbei-
ten lassen. In der Vorberatung hat die na-
tionalrätliche Kommission für Umwelt, 
Raumplanung und Energie (UREK) 
sich für verschiedene Gesetzesänderun-
gen ausgesprochen, die den Eigentums-
rechten zuwiderlaufen. Der Hauseigen-
tümerverband (HEV) lehnt unter an-
derem die Verschärfung bei der Pflicht 
zur Rückzonung von zu gross gerate-
nen Bauzonen ab. Nach seinen Worten 
würde diese Massnahme die Wohn- und 
Produktionskosten weiter verteuern. Mit 
Nachdruck spricht sich der HEV auch 
gegen vorgesehene bodenrechtliche 
Zwangsmassnahmen aus. Bauverpflich-
tungen unter Fristansetzungen grif-
fen massiv und unzulässig in die Rech-
te der Grundeigentümer ein. Der HEV 
gibt denn in einer Mitteilung auch sei-
ner Hoffnung Ausdruck, dass diese Vor-
entscheide im Nationalrat noch korri-
giert werden. 

 › Österreicher�Ball�auch�
in�«unsteten�Zeiten»
Der Österreicher Ball in St.Gallen, früher 
im «Ekkehard» zu Gast, hat seit seinem 
Wechsel ins Einstein Congress neuen 
Schwung und Glanz erhalten. Die dies-
jährige Durchführung im Februar war 
ein Highlight im Ostschweizer Veranstal-
tungskalender. 360 Gäste aus der weite-
ren Umgebung und dem nahen Ausland 
schwangen die Tanzbeine zu den Klän-
gen erstklassiger Musiker – auf dem ei-
gens für den Anlass installierten Spezial-
parkett. Standard und Latein waren ange-
sagt, mit dem bei Österreicher Bällen 
dazugehörenden besonderen Akzent auf 
Walzer. Das Organisationskomitee, gebil-
det aus Mitgliedern des Clubs der Öster-
reicher St.Gallen, hat den Teilnehmern 
ein Dankesschreiben zugestellt, unter an-
derem mit der Absichtserklärung, die 
Balltradition «auch in unsteten Zeiten 
aufrecht halten zu wollen». Der nächste 
Österreicher Ball findet 2014 statt. 

Der Rheintaler Roland Rino Büchel ist SVP-
Nationalrat und Mitglied der Aussenpoliti-
schen Kommission.
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achten, dass ein Kapitalbezug innert drei 
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Gemäss PK-Statistik wurde im Jahr 2010 
an rund 30 000 Personen ein Gesamtbetrag 
von 5,5 Mrd. Franken als Kapitalleistung 
ausbezahlt. Das sind über 183 000 Franken 
pro Bezüger! Zum Vergleich: Im gleichen 
Jahr bezahlten die Pensionskassen Alters-
renten in der Höhe von 18 Mrd. Franken. 

Es ist erstaunlich und manchmal beunru-
higend, dass sich gerade Personen mit be-
scheidenen Lohn- und Vermögensverhält-
nissen für die Kapitalauszahlung entschei-
den. Falls das Kapital ineffizient angelegt 
wird oder es in kurzer Zeit aufgebraucht 
wird, steigt das Risiko, dass man im letzten 
Lebensabschnitt auf die Fürsorge angewie-
sen ist.
• PK-Einkauf und -Kapitalbezug sind 

wichtige Instrumente für die persönli-
che Finanzplanung. Bei grösseren Be-
trägen ist es ratsam, eine Fachperson 
beizuziehen. 

Einkauf und Kapitalbezug bei Pensions-
kassen waren bei der Einführung des BVG 
kaum vorgesehen. Im letzten Jahrzehnt ha-
ben sich Gesetz und Praxis gerade in diesen 
Bereichen sehr vertieft. Auslöser dafür sind 
die Steuervorteile.

Das Leistungsziel  
der Altersvorsorge 
Das Leistungsziel vom BVG zusammen mit 
der AHV liegt bei 70% des letztverdien-
ten Nettolohnes. Für Schweizer Durch-
schnittsverdiener im Alter von 65 Jahren 
liegt diese Zahl bei zirka 65% mit einem 
Sparkapital in der PK von ungefähr 890% 
des letztverdienten Lohnes. Für Personen 
mit einem höheren Einkommen reduzie-
ren sich diese Zahlen drastisch.

Das maximal erreichbare Alterskapi-
tal lässt sich durch die Summe der Beitrags-
sätze im Vorsorgeplan feststellen: Nach 40 
Beitragsjahren ergibt sich ein Maximum 
von 500% des versicherten Lohnes in ei-
nem BVG-Mindestplan und bis zu 1000% 
in Topplänen. Durch reglementarische Bei-
tragszahlungen sammelt sich also das Fünf- 
bis Zehnfache des letzten versicherten Loh-
nes an. Berücksichtigt man Lohnentwick-
lung und Zinseszins ebenfalls mit, kann das 
Endaltersguthaben noch 200 bis 500% hö-
her ausfallen. 

Zahlreiche Personen erreichen diese 
Soll-Grösse allerdings nicht. Eine unvoll-
ständige Altersvorsorge kann durch feh-
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sacht werden. Mitbestimmend sind zudem 
Reduktionen im Vorsorgeplan und bei den 
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dem vorhandenen (Ist) und dem maximal 
erreichbaren Sparkapital (Soll) errechnen. 
Diese Lücken, auch Einkaufspotenzial ge-
nannt, können durch individuelle Einkäufe 
geschlossen werden. 
• Durch Addieren der Beitragssätze kann 

man feststellen, ob die PK gute Sparleis-
tungen bietet. Anhand der Einkaufsta-
belle sieht man, ob noch Einkaufspoten-
zial vorhanden ist. 

Der Einkauf
PK-Einkäufe haben im letzten Jahrzehnt 
stark zugenommen: von 1,9 Mrd. Fran-
ken im Jahr 2004 auf 4,1 Mrd. Franken im 
2010. Ein Einkauf in die PK ist verlockend, 
da man diesen vom steuerbaren Einkom-
men abziehen und die Steuerbelastung 
damit reduzieren kann. Als Faustregel gilt: 
Ein Einkauf im höchsten Tarif bewirkt je 
nach Kanton eine Steuerreduktion von 30 
bis 40% der Einlage. Die Steuerlast im Fall 
eines Kapitalbezugs bei der Pensionierung 
beträgt je nach Kanton und weiteren Fak-
toren 5 bis 15%. Man spart netto die Diffe-
renz, also 20 bis 35%. 

Einkäufe in die PK sollten über mehre-
re Jahre verteilt werden, um die Steuerpro-
gression zu brechen. Zudem ist zu prüfen, 
ob Einkäufe im Todesfall als Sondersparka-
pital ausbezahlt oder für die Finanzierung 
der Witwenrente beigezogen werden. Zu-
dem muss die finanzielle Lage der PK im 
Auge behalten werden. 

Der Kapitalbezug 
Der Bezug aus der PK ist zunehmend an 
Regeln gebunden. Zum Beispiel ist zu be-
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Wussten Sie schon, dass es nun auch eine Ostschweizer Ausgabe des Standardwerks «Who’s who» gibt? Und  
zwar die Liste unserer Abonnenten. Die führenden Persönlichkeiten unserer Region finden Sie hier – im Magazin 
oder unter der Leserschaft. Denn wir setzen auf Qualität statt Quantität, auf Klasse statt Masse. – Elitär, finden Sie?  
Da haben Sie völlig Recht.

www.leaderonline.ch
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Dr. Irene Lanz 

Inhaberin Dr. Lanz & Partner AG, Marketing und Kommunikation, Frauenfeld

Welche(r) Ostschweizer Unternehmer(in) verdient in Ihren Augen besonderen Respekt?

Wie reagieren Sie, wenn Sie bemerken, dass Sie ein Geschäftspartner über den Tisch ziehen will?

Wie verhalten Sie sich in einer geschäftlichen Besprechung, wenn plötzlich Ihr Handy klingelt?

Welchen Luxus gönnen Sie sich ab und zu? 

Wo würden Sie Ihre Ferien verbringen, wenn Sie in einem Wettbewerb zwei Wochen Hotelurlaub in der Ostschweiz gewännen?

In welche geschichtliche Epoche würden Sie sich besuchsweise versetzen lassen, wenn es eine Zeitmaschine gäbe?

Welche drei Dinge würden Sie auf eine einsame Insel mitnehmen?

In welcher TV-Serie oder in welchem Kinofilm hätten Sie gerne mitgewirkt?

 Leader lesen

Wussten Sie schon, dass es nun auch eine Ostschweizer Ausgabe des Standardwerks «Who’s who» gibt? Und  
zwar die Liste unserer Abonnenten. Die führenden Persönlichkeiten unserer Region finden Sie hier – im Magazin 
oder unter der Leserschaft. Denn wir setzen auf Qualität statt Quantität, auf Klasse statt Masse. – Elitär, finden Sie?  
Da haben Sie völlig Recht.

www.leaderonline.ch
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Es ist eine beliebte Slapstickeinlage, 
bekannt etwa aus Schwarz-Weiss-
Klamotten wie «Stan & Ollie» oder 

«Männer ohne Nerven»: die Torte ins Ge-
sicht. Das widerfuhr nun MCR, die sich in 
Genf ohne Personenschutz bewegte. Die 
zweckverwendete Schwarzwäldertorte reiht 
sich ein in so gemeine Attacken wie Bier 
gegen Pascal Couchepin (2004), Joghurt 
gegen Christoph Blocher (2006) oder, vor-
läufiger Höhepunkt bis jetzt, Bauernstiefel 
gegen Doris Leuthard (2009).

Das Geschrei, das ob des infamen Angriffs 
in den Medien losging, könnte allerdings 
vermuten lassen, MCR sei mit glühenden 
Eisen traktiert, auf die Streckbank gelegt und 
schlussendlich aufs Rad geflochten worden. 
«Inakzeptable Aggression, die aufs Schärfste 
verurteilt wird», rief beispielsweise Bundes-
ratssprecher André Simonazzi aus. Alt Bun-
desrat Moritz Leuenberger doppelte nach: 
«Das nächste Mal ist es die Faust, dann das 
Messer.» Nur gut, dass der Täter mit MCR 
wegen ihrer Rolle bei der Pleite der Genfer 
Kantonalbank abrechnen wollte, bei der er 
offenbar Geld verloren hatte, und nicht aus 

politischen Gründen. Man stelle sich vor, er 
sei Mitglied einer bürgerlichen Partei gewe-
sen: Welche Superlative wären dann gefun-
den worden?

Gewalt hat in der Politik nichts, aber auch 
gar nichts verloren – politische Kämpfe wer-
den bei uns verbal ausgefochten. Aber: Wo ist 
die magistrale Empörung, wenn es um bru-
talere Aggressionen geht, die fast täglich vor-
kommen? Wenn Gewalttäter prügeln, verlet-
zen, morden? – Es scheint einfacher zu sein, 
aus dem Elfenbeinturm Verständnis für Ge-
walt zu verbreiten, die einem selber nicht be-
trifft. Nur so ist es zu erklären, dass die Em-
pörung über eine dämliche Tortenattacke 
ungleich schärfer ausfällt als über Angriffe ge-
gen Leib und Leben, welche gewisse politi-
sche Kreise mit Kuscheljustiz und «Täter sind 
Opfer»-Philosophie mitzuverantworten hat.

Vielleicht hilft diese Episode, den hohen  
Damen und Herren die Augen zu öffnen 
dafür, was es für Normalsterbliche bedeu-
tet, Opfer von Gewalt zu werden. Und 
vielleicht hilft sie, die allenthalben in Politik 
und Justiz zu beobachtende Täterfixierung 
zu lockern. ■

Elfenbeinturm
Kaum eine Meldung vermochte soviele Kommentare zu generieren 
wie die Tortenattacke auf alt Bundesrätin Micheline Calmy-Rey. 
«Cruella», wie sie zu Amtszeiten hinter vorgehaltener Hand genannt 
wurde, bekam in Genf von einem empörten Bürger eine Schwarz-
wäldertorte ins Gesicht gedrückt. Der Aufschrei von Medien und 
Prominenten ist laut. von Stephan Ziegler

«Wir prüfen die Bonität von 
Neukunden» Bravo! Und 
was ist mit den bestehenden 
Kunden? «Die kennen wir 
ja». Ach, und warum gehen 
dann zwei Drittel Ihrer Ver-
luste auf deren Konto? «Ich 
kann doch nicht 4000 Kun-
den bei Ihnen prüfen! Das 
wäre viel zu aufwändig und 
zu teuer!» Nun, wir haben 

schon hunderte von Kun-
denstämmen innert Minu-
ten automatisch mit unserer 
Bonitätsdatenbank abgegli-
chen und noch  
jedes Mal eine Handvoll 
fauler Eier gefunden. Die  
so vermiedenen Verlus-
te  haben die Anreiche-
rung noch immer bezahlt 
 gemacht. Wissen Sie was?  

Ich sage Ihnen, wie vie-
le faule Eier Sie haben und 
erst dann entscheiden  
Sie sich für die Anreiche-
rung! 

Faule Eier
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Was denken Sie? mail to: guido.scherpenhuyzen@st.gallen.creditreform.ch
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Sprachausbildung
Informatikausbildung
Kaderausbildung

» Mit Weiterbildung 

   bleiben Sie in Bewegung »

Dipl. Betriebswirtschafter/in HF

Dipl. Marketingmanager/in HF

Dipl. Personalleiter/in NDS HF

Führungsexperte/in mit eidg. Diplom

Führungsfachmann/frau mit eidg. Fachausweis

Führungsfachmann/frau BVS/SVF

Vielseitiges Seminarangebot

Detaillierte Unterlagen unter

 sekretariat@bvs.ch, www.bvs.ch

Tel.  071 22 888 22


