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Es gibt keine Krise mehr

Der LEADER ist zehn Jahre alt. In dieser Dekade haben wir zwei sogenannte Wirtschaftskrisen erlebt. Die
erste erfolgte praktisch zeitgleich mit der Lancierung unseres Magazins. Die zweite begleitete den gross-
ten Teil unserer zweiten fiinf Jahre. Zwei Krisen in zehn Jahren: Man wiirde denken, das miisste reichen,
um eine Volkswirtschaft nachhaltig in die Knie zu zwingen. Verwundert stellen wir fest: Uns geht es
weiterhin gut.

Diverse Branchen und Unternehmen leiden unter Folgeerscheinungen wie der Wahrungsproblematik,
einzelne mussten sogar klein beigeben. Aber das gab es selbst in Zeiten der Hochkonjunktur, und ein
echter flichendeckender Uberlebenskampf sieht anders aus. Damit sollen nicht die Fille verniedlicht
werden, in denen globale Entwicklungen tatséchlich zu einem Stellenabbau oder Schlimmerem gefiihrt
haben. Doch es gilt aufzuzeigen, dass die Krisen-Schlagzeilen in Anzahl und Dramatik unverhéltnisma-
ssig waren, da die Wirtschaft als Ganzes auch in den iibelsten Phasen wie ein grosser Dampfer durchs
stlirmische Meer unterwegs war. Das hat natiirlich auch mit der breiten Diversifikation gerade auch in
unserer Region zu tun. In der heutigen Wirtschaftswelt sind die Probleme des einen die Chancen des an-
deren. Wo exportierende Zulieferer ins Schlingern kamen, punkteten innovative Dienstleister, wo die
Finanzbranche schwéchelte, sorgten Hightech-Unternehmen fiir positive Resultate.

Genau so selbstverstdndlich wie frither pauschalisierend von der Krise die Rede war, sollten wir nun
selbstbewusst deklarieren: Die Krise ist beendet. Viele haben sich ndmlich l&hmen lassen vom Gerede
eines zusammenbrechenden Systems. Im Stil einer sich selbst erfiillenden Prophezeiung hat die Angst
vor der Krise in vielen Féllen erst zu einer solchen gefiihrt. Private gaben kein Geld mehr aus, Unterneh-
men investierten nicht mehr: Natiirlich verscharft sich so die Situation. Deshalb sollten wir nun Gegen-
massnahmen ergreifen und klarstellen: Es gibt keine Krise mehr. Es gibt Wellengang, es gibt den einen
oder anderen Sturm, vor allem gibt es fiir Unternehmen so viele Opportunititen wie noch nie zuvor.
Ergreifen kann sie nur, wer sich nicht in einer Schockstarre aufgrund von Krisenidngsten befindet.

Eine Mitteilung in eigener Sache. Per 1. Januar 2013 iibernehmen Marcel Baumgartner als Chefredaktor
und Stefan Millius als sein Stellvertreter die Leitung der LEADER-Redaktion. Beide waren bereits in den
ersten acht Jahren der LEADER-Geschichte fiir die Magazininhalte verantwortlich. Thre gute Vernetzung
innerhalb des Wirtschaftsstandorts Ostschweiz bietet Gewahr, dass der LEADER auch in den néchsten
Jahren am Puls des Geschehens bleiben wird.

Natal Schnetzer
Verleger

Anzeige

Sie haben vieles erreicht. t

Ihr Partner fiir 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 Zusammen. Einfach. Mehr.
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Eierlieferant und Stromproduzent

Die neueste Innovation der Gefliigelfarm
Riitihof in Appenzell sind schattenspendende
Solarstrom-Panels. Mit ihnen erfiillt der
Gefliigelhalter gesetzliche Auflagen und
produziert gleichzeitig umweltfreundliche
Energie.

Chinakorrespondentin referiert

am Wifo Rheintal

Chinakorrespondentin Barbara Liithi zahlt zu
den hochkarétigen Gésten des 19. Rheintaler
Wirtschaftsforums 2013 in Widnau. Im Inter-
view spricht sie iiber ihren Beruf, das Land
und ihr Leben in China.

Das KMU-Forum - eine diskrete Institution
Das KMU-Forum, ein beratendes Organ der
St.Galler Kantonsregierung und Verwaltung,
arbeitet in erster Linie hinter den Kulissen,
gegen aussen tritt es kaum auf.

Fachmagazin fiir Top-Entscheider

Die neuerdings sechsmal pro Jahr erscheinen-
de Marketing Review St. Gallen ist das
fundierte Fachmagazin fiir Top-Entscheider
im Marketing.

Riesiges Potenzial bei Jugendlichen
Industrieunternehmen aus dem Rheintal
haben sich im Verein «Chance Industrie
Rheintal» zusammengeschlossen und mischen
im Kampf um gute Lernende an vorderster
Front mit.
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Ein Kickboxer
trimmt
Manager fit

Franco Melchioretto aus Staad
macht Manager und Fihrungskrafte
mit Techniken des Kickboxens

fit fir den Alltag.

Seite 18

Engagement in der Férderung

des Berufsnachwuchses

Der CIR-Berufs-Event wurde zum Treffpunkt
von Wirtschaft, Politik, Bildung und
Gesellschaft.

Treffpunkt Ost

Am Konjunkturforum der IHK St.Gallen-
Appenzell war die Konjunktureinschétzung
aufgrund der anhaltenden Unsicherheiten
im Euroraum von Skepsis geprégt.

Vertrauen und Néhe als Wettbewerbsvorteil
Vertrauen und Néhe sind fiir Banken-
beziehungen wichtiger denn je. Als grosste
unabhingige Regionalbank der Ostschweiz
hat sich die acrevis Bank AG diesen Anliegen
verpflichtet.

Debitoren zur Liquiditatsbeschaffung
niitzen

In der Schweiz fasst die Dienstleistung
Factoring bei mittelstdndischen
Unternehmungen zunehmend Fuss.

«Wilde» Kandidatin erobert

das Wiler Stadtprasidium

In der Stadt Wil ist der Entscheid im Kampf
um das Stadtprasidium iiberaus deutlich
ausgefallen.
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Werner Signer:

Publikum aus dem gesamten
deutschsprachigen Raum.

LEADER | Nov./Dez.2012
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«Das St.Galler Publikum
will verfihrt werden»

Das Theater St.Gallen hat sich mit seinen innovativen Programmpunkten
langst einen Namen weit liber die Landesgrenzen hinaus gemacht.

Mit dem Musical «kMoses» steht einmal mehr eine Eigenentwicklung auf dem
Programm. Im Gesprach erklart Werner Signer, Geschéftsfiihrender

Direktor von Konzert und Theater St.Gallen, welche Risiken man mit solch
einem Stuick eingeht und wie man einer altbekannten Geschichte

neuen Schwung verleihen wird.

Interview: Marcel Baumgartner Bilder: Bodo Riiedi/zVg.

Werner Signer, das Theater St.Gallen setzt einmal
mehr auf eine Eigenproduktion. Wo lauern dabei
die Gefahren?

Im Ungewissen. Fiihren Sie ein altbekanntes, be-
waéhrtes Stiick — beispielsweise «West Side Story» —
auf, wissen Sie genau, auf was Sie sich einlassen. Die
Geschichte und die Musik sind bekannt, ebenso die
Rahmenbedingungen und die Wirkung des Musi-
cals auf die Zuschauer. Gibt man hingegen ein Stiick
in Auftrag, haben Sie anfangs nichts weiter als eine
Idee. Diese gilt es zu entwickeln. Und dabei warten
schon die ersten Hiirden auf Sie: Bekommen Sie die
Autoren, die Sie gerne hitten? Wie entwickelt sich

«Wenn die Besucher das Haus verlassen und sich
leer fiihlen, hat man den Auftrag nicht erfillt.»

die Zusammenarbeit mit allen Beteiligten? Funktio-
niert das Ganze? Entsteht letztlich das, was man sich
ertraumt hat? Oder nimmt es allenfalls Dimensionen
an, die den Rahmen unseres Hauses sprengen konn-
ten? Das sind einige Fragezeichen, die im Raum ste-
hen. Und selbst wenn Sie alles 16sen konnen, wissen
Sie noch nicht, ob das Stiick dann auch vom Publi-
kum akzeptiert wird.

Wieso wahlen Sie dennoch diesen Weg?

Weil uns die Erfahrungen aus der Vergangenheit zu-
versichtlich machen. Unsere letzte Weltpremiere
- «Der Graf von Monte Christo» — hat gezeigt, dass
wir es kénnen. Das Stiick wurde schon in zahlreichen
Landern aufgefiihrt, feierte kiirzlich in Japan Premi-
ere. Und der Ursprung war in St.Gallen. Das macht
uns ein wenig stolz. Wenn wir uns auch in Zukunft

als das fithrende Haus der Schweiz im Musicalbe-
reich behaupten méchten, miissen wir diesen Weg
weitergehen. Wir miissen die Bereitschaft haben,
diese Risiken einzugehen, neue Akzente zu setzen
und innovativ bleiben.

Lauft man bei «<Moses» nicht Gefahr, etwas ver-
staubt zu wirken?

Ich kann Thnen garantieren, dass es alles andere als
«verstaubt» sein wird. Das letzte Musical, das sich auf
die Bibel bezog und zum Welthit wurde, war «Jesus
Christ Superstar». Wir sind tiberzeugt, dass auch un-
ser Stiick ein enormes Potenzial hat, dass wir uns ei-
nem Thema widmen, das man so noch nicht gesehen
hat. Und dies auf eine frische und ansprechende Art
und Weise, mit einer modernen Sprache und einer
Musik, die dem Zeitgeist entspricht, ohne Orchester,
dafiir mit einer Rockband.

Wann war die Geburtsstunde dieser Idee?

An der Premiere des «Grafen von Monte Christo»
lernte ich Michael Kunze, einen der erfolgreichs-
ten Musicalautoren tiberhaupt, ndher kennen. Thm
gefiel, was wir beim «Grafen» entwickelt haben,
und ich merkte rasch, dass wir ihn fiir ein Projekt in
St.Gallen gewinnen koénnten. Es folgten schliesslich
mehrere Gespréche, aus denen einige Ideen entstan-
den. Letztlich war es eine Zeitspanne von fast fiinf
Jahren, die vom ersten Gedanken bis zur Auffiihrung
vergehen sollten.

Ist das normal fiir ein Stiick dieser Grossenord-
nung?

Minimal drei Jahre muss man dafiir aufwenden,
ideal sind vier. Nur so gewinnt ein Stiick an Quali-
tdt und Tiefe. Wahrend dieser Zeit wird es unzéhlige

LLEADER | Nov./Dez. 2012
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V.L.n.r.: Werner Signer,
Geschdftsfiihrender
Direktor; Michael
Kunze, Buch und Song-
texte; Dieter Falk,

Musik und Peter Heilker,
Operndirektor.

Theater 1.5

® v

DIE 10

Male umgeschrieben und angepasst. Selbst jetzt ha-
ben wir noch nicht die Endfassung in den Handen.
Wenn im Januar die Proben losgehen, folgen weite-
re Korrekturen. Das ist fiir alle Beteiligten eine sehr
kreative, aber auch eine fordernde Zeit. Aber wir ha-
ben hierfiir die Besten der Besten am Start. Beim En-
semble konnten wir aus iiber 700 Bewerbungen aus-
wéhlen.

«Im Vergleich zur Oper Ziirich
haben wir nicht die nétigen Mittel,
um in direkte Konkurrenz zu treten.»

Und mit Michael Kunze haben Sie einen versierten
Erfolgsautor an Bord.

Exakt. Als Gegenpol steht gewissermassen Songwri-
ter Dieter Falk, der schon viele tolle und erfolgrei-
che Songs geschrieben hat, jedoch noch iiber keiner-
lei Erfahrungen mit Musicals verfiigt. Das sind zwei
Personen mit vollkommen unterschiedlichen Back-
grounds, was zu kreativen Spannungen fiihrt. Ihnen
zur Seite gestellt haben wir Michael Reed, den Haus-
arrangeur von Andrew Lloyd Webber, der fiir die Or-
chestrierung zustandig ist.

GEROTE

Welche Wirkung kann eine solche Weltpremie-
re mit diesen klingenden Namen bezogen auf das
Theater St.Gallen haben? Was versprechen Sie
sich davon?

Einerseits natiirlich, dass man sieht, dass wir den
eingeschlagenen Weg konsequent weitergehen, dass
wir mutig voranschreiten und innovativ bleiben.
Das internationale Interesse der Medien an unserem
Haus macht uns auch attraktiv fiir Kiinstlerinnen
und Kiinstler. Diese wissen, dass ihnen durch ein En-
gagement in St.Gallen das mediale Interesse gewiss
ist. Das macht es uns moglich, hochkaratige Perso-
nen zu verpflichten. Und natiirlich tragen wir durch
unsere Inszenierungen auch den Namen «St.Gallen»
nach aussen. Aus dem gesamten deutschsprachigen
Raum kommen die Besucherinnen und Besucher re-
gelmassig in Scharen ins Theater St.Gallen.

Wie stark widerspiegelt das Theaterprogramm lh-
ren eigenen Geschmack?

Bei unserer Programmplanung geht es in keiner
Weise um meinen eigenen Geschmack. Wenn ich
fiir mich alleine bin, dann bin ich ein reiner Sym-
phoniker. Mahler und Richard Strauss sind dann
meine engste Welt. Aber ich muss mich im Theater
St.Gallen auch nicht selbst verwirklichen. Ich muss

LEADER | Nov./Dez.2012



Chancen erkennen und dafiir sorgen, dass unser
Haus iiber die Region hinausstrahlt.

Wie schafft man das?

Beispielsweise haben wir analysiert, wie wir uns vom
Grossraum Ziirich abgrenzen kénnen. Im Opernbe-
reich ist das schwierig. Im Vergleich zur Oper Zi-
rich haben wir nicht die nétigen Mittel, um in direk-
te Konkurrenz zu treten, dafiir haben wir eine klare
Programmlinie sowie die St.Galler Festspiele. Unse-
re Nische liegt im Musicalbereich. Dieses Segment
wird von den anderen Schweizer Theatern nur in ge-
ringem Masse gepflegt. Sie beschrédnken sich auf das
klassische Repertoire. Hier liegt unsere Chance.

Wie wichtig ist Provokation im Theater?

Sie gehort dazu. Theater muss bewegen. Wenn die
Besucher das Haus verlassen und sich leer fiihlen,
wenn sie nicht im positiven oder negativen Sinne be-
wegt wurden, dann hat man den Auftrag nicht er-
fiillt. Entweder miissen wir ihnen geistige Nahrung
geben oder die Bauchgegend ansprechen. Ideal ist,
wenn man beides erreicht. Aber: Gezielt die Provo-
kation zu suchen, ist billig. Heute sowieso. Es hat ja
alles schon einmal gegeben. Man muss es intelligent
angehen, und es muss eine Botschaft enthalten.

Uns erwartet also kein nackter Moses auf der
Biihne?
Nein. Ganz sicher nicht.

Ist das St.Galler Publikum vergleichbar mit jenem
von internationalen Hausern?

Es ist ein wunderbares Publikum, weil es sehr treu
ist. Es steht zu ihrem Haus. Aber es ist nicht das Pu-
blikum, das bei neuen, unbekannten Stiicken sofort
an die Kassen springt. Das St.Galler Publikum will
verfithrt werden. Beim Stiick «Rebecca» war das
ganz klassisch. Aufgrund der geringen Bekanntheit
des Stiicks hatten wir anfangs Miihe, die Reihen zu
fiillen. Es fehlte das Interesse am Neuen. Als sich
aber herumsprach, wie sehr einen die Auffithrung
beriihrt, mussten wir eine Zusatzvorfithrung nach
der anderen anberaumen. So ist St.Gallen.

«Moses» diirfte gewisse Vorschusslorbeeren er-
halten. Jeder kennt die Geschichte oder zumindest
den Namen.
Stimmt. Jeder miisste einen Bezug zu den Zehn Ge-
boten haben.

Konnen Sie die Zehn Gebote auf die Schnelle auf-
zdhlen?

(Lacht) Auf die Schnelle wohl kaum. Da miisste ich
schon noch etwas iiberlegen.

Das Theater ist stark mit St.Gallen verwurzelt.
Stimmen denn auch die hiesigen Rahmenbedin-
gungen, um mit den internationalen Bithnen mit-
halten zu kénnen?

Kultursponsoring | 9

Invielen Punkten ja. Zum einen kénnen wir gute Pro-
bebedingungen in einem {iberschaubaren Rahmen
bieten, was die Kiinstler in allen Sparten sehr schit-
zen, und zum anderen haben wir ein Team von moti-
vierten und qualifizierten Mitarbeitern im Haus, die
sich immer wieder sehr engagiert fiir ein neues Pro-
jekt einsetzen. Auch ist die Ndhe zu den Flughéfen
Kloten und Altenrhein ein Pluspunkt. Hingegen ist
aus wirtschaftlicher Sicht und mit Blick auf die nati-
onale Medienlandschaft die Lage von St.Gallen eher
schwierig.

Trotzdem sind Sie neben der Oper Ziirich das Haus
mit dem grossten Sponsoringvolumen.
Das macht uns stolz, ja. Wir sind angewiesen auf die-
se Partnerschaften und pflegen sie gewissenhaft.
Denn wir wissen, dass bei einem Ausstieg eines Part-
ners nicht gleich der néchste bereitsteht.

Uber das Stiick «<Moses»

Das Musical erzéhlt die biblische Geschichte des Aus-
zugs der Israeliten aus Agypten auf eine neue und
unkonventionelle Art. Im Mittelpunkt steht Moses,
ein Mann auf der Suche nach Gerechtigkeit und Frei-
heit. Er wurde von Gott berufen, hat jedoch Zweifel.
In einem Lernprozess wird er begreifen, dass Freiheit
nicht nur von Ausserlichkeiten abhéngt.

Die Erzahlung des Alten Testaments ist vertraut und
am Puls der Zeit. Das Konzept von Michael Kunze
eroffnet einen neuen Blickwinkel und gibt der Ge-
schichte um Moses Aktualitat und Farbigkeit. Beriih-
rende Balladen, rasante Ensemblenummern und dra-
matische Sequenzen sollen das Publikum von einem
Hoéhepunkt zu néchsten tragen, wie der Programm-
text des Theater St.Gallen verspricht.

Weltpremiere im Theater St.Gallen: 23. Februar 2013
Buch und Songtexte: Michael Kunze

Musik: Dieter Falk

Orchestrierung und Arrangements: Michael Reed

LEADER | Nov./Dez.2012
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ABACUS Version Internet — fuhrend in Business Software

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

Electronic Banking

>
>
>
>
>
>
>
>
>
>

Informationsmanagement

www.abacus.ch

ABACUS

business software




«Moses» feiert im Februar Weltpremiere. Wird
man anschliessend ldngere Zeit auf die nédchste
Eigenproduktion warten miissen?

Nein. Wir préasentieren bereits 2014 wieder eine
Weltpremiere in St.Gallen. Und die wird nochmals
eine vollig andere Richtung einschlagen. Mehr kann
ich aber derzeit noch nicht verraten.

Zurich fordert regionale Engagements

Zurich als globaler Versicherer legt grossen Wert

auf die lokale Verankerung in der Bevélkerung.
Dazu gehdren auch Sponsoringaktivitdten wie mit
dem Theater St.Gallen. Seit Giber zehn Jahren ist
Zurich Co-Sponsorin - unterstitzt werden die Pro-
duktionen der beiden Musicals «Chicago» und
«Rebecca».Walter Meile, Leiter Marktregion Deutsch-
schweiz, ist stolz, einen solch etablierten Music-
alanbieter begleiten zu diirfen: «<Das Theater ver-
korpert genau unsere Philosophie — Innovation,
Perfektion und die Orientierung an den Kunden-
bedurfnissen.» Zurich nutzt die Prasenz vor Ort,

um ihren Kunden ein unterhaltsames Kulturerlebnis
zu bieten und mitihnen in Kontakt zu treten.

«Das Echo auf diese Kundenevents ist durchwegs
gut und tragt dazu bei, die Bindung positiv zu
beeinflussen.»

Walter Meile, Leiter Marktgebiet Ostschweiz,
Ziirich Versicherungen

Kolumne

Multitasking

Multitasking beschreibt
ein neues Lebensgefiihl:
Die Digitalisierung un-
seres Alltags macht es
moglich, mit der ganzen
Welt nahezu gleichzeitig
im Kontakt zu stehen.
Telefonieren, Mailen,
Twittern, Bloggen, SMS
verfassen, News lesen,
auf Facebook présent
sein, Radio horen und
Fernsehen — die Formen

Carmen Haag ist CVP-
Kantonsrdtin im Thurgau
und Fraktionsprdsiden-
und Angebote der digita- tin der CVP/glp-Fraktion;

len Kommunikation sind Geschdiftsfiihrerin eines

. o Steuerberatungsunter-
schier unerschopflich. nehmens; Betriebsokono-
Doch wo vieles moglich min HWV, Eidg. Dipl.
ist, bleibt auch vieles Financial Consultant

6.8 . 9 FH/E; ive Mi f
beliebig. Dies betrifft Fi LA

inance.
vor allem die Qualitit
der Kommunikation.

Das Positive vorweg: Unser Online-Alltag macht
es moglich, offene Zyklen sofort zu schliessen.
Auf kurze Fragen gibt es eine kurze Antwort —
und bei temporéren Problemen formlose Anfra-
gen. Wer seinen digitalen Haushalt gescheit
strukturiert, wird mehr Effizienz im Umgang mit
seiner Umgebung erzielen, knapp, klar und ohne
barocke Umschweife.

Doch die digitale Allzeit-Verfiigbarkeit birgt auch
Gefahren. Sie vergrossert die Fremdbestimmung
und zwingt uns Themenwechsel in einem derart
hohen Rhythmus auf, dass darunter nicht selten
die Qualitat des Dialogs leidet. Geschwindigkeit
vor Relevanz lautet die Devise.

Weil die digitale Kommunikation eine drastische
Verkiirzung von Sachverhalten bedeutet, gerat
nicht selten die Erfahrungstiefe unter die Réder.
An die Stelle eigener Erkenntnisse tritt Copy Pas-
te ab Google. Und Smartphones wie Tablets pra-
sentieren uns weitgehend unreflektierte Sachver-
halte und kaum Analysen oder die Darstellung
von Entwicklungen. Affenforscher halten uns da-
rum einen wenig schmeichelhaften Spiegel vor,
wenn sie das Twittern oder die Teilhabe an Social
Media mit dem «Geschnatter» von Primaten ver-
gleichen. Die Weltlaufigkeit unserer Sendungen
eliminiert Diskretion, Intimitdt und Vertrautheit.
Damit die Vorziige einer modernen Technologie
deren Nachteile iberwiegen, miissen wir klarer
zwischen Wichtigem und Unwichtigem unter-
scheiden. Und dafiir sorgen, dass wir nicht in die
Falle der standigen Verfiigbarkeit tappen. Die
Smartphones ersetzen unsere leibliche Prasenz
im Kreis von Menschen niemals. Und Omni-
préasenz ist kein Fall von Prestige, sondern die
Vorstufe einer schleichenden Erkrankung.

LEADER | Nov./Dez.2012
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CONFERENCE ARENA

Ein einzigartiges Umfeld fur Events,

Seminare, Betriebsfeiern, Kongresse,
Hochzeiten, Mitarbeiteranlasse,
Schulungen oder Konferenzen.

Mit hochwertiger Gastronomie,
erstklassiger Infrastruktur und
unvergleichlicher Atmosphare.

T07131414 14
www.conferencearena.ch

A FC St.Gallen Event AG
= S A F G A R E A Zurcher Strasse 464
ST.GALLEN CH-9015 St.Gallen
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«Aktuelle Freiheitsstory»

Dieter Falk.

Kurzinterview mit Dieter Falk, Pianist, Komponist und Musikproduzent,
unter anderem fiir PUR, Paul Young, Patricia Kaas und Francine Jordi.

Interview: Marcel Baumgartner Bild: oliver s/pro7

Dieter Falk, was hat Sie an der Zusammenarbeit
mit dem Theater St.Gallen gereizt?

Das Theater St.Gallen hat einen sehr guten Ruf in
der Musicalwelt, gerade weil es auch immer wie-
der Welturauffithrungen mit viel Herz und Engage-
ment initiiert. Den Mut, als Mehrspartenhaus auch
aufwendige Premieren zu inszenieren, hat heute
fast keiner mehr. Dafiir bewundere ich das Theater
St.Gallen und seinen Intendanten Werner Signer,
mit dem mich Michael Kunze bekannt gemacht hat.
Michael Kunzes «Rebecca» lduft ja schon sehr erfolg-
reich am Theater.

Was hat den Ausschlag gegeben, ein Musical Giber
die 10 Gebote zu entwickeln?

2009 bekam ich einen Anruf von der EKD (Evange-
lischen Kirche Deutschland), die mich anfragte, fiir
die Welt-Kulturhauptstadt «<RUHR 2010» ein gro-
sses Werk mit vielen beteiligten Chéren zu kompo-
nieren. Mit Michael Kunze zusammen habe ich dann
das Poporatorium «Die 10 Gebote» geschrieben, das
in Deutschland {iber 100‘000 Leute gesehen haben,
bei insgesamt 15000 mitwirkenden Sangerinnen
und Sangern. Die uralte Geschichte aus der Bibel ist
eigentlich eine «Freiheitsstory», die durch die jiings-
ten politischen Entwicklungen in Nordafrika und
dem Nahen Osten wieder grosse Aktualitdt gewon-
nen hat.

Zudem geht es in den «10 Geboten» um die Leitli-
nien unsere Gesellschaft, die ein ideales Zusam-
menleben regeln kénnten, wenn wir denn woll-
ten.

Genau. Also eine spannende Geschichte, die jeder
irgendwie noch auf dem Schirm hat. Aus dem eher
konzertanten Poporatorium jetzt ein grosses Pop-
bithnenmusical zu entwickeln, war Michael Kunzes
Idee, die Werner Signer sofort aufgegriffen hat. Ein
Jahr lang haben wir die schon Live-erprobten Hits
aus dem Oratorium weiterentwickelt und mit vielen
neuen Stiicken umgeben. Das Ganze wird wohl eines
der popigsten Musicals der letzten Jahre und hat vie-
le Gospel- und Rockanteile.

Welche Hiirden waren bei der Entwicklung von
«Moses» zu meistern?

Von Hiirden kann ich wahrlich nicht sprechen. Her-
ausforderungen gibt es immer, vor allem bei der Fra-
gestellung, wie man eine derart grosse Story auf die
Biihne bekommt. Aber wir haben ein fantastisches
Team, zum grossen Teil aus dem Musical-Mekka Lon-
don, das uns dabei hilft, dass «Moses» grosses Mu-
sikkino fiir die ganze Familie wird. Ich freue mich
sehr auf die Proben Anfang des kommenden Jahres
und werde langere Zeit in St.Gallen dabei sein. Die
Schweiz lasst mich iibrigens momentan nicht los,
denn derzeit produziere ich mit Francine Jordi eine
neue CD.
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Im Banne des «intelligenten Seils»

Mit einer kleinen Seilerei und als Alleinunternehmer startete Martin Ullmann
vor 44 Jahren, heute ist er Chef eines Unternehmens mit 240 Mitarbeitenden
und rund 8000 Seile-Produkten mit Sitz in Abtwil. Hauptsachlichen Anteil
am steilen Auf- und Ausbau hatte seine ausgepragte Innovationsfahigkeit:
Uber 30 Patente sind auf ihn und seine Firmen-Gruppe eingetragen.

Interview: Roland Lambert Bilder: zVg

Martin Ullmann, Sie halten iiber 30 Patente fiir
technische Seil-Innovationen. Eine reiche Aus-
beute fiir 44 Jahre an der Spitze lhres Unterneh-
mens. Horen Sie Kundenwiinsche sehr genau her-
aus? Oder sind Sie besonders neugierig?

Beides. Allem voran aber bin ich speziell neugierig.
Mich interessiert alles, was sich um mein Fachgebiet
«Seil» dreht. Entweder war ich mit den Eigenschaf-
ten eines Seils fiir eine besondere Anwendung unzu-
frieden und suchte nach einer Verbesserung. Oder
eine Idee fiir eine Innovation ziindete bei Kundenge-
spriachen. Oder Kunden traten mit einem expliziten
technischen Problem an mich heran, fiir dasich dann
akribisch eine Lésung suchte.

Und woher hatten Sie den technischen Hinter-
grund? Denn Neugier allein reicht ja noch nicht.

Zugute kam mir, dass ich mit Seilen aufgewachsen
bin, als Junge half ich meinem Vater oft in der Seile-
rei, ich konnte perfekt Seile aus Naturfasern drehen.

«Mich interessiert alles,
was sich um mein Fachgebiet Seil dreht.»

Danach in der Textilfachschule erhielt ich die umfas-
senden technischen Grundlagen sowie das theoreti-
sche Riistzeug zur Seilverarbeitung. Dabei lernte ich
auch alles iiber die gerade aufkommenden, neuarti-
gen Chemiefasern.

Einklarer Wissensvorsprung!

Ja. Als neuer Inhaber der Seilerei Ullmann fertig-
te ich nun mit diesen neuen Materialien, vor allem
Polyester und Polypropylen, Seile fiir die Bereiche
Landwirtschaft, Bau und Industrie. Parallel dazu
belieferte ich mehrere Kleinseilereien, die nicht
mehr auf die neuen Chemiefasern umstellen woll-
ten. Und nebenbei, an Abenden und Wochenen-
den, probelte ich laufend an Verbesserungen mei-
nes Sortiments.

Und dann gelang lhnen lhr erster grosser Wurf...
Ja. Ich entwickelte ein Auto-Abschleppseil, bei dem
ich konsequent die besonderen Eigenschaften der
neuen Chemiefasern nutzte. Es eliminierte alle
Nachteile der damals im Handel erhéltlichen Ab-
schleppsysteme. In einem grossen Vergleichstest ei-
ner renommierten Automobilzeitung siegte deshalb
mein Abschleppseil mit Abstand.

...und gleich danach der zweite.

Ich entwickelte einen Seil-Automaten und konnte
das Patent einem namhaften Schweizer Unterneh-
men verkaufen. Diese beiden ersten Patente waren
die finanzielle Initialziindung fiir mein noch junges
Unternehmen. Einerseits konnte ich nun meine Sei-
lerei modernisieren, andererseits grosse Seil-Men-
gen produzieren und verkaufen, vor allem die ge-
fragten Abschleppseile. Gleichzeitig beschaffte ich
modernste Gerdte und Einrichtungen, um fortan
professionell Forschung und Entwicklung betreiben
zu konnen.

Und da haben Sie Gas gegeben.

Ja. Unser Seilsortiment basierte dannzumal ge-
samthaft auf den gedrehten und geflochtenen Sei-
len. Und diese boten unendlich viele «Spielméglich-
keiten», um sie in der Konstruktion (Kern, Geflecht-
art, Garnkombinationen usw.) und in der Haptik
gezielt zu verdndern. So entwickelte ich unzihlige
Seile mit genau definierten Eigenschaften fiir klar
abgegrenzte Einsatzzwecke. Also Spezialseile —
Gegensatz zu den Allrounder-Seilen der Konkur-
renz. Und dieser Entscheid in Richtung Spezialisie-
rung zahlte sich aus — meine Entwicklungen waren
auf dem Markt gefragt, das Seile-Sortiment wuchs
sprunghaft an.

Welches sind denn aus lhrer Sicht die wichtigsten
Entwicklungen?

Schwierig zu beantworten. Die Wichtigkeit einer
Entwicklung bewerte ich immer mit dem Grad des
erzielten Anwendernutzens. Und dieser ist in jedem
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Bereich ein anderer. Ich beschréanke mich deshalb
hier auf einige Entwicklungen im Hightech-Bereich.
Zu nennen sind da das millionenfach hergestell-
te Riickhalteseil fiir eine Haushaltsmaschine eines
grossen Herstellers, das komplexe Abfangsystem
fiir die Verschalung der Ariane-Rakete im Versuchs-
labor auf Cape Canaveral, das Kommunikations-
«Seil» fiir Feuerwehrleute in lebensgefdhrlichen Si-
tuationen, die Spielplatzgerdte, das international
zur Anwendung kommende Schutzsystem fiir Yach-
ten und Héfen gegen Hurricanes usw. Beijeder Ent-
wicklung lernen wir unermesslich viel dazu — was
dann wieder als Know-how in andere, neue Produk-
te einfliesst.

Nennen Sie ein Beispiel?

Gerade unser Bereich Wassersport hat von Entwick-
lungen profitiert, die wir fiir andere Bereiche rea-
lisiert haben. Als Beispiel nenne ich den Schock-
absorber, dies ist ein in das Spezialseil integrierter
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Martin Ullmann:

«Bei jeder Seilentwicklung
lernen wir unermesslich viel dazu.»

und sich riickstellender Dehnungsbereich, der der
jeweiligen Leine einzigartige Eigenschaften ver-
leiht (kein Ruckeln mehr). Bei unserer Belegtrosse
und dem Ankerseil besteht er aus Natur-Latex. Und

in unseren jlingsten Neuheiten, die wir in Amster-
dam auf der internationalen Maritime-Fachmesse
«METS» vorstellten, haben wir den Schockabsor-
ber technisch in einen Schlagabsorber (wie in unse-
ren Spielplatzgerdten) umgearbeitet. Konkret: Der
ins Seil integrierte Bereich reagiert nicht mehr auf
Zug-, sondern nun auf Schlageinwirkung. Die Was-
sersport-Produkte, die diese Neuheit in sich tragen,
sind unsere leichtgewichtige Fenderleine und der
schlanke, nur 65 mm dicke Fender. Dazu kommt,
dass wir im Wassersport vermehrt unsere neues-
te Seilgeneration — die Paraloc-Konstruktion, eine
Art gewobenes Seil - einsetzen, weil es die fiir Was-
sersport-Leinen optimalen Eigenschaften, wie hohe
Abrieb- und Klemmfestigkeit, geringste Dehnung,
gute Haptik usw., liefert.
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Sie verfiigen iiber Produktionswerke in Deutsch-
land, Ungarn und Thailand. Der Hauptsitz lhres
Unternehmens ist aber nach wie vor in Abtwil. Be-
kennen Sie sich zum Standort Schweiz?

Ja, aus Uberzeugung. Hier in Abtwil betreiben wir
Forschung und Entwicklung, zudem produzie-
ren wir hier einen ausgewéhlten Teil unseres Sorti-
ments und haben alle Produkte an Lager. Dies, um
unser Kunden-Versprechen - 24-Stunden-Liefer-
service — einzuhalten. Hier verfiigen wir auch iiber
ausgezeichnete Fachleute, um bestellte Produkte,
wie Belegtrossen, Segelschoten usw. oder Drahtsei-

«Das intelligente Seil kann erzahlen,
was es erlebt hat. Daran arbeiten wir.»

Zwei der neuesten

Ullmann-Entwicklungen:

Leichtgewichtige Fender-
leine und schlanker
Fender «Usacord», beide
fiir den Wassersport.

le, Ketten- und Gurtengehénge kurzfristig auf Kun-
denwunsch konfektionieren zu kénnen. Solche Kun-
den-Service-Centers unterhalten wir ebenfalls in
Chur und Lonay (VD).

Blicken wir zum Abschluss nach vorn. Wo setzen
Sie zukiinftig die Schwerpunkte fiir Innovationen?
Unsere Entwicklungsarbeit konzentriert sich jetzt
auf die Substitution, das heisst, wir suchen Wege, um
herkommliche Seile, zum Beispiel Drahtseile, in an-
gestammten Anwendungen durch Chemiefaser-Sei-
le abzuldsen. Aus Griinden des Gewichts, der Kosten
und der Langlebigkeit.

Und das Chemiefaser-Seil selber - sehen Sie da
noch Verbesserungspotenzial?

bebled b bs i s i o o i

Durchaus, ja. Wir mochten das «intelligente Seil» auf
den Markt bringen. Ein Seil, das «erzdhlen» kann,
was es erfahren, erlebt hat. Es tragt einen Chip in
sich, iiber den es kommuniziert. Es teilt mit, ob es
verstreckt worden ist und wenn ja, wie viele Belas-
tungen in welchem Grad es in welchem Bereich er-
fahren hat. Es sagt ganz klar: «Jetzt miisst IThr mich
ersetzen, ich kann die geforderte Sicherheit nicht
mehr garantieren. Oder aber: Ich bin allen an mich
gestellten Anforderungen nach wie vor gewachsen.»
Anwendungen sind beispielsweise Bergseile, Liftsei-
le aus einem neuartigen Chemiefasergarn usw. Das
«intelligente Seil» hélt uns schon einige Zeitin Bann,
und wir sind schon relativ weit in der Entwicklung.
Sie werden also wieder von uns horen.

Zur Unternehmensgruppe

Seilfabrik Ullmann Group, Abtwil, mit Filialen in

Chur und Lonay (VD), ist ein innovativer, internatio-
nal tatiger Hersteller von Seilen flir nahezu alle
Branchen: Wassersport, Baugewerbe, Architektur,
Industrie, Forst und Landwirtschaft sowie Freizeit.
Das Unternehmen mit rund 240 Mitarbeitenden hat
Niederlassungen in Deutschland (ehemals Bremer
Tauwerke), Ungarn (Mamutec Hungary Kft.), Thailand
und Frankreich. Das aktuelle, lieferbare Sortiment
umfasst rund 8000 Artikel. Das in der Ullmann-Grup-
pe, inkl. Mamutec AG Schweiz, konzentrierte Know-
how ist immens: Es umfasst insgesamt 500 Jahre
Wissen und Erfahrung rund um die Seile-Herstellung
und -Konfektionierung aus Natur- und Kunststoff-
fasern. www.usacord.com
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Verwaltungsrate unter dem verrechnungs-
steuerlichen Schwert des Damokles’

Stellen Sie sich vor, Ihr Nachbar zieht ins Ausland und Sie kaufen ihm seinen

Sportwagen ab. Als Eigentliimer dieses Fahrzeuges erhalten Sie einige Tage
spater eine Busse iiber CHF 250, weil ihr Nachbar vor einem Monat ein Rotlicht
Uberfahren hat. Annahmegemass stiinde namlich im Gesetz, dass Sie als neuer
Eigentiimer mit dem alten Eigentliimer solidarisch fiir dessen Bussen haften.
Macht das Sinn? Kaum, denn Sie haben ja nichts Falsches gemacht. Dennoch, lie-
be Verwaltungsrate, kann es lhnen - im iibertragenen Sinn - genau so ergehen.

Was im Strassenverkehr nicht angeht, kann bei der
Verrechnungssteuer vorkommen. Daran hat das
Bundesgericht in seinem Entscheid vom 19. April
2011 (2C_868/2010) wieder einmal erinnert. Arti-
kel 15 Abs. 1 lit. a des Verrechnungssteuergesetzes
besagt némlich, dass die mit der Liquidation betrau-
ten Personen bis zum Betrag des Liquidationsergeb-
nisses solidarisch mit dem Steuerpflichtigen (d.h.
der Gesellschaft, deren Verwaltungsrat Sie sind) haf-
ten. Sie haften fiir die Steuer-, Zins- und Kostenforde-
rungen, die wiahrend ihrer Geschéftsfithrung entste-
hen, geltend gemacht oder féllig werden.

Es ist zwar versténdlich, dass Sie als Verwaltungsrat
solidarisch haften fiir Steuerforderungen, die wéh-
rend ihrer Geschaftsfiihrung entstehen — wie Sie auch
zu Recht die Busse erhalten, wenn Sie nach dem Kauf
des Sportwagens das Rotlicht selber {iberfahren. Lei-
der haftet der Verwaltungsrat jedoch auch fiir Steuer-
forderungen, die wiahrend seiner Geschéftsfiihrung
lediglich geltend gemacht oder fallig werden — also fiir
die Busse, die erst nach dem Verkauf des Sportwagens
zugestellt wird. Konkret: Die Haftung umfasst auch
Steuerforderungen, die vor Amtsantritt des Verwal-
tungsrates entstanden sind, aber erst wahrend dessen
Amtsdauer geltend gemacht werden. Dieser Aspekt
wird von Verwaltungsraten haufig missverstanden.
Zwar entfallt die Haftung, soweit ein Verwaltungs-
rat nachweist, dass er alles ihm Zumutbare zur Fest-
stellung und Erfiillung der Steuerforderung getan
hat. Mit ,alles Zumutbare‘ hat der Gesetzgeber aber
eine hohe Hiirde gesetzt. Auch niitzt es einem Ver-
waltungsrat wenig, darauf hinzuweisen, dass ihm
die nétigen Kenntnisse fehlen. Denn wer ein Mandat
als Verwaltungsrat annimmt, von dem er weiss, dass
er es nicht ordnungsgeméss ausfiihren kann, verletzt
seine Sorgfaltspflicht. Dies gilt in besonderem Masse
auch fiir Treuhdnder und Anwilte.

Nun kann man sagen, das sei alles kein Problem, weil
es offensichtlich ist, wann eine Gesellschaft liquidiert
werden soll. So einfach ist es dann aber leider doch

nicht, weil in solchen Fallen héufig die faktische Liqui-
dation und nicht die echte Liquidation von Bedeutung
ist. Darunter versteht man die Aush6hlung einer Ge-
sellschaft, indem man ihr die wirtschaftliche Substanz
entzieht. Dies kann auf vielerlei Wegen geschehen
und es ist auch nicht immer einfach, dies zu erkennen.
Noch viel schwieriger zu erkennen ist, wann die fakti-
sche Liquidation iiberhaupt begonnen haben soll. Die-
ser Zeitpunkt ist fiir die Bemessung der Steuerforde-
rung aber von grosster Bedeutung. Das Bundesgericht
erkennt zwar die Problematik, dass man aus der Ret-
rospektive (d.h. wenn die Eidg. Steuerverwaltung die
Verrechnungssteuerrechnung verschickt) manches
als Liquidationsschritt beurteilen kann, was bei echt-
zeitlicher Betrachtung noch als normale Geschaftsta-
tigkeit betrachtet werden konnte. Leben muss der Ver-
waltungsrat damit aber dennoch.

Zusammenfassend kann gesagt werden, dass auf-
grund der klaren Gesetzesbestimmungen und der
bundesgerichtlichen Rechtsprechung bereits vor der
Ubernahme eines Verwaltungsratsmandats Vorsicht
geboten ist. Die kritische Auseinandersetzung mit
der finanziellen Vergangenheit und Geschéftstatig-
keit der Gesellschaft sowie begleitender Massnah-
men (bspw. keine Einzelzeichnungsberechtigungen,
Priifung von Transaktionen mit Nahestehenden)
sind deshalb zwingend. Letztlich geht es darum, dass
auf die Wiirde der Verwaltungsratswahl nicht die
verrechnungssteuerliche Biirde folgt.

Autoren

Rolf Helfenberger,
eidg. dipl. Steuerexperte,
Partner, steuerpartner ag

Christoph Lehmann,
eidg. dipl. Steuerexperte,
Partner, steuerpartner ag
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Ein Unternehmer geht
in Kampfstellung

Er war einst selbst Kickboxer auf europaischem Topniveau und hat viele er-
folgreiche Kampfsportler geschult. Daneben hat sich Franco Melchioretto
aus dem st.gallischen Staad aber vor allem in einem seinen Namen gemacht:
Mit den Techniken des Kickboxens macht er er Manager und Fiihrungskrafte
fit fiir den Alltag und verhilft dem Kampfsport so zu einem besseren Image.
Selbst Ostschweizer Top-Unternehmer wie D6If Friih sind durch seine harte
Schule gegangen. Und inzwischen ist Melchioretto langst selbst Unterneh-

mer — mit einer klaren Mission.

Text: Stefan Millius Bilder: Bodo Riiedi

Er entspricht nicht dem Bild eines Kampfsportlers,
das Laien haben und das durch entsprechende Billig-
Actionfilme transportiert wird. Frano Melchioretto
ist 58 Jahre alt, nicht viel grosser als 1.70 Meter und
von normaler Statur. Wer ihn und seine Geschichte
kennt, ahnt allerdings, welches Potenzial sich in dem
durchschnittlichen Korperbau versteckt. Melchio-
retto war einst Kickbox-Europameister und trainiert
seit iber 30 Jahren Kampfsportler in dieser Diszip-
lin. Der ehemalige TV-Servicemann hat neben sei-
nem eigentlichen Beruf seine Marke «Power Defen-
se» aufgebaut. Seit einigen Monaten widmet er sich

«Es gibt viele Vorurteile,
was den Kampfsport angeht.»

nur noch dieser Mission. Kampfsport-Schulen nach
seiner Philosophie gibt es in St.Gallen, Teufen, Ror-
schach, Arbon, Romanshorn und Zuckenriet. Bald
sollen weitere in St.Margrethen und in Winterthur
folgen, die Erschliessung der ganzen deutschspra-
chigen Schweiz ist das Ziel. Und konkret gesprochen
wird von Ablegern in den USA und in Dubai. Franco
Melchioretto ist inzwischen Kampfsport-Unterneh-
mer. Seinen Erfolg hat er der Tatsache zuzuschrei-
ben, dass er vieles bewusst anders macht als andere.

Hartes, realistisches Training

1982 habe er seine erste Schule eréffnet, erinnert
sich Melchioretto im Gespréch. «Ich wollte meine
Erfahrung als Kampfsportler weitergeben, ich un-
terrichte gerne und halte es fiir eine sinnvolle Tétig-
keit», sagt er iiber seinen damaligen Antrieb. Wah-

rend der letzten Jahrzehnte hatte der Staader immer
wieder ambitionierte, talentierte Kickboxer unter
seinen Fittichen, die er auf Erfolge im Ring trimm-
te. Gleichzeitig wurde Melchioretto bewusst, dass da
eine weitere Gruppe von Interessenten wartete: Leu-
te, die nicht in erster Linie Kampfsport betreiben wol-
len, aber fit sein mochten. Daraus entstand das Kon-
zept «<Power Defense», das der Trainer so umschreibt:
«Ich habe alle gefdhrlichen, ungesunden Aspekte aus
dem Kampfsport entfernt und gebe nur die positi-
ven Seiten des Trainings weiter.» Das Ergebnis sei ein
hartes, realistisches Training ohne Raubbau.

Fiir Melchioretto, der einst Kunstradfahren betrieb
und spater mit Karate begann, ist Kickboxen die um-
fassendste Art, Fitness zu betreiben. Gerade Fiih-
rungskréfte aus der Wirtschaft kdnnten besonders
viel mitnehmen aus diesem Training: «Diese Leute
miissen sich taglich durchsetzen, stark sein, die Ell-
bogen ausfahren, und zwischendurch miissen sie
sich auspowern.» In vielen Unternehmen habe man
erkannt, dass korperliche Fitness eine Vorausset-
zung fiir Leistungsfahigkeit im Beruf sei. Den Frust,
den jeder von uns ansammelt, mit Kampfsport abzu-
bauen, sei optimal, «aber das muss in der richtigen
Dosis geschehen, und dafiir habe ich Power Defen-
se kreiert.» Bediirfnisgerecht gibt es inzwischen auch
Trainingsangebote bei Interessenten zuhause sowie
in den Firmenrdumlichkeiten.

Die Auswirkungen des Trainings kann Franco Mel-
chioretto an seinen «Schiitzlingen» direkt beobach-
ten. Fitness sorgt fiir ein besseres Konzentrations-
und Durchsetzungsvermogen, es steigert das Selbst-
bewusstsein, Koordination und Reaktion werden
positiv beeinflusst, «man fiihlt sich im Alltag einfach
besser.» Wie bei jeder Sportart miisse man darauf
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Franco Melchioretto:

Kampfsport-Unternehmer
auf «Power-Defense»-Mission.

LEADER | Nov./Dez.2012




% HSG TALENTS
Y& Universitit St.Gallen CONFERENCE 2013

HSG TALENTS CONFERENCE 2013

YOUR TALENT
YOUR OPPORTUNITY
OUR CONFERENCE

OPENING PANEL | 26.2
MESSE & MBA LOUNGE | 6.3
PRASENTATIONEN | 27.2 - 21.3
WORKSHOPS | 27.2 - 21.3
INTERVIEWS | 4.3 - 22.3
COMPANY DINNER | AB 27.2

Melden Sie sich noch heute an unter: www.hsgtalents.unisg.ch

Sponsoren: Medienpartner: Naturalsponsoren:

keme  IWC HR Today [IEYREN WONEN TAGBLATT /wuz o —

Kungsine: - o= e

Nutzfahrzeuge

Gabelstapler -t

Service Dienstleistungen e
Mieten Niederstetienstr.13 '_95?Sthwaﬂenb 071 929 5

e e




Hartes, realistisches achten, dass man die Grenzen seines Korpers nicht

Training ohne Raubbau. iiberschreitet. Melchioretto lasst die neuesten wis-
senschaftlichen Erkenntnisse in seine Trainings ein-
fliessen, interpretiert sie aber selbst weiter dank sei-
ner jahrzehntelangen Erfahrung. «Ich bin mit bald
60 Jahren selbst noch fit und habe nie grossere Ver-
letzungen erlitten, viel falsch gemacht haben kann
ich also nicht», meint er schmunzelnd.

«Fuihrungskrafte miissen sich taglich durchsetzen,
stark sein, die Ellbogen ausfahren,
und zwischendurch miissen sie sich auspowern.»

Erfolgserlebnisse erzielen

Fragen wie die rund um Erndhrung, die eng mit der
Fitness zusammenhéngen, fliessen in seine Arbeit
mit ein. Dabei ist er sich bewusst, dass seine Kun-
den - gerade diejenigen aus der Wirtschaft — mess-
bare Resultate wiinschen. Manager stehen téglich im
Wettbewerb, setzen sich Ziele und vergleichen sich
mit anderen. Mit Priifungen und dem Erreichen be-
stimmter Giirtelfarben lésst sich laufend kontrollie-
ren, wo man steht — «so haben auch die Schiiler, die
nicht in den Ring steigen, ihre Erfolgserlebnisse.»
Gangz spezifisch trainiert Melchioretto mit jedem Ein-
zelnen auf ein individuelles Ziel hin. Mit Ausnahme
einer guten Grundgesundheit gibt es deshalb auch
keine Vorgaben fiir eine Aufnahme ins Training. Wer
seit Jahrzehnten keinen Sport mehr getrieben habe,
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miisse natiirlich langsam beginnen — doch Power De-
fense sei grundsitzlich fiir jeden geeignet.

Die schnelle Verbreitung des Konzepts in der
Deutschschweiz ist der Zufriedenheit der Schiiler zu
verdanken. Franco Melchioretto selbst erteilt Trai-
nings in Teufen und Rorschach; an den meisten an-
deren Standorten sind es ehemalige Absolventen, die
ihr Wissen weitergeben, dazu kommen Vertreter an-
derer Kampfsportarten, die sich von Power Defense
iiberzeugen liessen. Melchioretto selbst wirft regel-
mdssig einen Blick in die Trainings an den verschie-
denen Standorten und nimmt Priifungen ab.

Gesund und wirkungsvoll

Ein Spitzenbanker, der Inhaber eines Ingenieur-
biiros, ein Medienunternehmer: Sie und weitere
schwitzen wéhrend eines Augenscheins in Teufen ge-
rade beim Training. Die wenigsten von ihnen héitten
sich vor einigen Jahren wohl vorstellen kénnen, ei-
nes Tages Kickboxen zu betreiben. Es gebe viele Vor-
urteile, was Kampfsport angeht, sagt Melchioretto,
«und ich verstehe das zum Teil auch, weil es schlech-
te Beispiele gibt.» Sein Ziel mit Power Defense sei der
Spagat zwischen gesund und wirkungsvoll. Leute,
die aus den falschen Motiven heraus Kampfsport er-
lernen wollen, finden kaum den Weg zum ehemali-
gen Europameister, weil es sich 1angst herumgespro-
chen hat, dass hier seri6s und fair gearbeitet wird —
und keine «Schldger» herangeziichtet werden. Dass
hier Leute mit verschiedenen korperlichen Voraus-
setzungen und unterschiedlichem Trainingsstand
zusammen auf der Matte stehen, ist nur dank dieser
Philosophie moglich. Das Niveau des Gegners wird
im Sparring beriicksichtigt, niemand muss befiirch-
ten, im Training verletzt zu werden.

Doch wie sieht es denn mit dem Aspekt der Selbst-
verteidigung aus? Profitieren die Schiiler neben der
verbesserten Fitness im Verteidigungsfall von ih-
rem Training? Absolut, sagt Franco Melchioretto. «In
den Sparrings, also im Ubungskampf, treffen wir die
richtigen Stellen, lassen die Hand aber locker.» Im
Ernstfall, wenn man beispielsweise angegriffen wer-
de, kenne man die richtigen Schldge — und muss den
Schlag «nur» noch durchziehen. Ein Szenario, von
dem die Schiiler von Melchioretto allesamt hoffen,
dass es nie eintrifft. Doch darauf vorbereitet wéren
sie im Bedarfsfall.

Power Defense in der Ostschweiz

In den vergangenen Jahren hat das von Franco
Melchioretto entwickelte «<Power Defense» starke
Verbreitung gefunden. Das Trainingskonzept wird
in der Ostschweiz inzwischen an einer Reihe von
Standorten angeboten und soll weiter ausgedehnt
werden. Informationen dazu gibt es im Internet

unter www.powerdefense.ch.
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Publireportage

Vom Potenzial iiber der Grenze

Deutschland, Italien und Osterreich zihlen zu den Top-Handelspartnern
der Schweiz. Da liegt es nahe, die Kontakte zu intensivieren, oder?

20 Prozent der Schweizer Exporte landen in Deutsch-
land, knapp 8 Prozent in Italien und nahezu 5 Pro-
zent in Osterreich. Der grenziiberschreitende Wirt-
schaftsraum bietet viel Potenzial, aber wird dieses
auch gezielt genutzt? «Aufgrund des starken Fran-
ken und der politischen Krise in Europa stellen wir
bei einigen unserer Unternehmerkunden eine Art
Riickzug auf den Schweizer Markt fest. Das hangt
auch damit zusammen, dass in der Vergangenheit
kaum in grenziiberschreitende Netzwerke investiert
wurde», stellt Gerhard Burtscher, BTV Leiter Markt
Schweiz, fest.

Chancenim Bodenseeraum

Indes hat gerade die Eurokrise gezeigt, wie potent
der Bodenseeraum ist und welche Chancen er bietet
—im Export und als Beschaffungsmarkt. «Viele KMU
haben griffige Strategien entwickelt und sich auf den
von der SNB festgelegten Wechselkurs eingestellt.
Sie nutzen verstarkt die Moglichkeit, in Euro einzu-
kaufen und sie denken iiber Produktionsstandorte
ausserhalb der Schweiz nach. Aufgrund der dhnli-
chen Kultur, der wirtschaftlichen Stéarke und der geo-
grafischen Néhe bietet der Bodenseeraum die dafiir
idealen Voraussetzungen», ist Burtscher {iberzeugt.

T

-
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Von KMU zu KMU

Selbstverstandlich muss jede Entscheidung mit Be-
dacht getroffen werden. Als ldnderiibergreifende
Bank fiir den exportorientierten Mittelstand kennt
die BTV die Bediirfnisse ihrer Kunden und deren

Internationalisierungsstrategien. Die BTV verfiigt
iiber ausgezeichnete Markt- und Branchenkenntnis-
se sowie ein dichtes Netzwerk an Unternehmerkun-
den mit dhnlichen Zielen. So fiihrt die BTV ihre {iber
7000 Firmenkunden in der Schweiz, in Stiddeutsch-
land, Norditalien, WestOsterreich und Wien lander-
iibergreifend zusammen. Ob im Einzelgespréach oder
bei Netzwerkveranstaltungen: Ein gezielter Aus-
tausch mit Unternehmern, BTV Experten und in-
ternationalen Netzwerkpartnern der Bank eroffnet
neue Perspektiven — fiir Unternehmerkunden glei-
chermassen wie fiir die Bank selbst.

Jetzt neu: BTV Vier-Lander-Cash

Die Bediirfnisse unserer Unternehmerkunden ha-
ben zu einem neuen Baustein im internationalen
Zahlungsverkehrs-Angebot der BTV gefiihrt: zum
neuen Italien-Modul des Zahlungssystems BTV Vier-
Lander-Cash. Sie haben Niederlassungen oder Ge-
schiftspartner in Italien bzw. mochten das italieni-
sche RiBa-Verfahren nutzen? Mit der BTV kein Pro-
blem, denn seit kurzem bieten wir unseren Kunden
die Moglichkeit, ein Konto in Italien zu erdffnen.
Mit BTV Vier-Lander-Cash konnen unsere Kunden
iiber eine einzige Bedieneroberflache alle Transak-
tionen von ihren Konten in Osterreich, Deutschland,
der Schweiz und - jetzt neu — Italien durchfiihren.

Publireportage

Gerhard Burtscher,

BTV Leiter Markt Schweig,
bringt mittelstdndische,
exportorientierte Unter-
nehmer ldnderiibergrei-
fend zusammen.

Mit BTV Vier-Lander-Cash erméglichen wir ein Cash
Management, das nicht nur kostengiinstiger, son-
dern auch schneller und effizienter als jede Teill6-
sung ist.

VIER
B I VLANDER

BTV verbindet Unternehmerkunden

Mit ihrem Netzwerk von tiber 7000 Unternehmer-
kunden in der Schweiz, in Stiddeutschland, Nordita-
lien, Westdsterreich und Wien schafft es die BTV, ge-
winnbringende, grenziiberschreitende Kontakte zu
initiileren. Denn gerade im Austausch mit Branchen-
kollegen und Experten aus unterschiedlichen Fach-
bereichen erkennen wir neue Chancen. Damit er-
mdglicht die BTV Losungen, die grenziiberschrei-
tende Geschéfte einfacher und vorausschauender
machen. Die BTV VIER LANDER BANK ist die Bank fiir
exportorientierte, mittelstandische Unternehmen,
die ihre Kunden bei allen wesentlichen Entscheidun-
gen umfassend und aus einer Hand betreut.

Kontakt

BTV Staad am Bodensee
Hauptstrasse 19, 9422 Staad

Tel. +41(0)71 8581010

E-Mail: btv.staad@btv3banken.ch
www.btv-bank.ch
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Vom Eierlieferanten
zum Stromproduzenten

Die Landwirtschaft und verwandte Betriebsarten werden nur selten genannt,

wenn es um unternehmerische Innovationen geht. Zu Unrecht, wie der

Riitihof in Appenzell Innerrhoden beweist. Auf der Gefliigelfarm werden
jahrlich liber fiinf Millionen Eier produziert. Der Freiland-Betrieb von

Rolf Inauen gilt in der Branche dank grossen Investitionen in die Anlagen
als mustergiiltig. Die neueste Innovation sind schattenspendende Solar-
strom-Panels. Mit ihnen erfiillt der Geflligelhalter gesetzliche Auflagen und
produziert gleichzeitig umweltfreundliche Energie.

Text: Stefan Millius Bilder: Bodo Riiedi

Auf den ersten Blick wirkt der Riitihof hoch iiber
Haslen in Appenzell Innerrhoden wie so viele Land-
wirtschaftsbetriebe in den Streusiedlungen, die den
Kleinkanton prdgen. Beim Rundgang wird schnell
Kklar, dass der Vergleich nicht haltbar ist. Hier auf
dem Riitihof, der bereits in den 50er-Jahren als Ge-
fliigelbetrieb gegriindet worden war, ist heute eine
Gefliigelzucht mit Eierproduktion angesiedelt, die in
verschiedener Hinsicht Massstébe setzt.

Lieferant fiir Migros

Seit zwei Jahrzehnten wirkt Rolf Inauen, der Sohn des
Betriebsgriinders, hier als «Hausherr». Seither ist der
Riitihof kontinuierlich gewachsen. Rund 18000 Hen-
nen in fiinf Herden, ausnahmslos in Freilandhaltung,
legen jahrlich etwa 5,2 Millionen Eier. Inauen ist Lie-
ferant fiir das Label «Aus der Region. Fiir die Region.»

Fiir zusatzliche Kilowattstunden sorgen freistehende
Solarpanels auf der griinen Wiese hinter dem Hof.

der Migros, die Eier von seinem Hof sind mit dem Gii-
tesiegel «Culinarium» zertifiziert. Auch die Medien in-
teressieren sich langst fiir den Grossproduzenten und
seinen Hof auf der Sonnenseite des Appenzellerlands.
Das liegt nicht zuletzt daran, dass der Riitihof gegen-
iiber seinen Anfangen kaum wiederzuerkennen ist.
Die laufende Erhéhung der Standards bei der Tier-
haltung zwang die Betriebe, sich den neuen Gege-
benheiten anzupassen. So mancher Produzent ver-
mochte hier nicht Schritt zu halten und verschwand
von der Bildflache. Rolf Inauen verstand es stets, aus
der Not eine Tugend zu machen — wobei das natiir-

lich auch mit hohen Investitionen verbunden war.
Natura-Volieren mit Tageslicht und verschiedenen
Etagen, ein Wintergarten filir die Tiere, ein hoher
Automatisierungsgrad fiir die Reinigung, die Fiitte-
rung und die Entnahme der Eier: Der Riitihof ist heu-
te langst ein moderner Vorzeigebetrieb, in dem eine
Handvoll Leute fiir Hochstleistung sorgen — qualita-
tiv und quantitativ.

Fiir Rolf Inauen dienen diese Investitionen verschie-
denen Zwecken. Zum einen hat er die Wirtschaftlich-
keit seines Betriebs massiv erhoht. Und zum ande-
ren wird er dem Tierschutz und den hohen Kunden-
anforderungen gerecht. «In Sachen Tierhaltung und
Hygiene akzeptieren die Konsumenten zu Recht kei-
ne Kompromisse», sagt Inauen. Dasselbe gilt fiir die
Grossabnehmer der Labelproduktion.

Schritt zum Stromproduzenten

Was die Tierhaltung angeht, setzt der Appenzeller
also seit langem auf Nachhaltigkeit. Inzwischen ist
er noch einen Schritt weitergegangen. Die Kombina-
tion aus unternehmerischem Denken, gesellschaft-
lichem Verantwortungsbewusstsein und Interesse
an moderner Technologie hat zu weiteren Ausbau-
ten gefiihrt. Schon vor einiger Zeit bestiickte Rolf
Inauen das Dach des Hiihnerstalls mit Solarpanels.
Das dréngte sich fiir ihn auf, da der Energiebedarf in
seinem Betrieb hoch ist und dieser auf einer Anhche
Richtung Sonnenseite liegt.

Fiir zusétzliche Kilowattstunden sorgen inzwischen
freistehende Solarpanels auf der griinen Wiese di-
rekt hinter dem Hof. Etwa auf Brusthdhe auf einem
Gerlist montiert, spenden die Panels den Hennen
Schatten. Wahrend auf anderen Betrieben Baume
oder Tarnnetze vor der Sonne schiitzen, erfiillt In-
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Rolf Inauen:

Keine Kompromisse
in Sachen Tierhaltung.
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auens Konstruktion gleich zwei Ziele. «Ich kann da-
mit die gesetzlich vorgeschriebene Schattenschutz-
flache fiir die Legehennen erfiillen und produziere
gleichzeitig umweltfreundliche Energie», sagt In-
auen. Mit diesem Schritt wurde der Gefliigelhalter
auch zum Energieproduzenten, da die Solaranlage
mehr Strom abwirft, als der Riitihof verbraucht.

Stallbau mit Solar-Knowhow

Hilfreich bei diesem Unterfangen war, dass Rolf In-
auens Bruder Urs ebenfalls vor Jahrzehnten das
zweite Standbein des elterlichen Betriebs iibernom-
men hat. Die R. Inauen AG in Appenzell plant und
baut unter anderem Stélle und Einrichtungen fiir die
Gefliigelzucht. Die Integration von Photovoltaiksys-
temen ist ein wachsender Zweig im Unternehmen.
Mit «natura solar» wurde eigens eine Schwesterfirma
gegriindet, die sich auf integrierte und intelligente
Solarstromanlagen spezialisiert hat - nicht nur, aber
auch fiir die Landwirtschaft.

Die Integration von Photovoltaik-
systemen ist ein wachsender

Zweig im Unternehmen.

Die Gebriider sehen hier grosses Potenzial. «Viele
Landwirtschaftsbetriebe konnten mit der Produkti-
on von Solarstrom neue Einnahmequellen erschlie-
ssen», sagt Rolf Inauen. Auf dem Riitihof wird also
gewissermassen getestet, was auch anderswo funk-
tionieren konnte. Zwar sind zunédchst Investitionen
noétig. Aber je nach Art des Betriebs steigt nicht nur
die Nachhaltigkeit, sondern auch die Wirtschaftlich-
keit. «Bei der Eierproduktion gilt: Je besser die Oko-
bilanz ausfillt, desto grosser ist die Nachfrage», so
Rolf Inauen. Eine Feststellung, die auch fiir andere
landwirtschaftliche Betriebsarten zutreffen diirfte.
Bereits plant der Riitihof-Besitzer eine Ausweitung
der Solarstromproduktion. Auch der extern gelege-
ne Aufzuchtstall in Haslen soll mit Solarpanels be-
stiickt werden. Im Endausbau wird Rolf Inauen mit
der Kraft der Sonne so viel Strom produzieren wie
er fiir 45 Haushalte benétigt wiirde — und damit weit
mehr, als er selbst nutzt. Fiir den Gefliigelhalter ist
damit der Beweis erbracht: «Wirtschaftlichkeit und
Nachhaltigkeit schliessen sich nicht aus.»

Zum Unternehmen

Die Geflligelfarm Ritihof Haslen wird in zweiter
Generation in der Familie Inauen gefihrt. Aufgrund
der hohen Standards in den Bereichen Tierschutz,
Hygiene, Futterqualitdt und Lebensmittelsicherheit
beliefert Rolf Inauen seit Jahren unter anderem die
Migros. Neben den Legehennen wird auch eine
eigene Aufzucht von Junghennen betrieben.
Weitere Informationen unter www.ruetihofeier.ch.
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Prestigeprojekt
Kantonsbibliothek

Im August letzten Jahres
wurde die Bibliotheks-
initiative eingereicht.
Diese verlangt die Er-
richtung einer neuen
Kantonsbibliothek an
zentraler Lage in der
Stadt St. Gallen. Die
Idee ist nicht neu, denn

zu eben diesem Zweck A

erwarb die Regierung

o Michael Gétte
vor einigen Jahren das SVP-Fraktionspréisident
Gebidude der ehemaligen ~ Gemeindeprdsident
Tiibach

Hauptpost. Thre Plan-
studien, bei denen von
Investitionen bis zu 120
Millionen Franken die Rede war, stiessen bei
allen biirgerlichen Parteien auf grossen politi-
schen Widerstand. Als Folge daraus hat die
Regierung im Januar 2011 bekannt gegeben,

auf das Projekt zu verzichten.

Nun will die Regierung als Gegenvorschlag zur
Bibliotheksinitiative auf ihren Entscheid zurtick-
kommen und setzt den Neubau der Kantonsbibli-
othek wieder auf die politische Agenda. Fiir In-
vestitionskosten von rund 70 Millionen und
jéhrlichen Betriebskosten von etwa 7,5 Millionen
Franken sollen die bereits bestehenden Biblio-
theken Vadiana und die stédtische Freihandbibli-
othek zur neuen Kantonsbibliothek zusammen-
gelegt werden. Ausserdem sieht der Gesetzes-
entwurf vor, die Gemeinden zu verpflichten, eine
Grundversorgung der Bevolkerung mit Biblio-
theken sicherzustellen.

Als Vorstandsmitglied der Gesellschaft «Pro Vadi-
ana», einem Forderverein der Kantonsbibliothek,
sehe ich den Handlungsbedarf im st. gallischen
Bibliothekswesen, bin aber personlich iiber-
zeugt, dass das vorliegende Projekt zum jetzigen
Zeitpunkt denkbar ungiinstig ist.

Ich bin gespannt, wie die biirgerliche Mehrheit
unseres Parlaments diese wie auch andere
Vorlagen, gleichzeitig wie das diistere Budget
2013 in der Novembersession diskutiert.

Esist vollig unverstandlich, dass die Regierung
eine neue Kantonsbibliothek errichten will,
gleichzeitig jedoch dem ganzen Staatspersonal
den Lohn kiirzt und voraussichtlich auch ein
weiteres Sparpaket zur Sanierung des Staats-
haushaltes beschliessen muss. Ebenso, dass sie
die Gemeinden mit neuen Ausgaben belasten
will. Offenbar sind ihr die Realisierung eines
Prestigeprojekts wichtiger, als die dringende
Sanierung der Kantonsfinanzen.
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«Die Europaer hoffen, dass China
ihnen aus der Schuldenkrise hilft»

Barbara Liithi ist seit 2006 als Chinakorrespondentin fiir das Schweizer
Fernsehen tatig. Die mehrfach ausgezeichnete Journalistin zahlt zu den
hochkaratigen Gasten des 19. Rheintaler Wirtschaftsforums am 25. Januar
2013 in Widnau. Im Interview spricht die zweifache Mutter iiber ihren

Beruf, das Land und ihr Leben in China.

Interview: Andrea Haag, Freicom AG Bilder: zVg

Barbara Liithi, China hat fiir viele Menschen in der
Schweiz erst durch lhre Arbeit als SRF-Korrespon-
dentin ein Gesicht bekommen. Ist das Bild, das Sie
vermitteln, umfassend?

Dieser Meinung bin ich natiirlich, sonst wiirde ich
nicht so berichten. Das ist mein oberster Grundsatz
als Journalistin. Ich berichte iiber viele Themen,
Wirtschaft und Kultur, iiber die Entwicklung in den
Grossstadten, iiber die neue Mittelklasse, aber eben
auch tiiber die Verlierer des Wirtschaftsbooms, zum
Beispiel Bauern, die ihr Land an Bauunternehmer
verlieren.

hai bauen, aber dafiir das ganze Jahr lang von ihren
Kindern getrennt leben, weil diese zuriickbleiben auf
dem Land und dort mit den Grosseltern aufwachsen.
Ich erhalte sehr viele Feedbacks zu meinen Berich-
ten. Die meisten sind sehr positiv und bestatigen im-
mer wieder, dass ich das Richtige tue und vermittle.
Es ist sehr spannend, die Zuschauer iiber das Leben
hier aufzukléren.

Sie tragen auch Nachrichten in die Welt hinaus, die
China nicht immer im besten Licht dastehen las-
sen. Hatten Sie schon Probleme wegen lhrer Medi-
enberichterstattung?

Auf der einen Seite sind natiirlich die Reaktionen

«lch sehe es als Privileg, Zeuge sein zu kdnnen,
wie sich dieses Land mit Riesenschritten
auf den Weg an die Weltspitze macht.»

der Zuschauer. Da gibt es viel Positives, selten Ne-
gatives. Man merkt aber, dass die negativen Reakti-
onen vor allem von Personen kommen, die nicht so

Dieses rasante Wachstum hat eben auch Schattensei-
ten. Eines der grossten Probleme in China ist die Kor-
ruption der Behorden, die Menschen sind dariiber
auch wiitend. Das kann man téglich auf chinesischen
Blogs lesen. Diese soziale Ungerechtigkeit konnte die
soziale Stabilitdt im Land gefidhrden. Das sind alles
grosse Themen, und nur wenn man iiber alle Aspek-
te berichtet, hat der Zuschauer eine Chance, die neue
Wirtschaftsmacht China zu verstehen.

Was sollen die Menschen in der Schweiz iiber Chi-
nawissen?

Es geht darum, ein Bild des realen Lebens in China
zu vermitteln. Ich lebe in diesem Land, lebe mit den
Menschen und der Kultur. Die Menschen, die meine
Berichte sehen, sollen nicht nur die Shanghai Sky-
line kennen, sondern auch wissen, was die Proble-
me eines Bauern oder eines Wanderarbeiters sind.
Wanderarbeiter, die das Riickgrat der chinesischen
Wirtschaft bilden, die diese Metropolen wie Shang-

viel Zeit auf dem Land verbracht haben wie ich. Leu-
te, die in Luxushotels in der bestgelegensten Strasse
abgestiegen sind und nur in den besten Restaurants
speisen. Diese Personen wissen nicht immer so viel
iiber das Leben ausserhalb, die Probleme der drme-
ren Bevolkerung. Als Journalistin geht es mir darum,
ein umfassendes Bild zu vermitteln. Ich sehe es als
Privileg, Zeuge sein zu konnen, wie sich dieses Land
mit Riesenschritten auf den Weg an die Weltspitze
macht. Es ist ja ganz klar, dass das eine riesige Her-
ausforderung fiir die chinesische Regierung ist und
dass bei so einem Prozess auch viele Probleme gibt:
Umweltschutz versus Entwicklung zum Beispiel. Das
braucht alles Zeit.

Natiirlich mahnt auch die Regierung immer mal
wieder zur Vorsicht. Man darf in China eine gewis-
se Linie nicht {iberschreiten. Es gibt heikle Themen.
Zum Beispiel Dorfer, die nur verschmutztes Wasser
zum Leben haben, weil die Fabriken die giftigen Ab-
wisser in den Fluss lassen. Oder gewisse Regionen,
die man nicht betreten oder dariiber berichten soll.
Wihrend der Jasmin-Revolution zum Beispiel gab es
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Barbara Liithi:

«Eines der gréssten Probleme
in China ist die Korruption.»

viele Verbote. Setzten die Journalisten sich iiber die-

se hinweg, riskierte man sein Journalisten-Visum. Es
war heikel, iiber die Demonstrationen zu berichten.
Es geht dabei nicht um mich selber, sondern auch um
meine Arbeitskollegen. Meine Assistentinnen beglei-
ten mich und damit setze ich sie automatisch einer
gewissen Gefahr aus. Ich muss also auch abschétzen,
in wie weit sich das Risiko einer Berichterstattung
noch lohnt, ohne das etwas passieren konnte.

Warum ist es wichtig, dass Journalistinnen wie Sie
aus Landern wie China berichten?

Jeder Journalist ist auf der Suche nach spannen-
den Berichten. Dabei geht es um das normale Leben,
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Spannungen, iiber Schwierigkeiten und Herausfor-
derungen des Landes. Was in China geschieht, be-
trifft uns alle. Die Geschichten haben nicht nur Ein-
fluss in China, sondern oft einen globalen Zusam-
menhang. Zum Beispiel Chinas Abbau von Seltenen
Erden. Die Welt zeigt mit dem Finger auf China, weil
der Abbau enorme Umweltverschmutzungen mit
sich zieht. Aber es gibt in vielen Landern seltene Er-
den, sie wird einfach nicht abgebaut, eben wegen des
Schadens fiir die Umwelt. Alle sind froh, dass China
das macht und sie den Rohstoff dort einfach einkau-
fen konnen.

Als China den Export mit Quoten belegte, ging ein
Aufschrei durch die Industrienationen. Aber Ange-
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bot und Nachfrage bestimmt die Wirtschaft, das Tun
eines Landes.

Was miissen Schweizer KMU beachten und wis-
sen, wenn sie sich im Markt China etablieren wol-
len? Was raten Sie einem Unternehmen, das in Chi-
na Fuss fassen will?

Oberstes Gebot ist, alles zu vergessen, was man
bereits weiss. Man muss sich zu 100 Prozent auf
China und deren Kultur einlassen. Der kulturelle
Kontext ist in China ganz anders. Ein schriftlicher
Vertrag zum Beispiel hat nicht den gleichen Stel-
lenwert wie in der Schweiz. Ein Handschlag, eine
personliche Besprechung, wiegt mehr, wenn man
sich die Zeit nimmt und das Vertrauen seines chi-
nesischen Geschéftspartners gewinnt. Es ist wich-
tig, standig vor Ort présent zu sein und den Kon-
takt mit den Menschen, den Geschéftspartnern zu
suchen. Die sogenannten «Soft Factors» sind sehr
wichtig in China. Man kann nicht mit der Attitiide
kommen: ich zeige denen jetzt, wie es lduft. Das
funktioniert gar nicht.

China ist ein faszinierendes, auch schwieriges
Land. Wo sehen Sie die grossten Herausforderun-
gen?

Die grosste Herausforderung fiir China ist die Um-
strukturierung der Wirtschaft. Weg vom tibermassi-
gen Export und hin zu mehr heimischem Konsum.
Das ist aber nicht ganz einfach, denn die Chinesen

«Was wichtig ist in Peking -
immer den Luftwert kontrollieren.»

sind grosse Sparer und etwa 75 Prozent der Bevol-
kerung stellt noch keine grosse Kaufkraft dar. Damit
das also gelingt, muss das Haushalteinkommen erst
grosser werden, es muss bessere Pensionen und Sozi-
alleistungen geben.

Zur Exportabhéngigkeit: 40 Prozent des BIP kom-
men vom Export, in den Kiistenregionen sind es gar
bis zu 80 Prozent. Als der Export einbrach wegen der
Krise in Europa und Amerika, traf das die chinesi-
sche Wirtschaft empfindlich. China will also weg von
iiberméssigen Export und will mehr auf Eigeninno-
vationen setzten.

Global tritt China immer selbstbewusster auf. Das
Land meldet seine Machtanspriiche an zum Beispiel
in der Pazifikregion. In Europa erhofft man sich, dass
China den Europdern aus der Schuldenkrise hilft.
China wird investieren, aber will sicher wirtschaft-
lich und politisch mehr Einfluss nehmen.

Sie leben mit ihrer Familie in China. Wie sieht ein
Tagim Leben von Barbara Liithi aus?
Sehr busy (lacht). Die grosse Tochter geht in den
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Grenzgénge und Spitzenleistungen

Das 19. Rheintaler Wirtschaftsforum am 25. Januar
2013 in Widnau findet wieder mit ganz besonderen
Gasten statt. Die Chinakorrespondentin des Schwei-
zer Fernsehens Barbara Liithi, die ehemalige Ober-
blrgermeisterin von Frankfurt Petra Roth, der blinde
Profi-Bergsteiger Andy Holzer und Fussballexperte
und Manager Reiner Calmund referieren und er-
zéhlen ihre Geschichten zum Thema Grenzgdnge
und Spitzenleistungen. Das traditionelle Wirtschafts-
forum findet bereits zum 19. Mal statt und steht
unter dem Patronat des Arbeitgeberverbandes des
Rheintals AGV. Anmeldungen unter www.wifo.ch.

Kindergarten. Ich arbeite im Biiro, habe eine Nan-
ny, die auf die Kinder zusétzlich aufpasst, wenn
ich und mein Mann nicht da sind. Was ich jeden
Tag mache und wichtig ist in Peking: Immer den
Luftwert kontrollieren. Bei hoher Verschmutzung
schliessen die Schulen und Kindergérten zum Teil.
Dann miissen wir flexibel sein, oder die Nanny
springt ein und schaut nach den Kindern. Wir ver-
suchen, einen normalen und geregelten Alltag zu
gestalten.

Warum China? Sie konnten doch in einem europai-
schen Land ein bequemeres Leben fiithren, gerade
mit einer Familie.

Schon friih hat mich China fasziniert. Es ist ein auf-
strebendes Land, das sich schnell entwickelt. Es ist
sehr spannend, das zu verfolgen. Ich habe tolle Men-
schen kennengelernt in meiner Zeit in China. China
hat ein riesiges Potential und unglaublich talentierte
Menschen. Wenn die neue Regierung jetzt die wirt-
schaftlichen und sozialen Herausforderungen meis-
tert, dann ist es nur eine Frage der Zeit bis China die
USA als grosste Wirtschaftsmacht iiberholt. Die Pro-
gnose gehen von 2016 bis 2019.

Ist das Leben und Arbeiten fiir Sie in China ein
Grenzgang?

Auf jeden Fall. China denkt ganz anders als wir in
Europa. Die Kultur konnte unterschiedlicher nicht
sein. Zum Beispiel wiahrend der Olympiade wurde
das Land offener. Aber das hielt nicht lange. Man ver-
sucht zu berichten, aus allen Sparten, wird manch-
mal auch daran gehindert. Es ist nicht immer ein-
fach. Ich arbeite mit Chinesen zusammen, das ist
sehr angenehm. Ich trage aber fiir meine Arbeitskol-
legen auch eine gewisse Verantwortung. Ich bespre-
che viel mit meinen Mitarbeitern, auch um abzuwé-
gen, ob sich die Dinge lohnen oder nicht. Es ist mir
wichtig, mit meinen chinesischen Mitarbeitern eine
Geschichte zu besprechen, bevor wir sie produzie-
ren. Die Meinung meiner chinesischen Kollegen ist
mir da ganz wichtig.
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Hintergrund

Das KMU-Forum
segelt unter dem Radar

Gute Rahmenbedingungen fiir die Unternehmen: Das ist nur mit einem
funktionierenden Dialog zwischen Politik, Verwaltung und Wirtschaft
moglich. St.Gallen will diesen mit dem sogenannten KMU-Forum fiihren,
einem beratenden Organ von Regierung und Verwaltung. Seit 2006 ist
dieses Gremium aktiv. Wie die Bilanz nach sechs Jahren aussieht, ist schwer
eruierbar. Denn: Das KMU-Forum arbeitet in erster Linie hinter den Kulissen,
gegen aussen tritt es kaum auf. Eine Spurensuche.

Text: Stefan Millius Bild: Bodo Riiedi

Wer mehr wissen will {iber das «KMU-Forum
St.Gallen», der muss hartnéckig bleiben. Der Prési-
dent des Gremiums ist nicht ganz einfach zu errei-
chen. Das konnte daran liegen, dass das bewusste Fo-
rum ein Milizgremium ist, dessen Mitglieder gleich-
zeitig auch noch ein Unternehmen fiihren, in der
Politik aktiv sind — oder beides. Dennoch ist ein direk-
tes Gesprach bei Recherchen iiber diese Einrichtung
unabdingbar. Denn online ldsst sich erst recht nichts
Aktuelles erfahren. Eine Web-Suche fiir KMU habe

Die Hauptmeldung auf der Webseite
des KMU-Forums datiert vom Marz 2011,
ist also eineinhalb Jahre alt.

der Kanton lanciert, heisst es als Hauptmeldung auf
der Webseite des KMU-Forums; die Meldung datiert
vom Mérz 2011, ist also eineinhalb Jahre alt. Gefolgt
sind diese «News» von der Mitteilung, dass das KMU-
Forum aufgrund seiner erfolgreichen Arbeit weite-
re vier Jahre wirken darf. Das wurde der Welt im Juli
2010 verkiindet.

Rein konsultativer Charakter

Aktualitdt sucht man auf der Webseite also vergeb-
lich. Auf den zweiten Blick liegt das aber wohl in der
Natur der Sache. Denn das KMU-Forum bohrt dicke
Bretter, bildlich gesprochen, und es lésst sich nicht
Tag fiir Tag Neues berichten aufgrund des langfristi-
gen Charakters des Auftrags. Das Forum setzt sich zu-
sammen aus Mitgliedern der kantonalen Behorden,
KMU-Vertretern sowie Reprédsentanten des kantona-
len Gewerbeverbands und der Industrie- und Han-
delskammer. Das Gremium berét Regierung und Ver-

waltung. Es hat keine Entscheidungsmacht, sondern
rein konsultativen Charakter. Im Vordergrund steht
das Ziel, neue Belastungen fiir die Unternehmen zu
vermeiden und bestehende Belastungen zu verrin-
gern.

Positive Zwischenbilanz

Eine gute Idee, ohne Frage. Der erste Président des
KMU-Forums, der einstige IHK-Direktor Hubertus
Schmid, war stets ein Vorreiter der Idee eines KMU-
Vertraglichkeitstests gewesen. Dass Wirtschaftsver-
bédnde und kantonale Behdrden regelmissig an ei-
nen Tisch sitzen, ist 16blich. Die St.Galler Regierung
zog nach den ersten vier Jahren denn auch eine po-
sitive Bilanz und beschloss eine Weiterfithrung der
Arbeit um vier Jahre. Auf Unternehmensseite sieht
es ein bisschen anders aus. Nicht etwa, dass die Ar-
beit des KMU-Forums kritisiert wiirde, nein: Vieler-
orts ist ganz einfach dessen Existenz unbekannt. Das
wiederum diirfte daran liegen, dass hier viel Gutes
getan, aber kaum dariiber gesprochen wird. Im Re-
chenschaftsbericht 2011 sind die getroffenen Kom-
munikationsmassnahmen festgehalten: Eine Medi-
enmitteilung und der Jahresbericht wurden publi-
ziert, dazu kam ein Auftritt des Forumsprésidenten
an einer Konferenz, an der er dazu aufrief, Unter-
nehmen sollten sich im Fall von Belastungen direkt
beim KMU-Forum melden. Wirklich sensibilisiert
diirften die Unternehmen angesichts dieser beschei-
denen Verlautbarungen nicht sein.

Was aber passiert, wenn ein Unternehmer dennoch
auf das KMU-Forum zugeht? Die Massnahmen, die
im Rechenschaftsbericht genannt werden, horen sich
eher nach langfristiger Beeinflussung als nach schnel-
len konkreten Verbesserungen fiir KMU an. Zu finden
sind vor allem passive Wendungen wie «Empfehlun-
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Ernst Dobler:

«Riesiger Papierberg abgebaut»
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SIND SIE BEREIT?



gen abgegeben», «in die Diskussion involviert», «An-
liegen aufgenommen». Ernst Dobler, Président des
KMU-Forums, widerspricht diesem Eindruck. «Das
KMU-Forum kiimmert sich um administrative Prob-
leme der KMU, indem man zunéchst im Gespréach mit
der betroffenen Behorde nach einer einvernehmli-
chen Losung fiir das Problem sucht», fithrt er aus. Als
Beispiel nennt Dobler den Vollzug der Brandschutz-
vorschriften bei den Fluchtwegen, wo konkrete Ver-
besserungen erreicht wurden. Man habe mehrere
Félle analysiert und Vorschlége fiir den Vollzug erar-
beitet. Auf der Basis einer wissenschaftlichen Unter-
suchung und mehrerer Studien sei jetzt eine Gesamt-
revision der kantonalen Brandschutznormen in Vor-
bereitung.

Submission vereinfacht

Ein weiteres aktuelles Beispiel ist das neue St.Galler
Baugesetz. «Bereits in der Konzeption des neuen
Baugesetzes hat das KMU-Forum mitgewirkt und
Informationsforen der ersten Phase im Jahr 2010
moderiert», sagt Ernst Dobler. Das KMU-Forum ste-
he grundsétzlich hinter der Vorlage, habe aber «im
Einzelnen ein kritisches Augenmerk auf das geplan-
te Gesetz» gelegt. Dobler: «Fiir zentrale Elemen-
te wie die Sondernutzungsplanung oder die Rege-
lung der Verfahren ist noch der Nachweis zu erbrin-
gen, dass sie tatsdchlich KMU-freundlich sind.» Hier
bleibt das Forum also am Ball. Als ein ganz konkretes
Beispiel einer Verbesserung lasse sich die Submis-
sion nennen. Bis im letzten Jahr war eine Eingabe

Vielerorts ist die Existenz des
KMU-Forums ganz einfach unbekannt.

aller Unterlagen nur auf Papier und bei jedem Pro-
jekt einzeln notwendig. «Ein riesiger Papierberg», so
der Prasident des KMU-Forums, «den wir abbauen
konnten: Jetzt kann die Meldung weitgehend elekt-
ronisch erfolgen, wobei die Informationen, die sich
langfristig &ndern, nur noch ein Mal pro Jahr gemel-
det werden miissen.»

Bei der Bilanz der Arbeit des KMU-Forums muss auch
ein Blick auf die entstehenden Kosten geworfen wer-
den. Diese fallen sehr moderat aus. Sitzungen und
Spesen der Forumsmitglieder werden analog zu kan-
tonalen Kommissionen entschédigt. Ernst Dobler be-
ziffert den jéhrlichen Aufwand auf rund 10‘000 Fran-
ken. Dazu kommt die Geschéftsfiihrung und das
Sekretariat des KMU-Forums, das mit 10 Stellenpro-
zenten im Amt fiir Wirtschaft und Arbeit dotiert ist.
Die Grundlagen fiir eine kostengiinstige, effiziente
Weise, die Situation von KMU weiter zu verbessern,
sind also gegeben. Nun muss sich die gute Nachricht
nur noch weiter verbreiten. Denn das KMU-Forum
kann nur dort aktiv werden, wo Unternehmen aktiv
auf Missstédnde — die {iber den Einzelfall hinausgehen
—hinweisen.

Kolumne

Luxusprobleme?

Seit Jahren horen wir
von den Verschuldungs-
problemen unserer
Nachbarstaaten sowie
von wirtschaftlichen
Krisen. Auch bei uns
sind mittlerweile erste
Vorzeichen von Kapazi-
tdtsanpassungen zu
spiiren. Nationalrat
Peter Spuhler will sich
vermehrt seinem Unter-
nehmen widmen, da die
Auslandnachfrage nach
Schienenfahrzeugen zu
sinken droht. Die Ban-
ken miissen Arbeitsplat-

Dr. Sven Bradke
Wirtschafts- und
Kommunikationsberater
Geschdftsfiihrer Media-
polis AG, St.Gallen

ze abbauen, um langfristig auf Erfolgskurs zu
bleiben. Verschiedene Betriebe der MEM-Indust-
rie spiiren den schlechten Wechselkurs, weshalb
sie die Produktionsprozesse anpassen. Dennoch
steht die Arbeitslosenquote immer noch auf
tiefem Niveau. Vor allem unter dem Aspekt, dass
Monat fiir Monat weitere ausldndische Arbeits-
kréfte insbesondere aus Deutschland, Portugal
und Spanien in unser Land stromen und Anstel-
lungen finden. Im Vergleich zum Ausland sind
wir fast ein Musterknabe. Warum?

Politik mit Augenmass

Einerseits sind unsere Unternehmen gewohnt,
schnell und flexibel auf neue Herausforderungen
zu reagieren. Andererseits hilft uns unser flexib-
ler Arbeitsmarkt, notwendige Umstrukturierun-
gen zeitgerecht und zielfithrend vorzunehmen.
Letztlich war die Mehrheit unserer Politikerinnen
und Politiker bisher auch bemiiht, dem Arbeits-
und Wirtschaftsstandort Schweiz Sorge zu
tragen. Institutionelle Vorkehrungen wie die
Schuldenbremse, die direkte Demokratie, der
Wettbewerb der Kantone sowie eine angemesse-
ne Ausgleichspolitik haben hierzu selbstver-
standlich ebenfalls beigetragen. Politik mit
Augenmass war sowohl fiir die Unternehmen
wie auch fiir die Politik bisher das strategische

Erfolgsrezept.

Neue Investitionen

Eine aktuelle Lageanalyse zeigt, dass wir uns
politisch {iber Themen wie ein revidiertes Tier-
seuchengesetz, iiber Anfliige auf den Flughafen
Ziirich, iber regionale Bahninvestitionen, tiber
eine zweite Gotthard-Tunnelrohre, iiber eine De-
fizitgarantie fiir Olympia 2022 sowie iiber eine
Fliegerbeschaffung streiten. Schon, dass wir iiber
Beschaffungen und Investitionen streiten kon-
nen. Somit ist der Spardruck noch nicht all zu
gross. Wélzen wir im internationalen Vergleich
doch eigentliche Luxusprobleme...
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Publireportage

Damit das Lebenswerk weiter geht

Nachfolgeregelungen
bedingen ein weit
gespanntes Netzwerk.

Die St.Galler Kantonalbank ist fiir viele KMU der Region die erste Bank.
Jetzt verstarkt sie ihr Engagement fiir Unternehmer, die ihre Firma

in neue Hande geben wollen.

Von Stephan Egger, Leiter Nachfolgedesk, St.Galler Kantonalbank

Folgende Geschichte ist tatsichlich so passiert: Ein
Firmeninhaber, 83-jahrig, der seinen Industrie-
betrieb von Grund auf aufgebaut hat, {ibergibt das
Zepter nach vielen Jahren an seine bald 61-jahrige
Tochter... Da ist wohl was schief gelaufen. — Nicht,
dass sich der Patron noch nie mit seiner Nachfolge
beschéftigt hatte. Aber oftmals hat er die Gedan-
ken daran verdrangt, sei es aus fehlender Weitsicht,
mangelnder Zeit fiir die Planung oder gar aus Angst
vor Macht- und Statusverlust. Die Folge: Einsam-
keit, verunsicherte Kunden, abnehmende Kredit-
wiirdigkeit und eine unbestimmte Vorstellung, was
die eigene Zukunft anbelangt. Solange man die ei-
gene Nachfolge nicht mit den Augen neuer Perspek-

tiven sieht, sind solche Reaktionen durchaus nach-
vollziehbar.

Nachfolge-Check: Bin ich reif zum Loslassen?

Das Beispiel zeigt: Nachfolgeregelung ist nicht nur
bloss ein geschiftlicher Vorgang, sondern beginnt
mit der gedanklichen Auseinandersetzung mit sich
selbst und dem eigenen Unternehmen. Dabei ist den
emotionalen und psychologischen Aspekten in der
Familie und im Unternehmen besonderes Augenmerk
zu schenken. Gerade deshalb muss ein Nachfolgepro-
zess moglichst frithzeitig, mit viel Fingerspitzenge-
fithl und doch strukturiert angegangen werden. Un-
ter anderem gilt es folgende Fragen zu kléren:
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* Gibt es familidre Vereinbarungen
fiir die Nachfolge?
* Habe ich den Finanzbedarf des Lebensabschnitts

nach der Ubergabe berechnet?
* Habe ich Privat- und Geschéftsvermogen
konsequent getrennt?
* Habe ich realistische Vorstellungen
eines Transaktionspreises?
* Kenne ich die steuerlichen Folgen
bei einer Ubergabe?
* Wie soll mein kiinftiger Nachfolger sein?
¢ Ist mein Unternehmen tiberhaupt fit
fiir die Unternehmensnachfolge?

Bei diesem Check bemerkt man schnell, dass viele
weitere Aspekte tangiert sind — von der Finanzierung
iiber Steuern, von der Vorsorge iibers Recht, bis hin
zu Personalfragen.

Vertrauensperson als Sparringpartner

Da die Nachfolgeplanung zu den schwierigsten Auf-
gaben der Unternehmensfithrung gehort, lohnt es
sich, einen Partner ins Boot zu holen, der nicht nur
individuell nach den eigenen Bediirfnissen zu Werke
geht, sondern auch den Uberblick iiber alle Teilberei-
che verfiigt. Idealerweise sind dies Vertrauensperso-
nen mit reicher Erfahrung aus der Privatwirtschaft,
die selbst erfolgreich Firmen gefiihrt haben oder gar
schon mit einer Nachfolge konfrontiert waren.

Neues Kompetenzzentrum fiir Nachfolgeplanung

Die St.Galler Kantonalbank verfiigt fiir die Nachfol-
geplanung neu iiber ein eigenes Kompetenzzentrum.
Dieses bietet Firmen, Inhabern und Fithrungskraften
kostenlos eine umfassende Beratung an. Wir helfen,
neue Perspektiven aufzuzeigen und so den Unter-
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Stephan Egger

(Jahrgang 1953, seit Mdrz 2012 Leiter des Kompe-
tenzzentrums Nachfolge der St.Galler Kantonalbank)
Stephan Egger begleitet und coacht Inhaber und
Fuhrungskréfte in allen Fragen rund um den
Nachfolgeprozess. Er selbst hat Unternehmen
gefiihrt, bringt gute Kenntnisse und Erfahrungen

in Strategischem Management, Reorganisation

von Unternehmen und Vertriebsstrukturen sowie

in Beirats- und VR-Mandaten mit. Auch hat er eigene
Erfahrungen in verschiedenen Nachfolgeprozessen
gemacht (u.a. Huber + Suhner AG, Spiihl AG, Happy
AG, Trunz Holding AG).

nehmenserfolg zu erhalten. Unsere Dienstleistungen
stehen allen Firmen im Kanton St.Gallen und Appen-
zell Ausserrhoden offen; eine Kundenbeziehung zur
SGKB ist nicht unbedingt notig.

Mit einem leistungsstarken Team von Spezialisten
berét und betreut die SGKB Interessenten aufmerk-
sam. Sie werden mit durchdachten und massge-
schneiderten Losungen unterstiitzt und begleitet.
Entscheidend ist dabei die Ndhe, KMU-Kompetenz
und lokale Verankerung: Dank unseren guten Ver-
bindungen zu massgebenden Institutionen, Behor-
den und Experten, sind wir mit den Marktgegeben-
heiten gut vertraut. Dariiber hinaus sind bei der
SGKB die Entscheidungswege kiirzer als anderswo
und wir konnen unkompliziert auf die Wiinsche und
Bedtirfnisse unserer Geschaftspartner eingehen.

Erste Bank fiir die Nachfolge

Die St.Galler Kantonalbank unterstitzt Unterneh-
merinnen und Unternehmer in der Regelung Ihrer
Nachfolge. Zusammen mit einem weit gespannten
Netzwerk an Fachspezialisten ermdglicht sie eine
Beratung in allen Aspekten rund um eine optimale
Nachfolgel6sung.

In Kooperation mit companymarket stellt Sie ihren
Kunden zudem eine Onlineplattform zur Verfligung,
die ihnen die Ubertragung des Unternehmens auf
einen externen Nachfolger erleichtert.

Fir die zurlcktretenden Unternehmer stellen sich
zudem vielfaltige Fragen rund um die Vorsorge
und die private Finanzsituation. Die St.Galler
Kantonalbank bietet ihnen dazu eine umfassende
Finanzplanung.

www.sgkb.ch/nachfolge
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Marketing Review —
Qualitat aus St.Gallen

Marketing Review St. Gallen ist das fundierte Fachmagazin fiir Top-Entscheider

im Marketing. Die nunmehr sechsmal pro Jahr erscheinende Fachzeitschrift

vermittelt innovative Ansatze und zukunftsweisende Konzepte zu allen

Themen des Marketings.

Text: Richard Ammann Bild: zVg

Im Verlag Thexis veroffentlicht das Institut fiir Marke-
ting der Universitat St.Gallen regelmaéssig Biicher so-
wie die Zeitschrift Marketing Review St.Gallen. Die-
ses Fachblatt liefert 16sungs- und anwendungsorien-
tierte Inhalte von Meinungsfiihrern aus Wissenschaft
und Praxis und sagt Marketingmanagern, was sie
heute wissen miissen, um auch morgen noch erfolg-

Die Leitidee ist eine realitatsorientierte
Sicht auf das Marketingmanagement.

reich zu sein. Im Zuge eines Relaunchs und eines Aus-
baus erscheint die Review nun, um mehr Inhalt und
Aktualitét zu bieten, sechsmal und nicht nur viermal
pro Jahr. Ausserdem macht die neue, frische Optik
die Artikel anschaulicher, und sie erleichtert das Le-
sen. Die Marketing Review erscheint auch als e-Ma-
gazin, aus dem man (gegen Bezahlung) Beitrage her-
unterladen kann.

Kundeninspiration

Die neueste Ausgabe ist dem Thema Kundeninspira-
tion gewidmet. Dies ist, wie Prof. Dr. Thomas Rudol-
ph im Editorial schreibt, ein neues Konzept, das dem
Marketing in gesattigten Markten wichtige Impulse
vermitteln kann. Schon lange reiche es nicht mehr,
Kundeninteresse zu wecken. Gute Werbung erzeuge
zwar Aufmerksamkeit und sei schon immer im Mit-
telpunkt des Marketings gestanden. Ihre Wirkung
auf Umsatz und Ertrag, heisst es weiter im Vorwort,
nimmt jedoch tendenziell ab. Folgerichtig habe sich
das Marketing verstdrkt mit dem Ziel der Kundenzu-
friedenheit befasst.

Nach den Worten von Prof. Rudolph hat man dann
mit der Zeit aber herausgefunden, dass Kundenzufrie-
denheit das Kaufverhalten nicht wie lange angenom-
men zu 100 Prozent, sondern lediglich zu 30 Prozent
erklart. Verdnderungen im Lebensumfeld, neue Ver-
triebskanéle, in denen man rund um die Uhr einkau-
fen kann, oder bessere Angebote der Konkurrenz be-

einflussen die Kaufabsichten zusatzlich. Und da die-
ser permanente Wandel an Geschwindigkeit gewinnt,
werden gut gemeinde Kaufabsichten immer haufiger
von Konig Kunde ignoriert. Eine Einsicht, die dazu ge-
fihrt hat, dass sich der Fokus von der Kundenzufrie-
denheit auf die Kundenbegeisterung verlagerte.

Nach diesem Motto versuchen bis heute viele Unter-
nehmen das Loyalitdtsdilemma zu {iberwinden. Doch
Begeisterung lasst sich nur schwer wecken. Der Kun-
de entscheidet situativ, emotional und zufallig. Zu
stark fokussiert sich das Ziel der Kundenbegeisterung
auf vorhandene Bediirfnisse. Dringend notwendi-
ge Wachstumsimpulse lassen sich damit kaum errei-
chen, weshalb sich ein weiterer Entwicklungsschritt
fiir das Marketing abzeichnet. Die Rede ist vom neu-
en Ziel der Kundeninspiration, mit der sich drohende
Umsatzriickgidnge aufhalten lassen sollen. Kunden-
inspiration soll Begehrenswertes ins Bewusstsein rii-
cken und damit neue Konsumbediirfnisse generieren.
Gelingt es Unternehmen, Kunden nachhaltig zu inspi-
rieren, dann kaufen diese zusétzliche oder hoherwer-
tige Produkte und Dienstleistungen. Unternehmen
wie Nespresso, Apple, Depot Lego und Zara haben,
wie Rudolph abschliessend schreibt, die Chancen die-
ses neuen Marketingziels unter Beweis gestellt.

Synthese von Theorie und Praxis

Die Leitidee der Thexis (kurz fiir Theorie und Praxis)
ist immer eine realititsorientierte Sicht auf das Mar-
ketingmanagement gewesen: Sowohl die Sichtweise
der Theorie als auch der Blickwinkel der Praxis erfas-
sen nur Teilausschnitte der umfassenden Realitét. Erst
durch die Synthese beider Perspektiven gelingt es, die
komplexe Marketingrealitét zu erfassen und somit er-
folgreiche Marketingentscheidungen zu treffen.
Diese Leitidee wird durch die weiterentwickelte Mar-
keting Review St. Gallen konsequent fortgesetzt und
weiterentwickelt: Ein Schwerpunktthema wird aus
unterschiedlichen Perspektiven von Wissenschaft-
lern und Fiihrungskraften beleuchtet und erortert.
Marketingmanager berichten iiber ihre konkreten Er-
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Eundeninspiration

fahrungen aus dem Unternehmensalltag und Wissen-
schaftler publizieren ihre neuesten Forschungsergeb-
nisse fiir Praktiker gut lesbar aufbereitet.

Marketingmanagement

In der neuen Rubrik «Marketingmanagement» soll
in Zukunft jeder Leser — unabhingig vom jeweiligen
Themenschwerpunkt - fiir ihn relevante Beitrédge fin-
den. Qualitat, Nutzen und Umsetzbarkeit stehen im
Vordergrund. Der vor zwei Jahren eingefiihrte Be-
gutachtungsprozess bleibt beibehalten: Jeder Beitrag
wird anonym durch jeweils eine Marketingfithrungs-
kraft und einen Wissenschaftler begutachtet, ob er
dem Leser einen anwendungsorientierten fundierten
Marketinginformationswert liefert.

Die Herausgeber der Marketing Review St.Gallen
sind die Professoren Christian Belz, seit 1989
Ordinarius fir Betriebswirtschaftslehre mit besonde-
rer Berlicksichtung des Marketing an der Universitat
St.Gallen, Thomas Bieger, Ordinarius fiir Betriebswirt-
schaftslehre mit besonderer Beriicksichtigung der
Tourismuswirtschaft, Andreas Herrmann, Ordinarius
furr Betriebswirtschaftslehre mit besonderer Bertick-
sichtigung der Methodenlehre und Direktor des
Zentrums fiir Business Metrics an der Universitat
St.Gallen, Sven Reinecke, Direktor des Instituts flir
Marketing und Assistenzprofessor fiir Betriebswirt-
schaftslehre mit besonderer Beriicksichtigung des
Marketing an der Universitat St.Gallen, Thomas
Rudolph, Extraordinarius fuir Betriebswirtschaftslehre
mit besonderer Berticksichtung des Marketing an der
Universitat St.Gallen und Direktor des Forschungs-
zentrums fiir Handelsmanagement an der Universi-
tat St.Gallen, Schogel, Direktor des Instituts fur
Marketing und Assistenzprofessor fiir Betriebswirt-
schaftslehre mit besonderer Beriicksichtigung des
Marketing an der Universitat St.Gallen und Torsten
Tomczak, Ordinarius fiir Betriebswirtschaftslehre

mit besonderer Berticksichtigung des Marketing

an der Universitat St.Gallen. Die Redaktionsleitung
liegt in den Handen von Jasmin Eberharter.
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Zuwanderung
hat auch Vorteile

Auch die Schweiz sieht
sich derzeit wirtschaft-
lich mit schwierigen Her-
ausforderungen konfron-
tiert, doch présentiert
sich ihre Situation im
Vergleich mit den meis-
ten anderen Industrie-
landern noch recht kom-
fortabel. Weiterhin darf
man feststellen, dass

unsere Wirtschaft tiber- Mare Méchler
durchschnittlich leis- Kantonsrat, Kantonal-
tungsfahigistund unsere  parteiprésident FDP
Unternehmen trotz Euro-

krise konkurrenzfahig

bleiben. Die Schweiz bleibt als Werkplatz attrak-
tiv. Der Umstand, dass auch in den letzten 12
Monaten rund 52 000 Personen in die Schweiz
eingewandert sind, belegt diese Einschatzung.
Trotz der Zuwanderung blieb die Arbeitslosen-
quote bei rund 2,9 Prozent relativ stabil. Viele
Staaten beneiden uns um diese wirtschaftliche
Sonderstellung und wiirden sich gliicklich
schitzen, wenn auch ihre Unternehmen Arbeits-
plétze schaffen wiirden.

Sehen wir dies in der Schweiz auch so? Leider
nein. Es zeigt sich sogar, dass unsere wirtschaftli-
che Prosperitat und die damit einhergehende
Einwanderung bei vielen Schweizerinnen und
Schweizern Angste verursachen. Die politische
Rechte instrumentalisiert diese Angste schon seit
langerem. Der neuste Vorschlag der SVP ist die
Wiedereinfiihrung der Kontingentierung (Mas-
seneinwanderungsinitiative). Neu ist nun aber,
dass auch links-griine Kreise die Zuwanderung
stoppen wollen. So wurde Anfang November die
Ecopop-Volksinitiative eingereicht, welche den
jahrlichen Zustrom auf 0,2 Prozent beschréanken
will. Die unheilige Allianz ist somit zur Tatsache
geworden: Sowohl links-griine Kreise wie auch
die politisch Rechte fordern indirekt die Aufkiindi-
gung der Personenfreiziigigkeit mit der EU und
nehmen damit bewusst in Kauf, dass die Bilatera-
len Abkommen mit der EU fallieren.

Ist diese Abschottungspolitik tatséchlich klug?
Wohl kaum, denn damit wiirden unzahlige Ar-
beitsplatze aufs Spiel gesetzt. Statt die Zuwande-
rung einseitig zu verteufeln, taten die Kritiker gut
daran, auch die Vorteile anzuerkennen — denken
wir in diesem Zusammenhang auch an die
positiven Effekte der Einwanderung bei der Be-
wiltigung der Uberalterung unserer Gesellschaft.
Sind wir stolz auf unseren attraktiven Wirtschafts-
standort Schweiz, der dank einer liberalen Gesetz-
gebung und Innovationen weiterhin Arbeitsplatze
schafft und unternehmen wir alles, dass dies
auch so bleibt. Der Verzicht auf hausgemachte
«Rohrkrepierer» ist ein wertvoller Beitrag dazu.
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Riesiges Potenzial bei Jugendlichen

Reinhard Maurer,
Prdsident von Chance
Industrie Rheintal.

Unternehmen erschliessen mit ihrer Marktkommunikation neue Ziel-
gruppen - auch auf dem Arbeitsmarkt: Industrieunternehmen aus dem
Rheintal haben sich deshalb im Verein «Chance Industrie Rheintal»
zusammengeschlossen und mischen im Kampf um gute Lernende an
vorderster Front mit. Dazu gehoren gezielte Massnahmen im Internet
Uber Social Media, die dem Medienverhalten von jungen Menschen
entsprechen, wie eine neue Erhebung bestatigt.

Text und Bild: Roman Salzmann

Die Nutzung moderner Medien wurde in den letzten
Jahren zu einem wesentlichen Bestandteil des Frei-
zeitverhaltens von Jugendlichen, das zeigt die neu-
este James-Studie (Jugend, Aktivitdten, Medien — Er-
hebung Schweiz) der Ziircher Hochschule fiir Ange-
wandte Wissenschaften. Erste Ergebnisse wurden
Ende Oktober prasentiert. Der vollstdndige Bericht
wird Anfang Januar 2013 veroffentlicht. Die James-

Studie zeigt unter anderem, dass 95 Prozent aller
Befragten im Alter zwischen 12 und 19 Jahren iiber
ein eigenes Handy verfiigen und 97 Prozent von zu-
hause aus Zugang zum Internet haben. Ebenso geht
aus der Studie hervor, dass Jugendliche oft mehrere
Medien zeitgleich nutzen: Sie horen Musik, wahrend
sie Nachrichten verschicken, ein YouTube-Video an-
sehen oder sich auf Facebook bewegen. Knapp die
Halfte der Befragten geben an, dass sie regelméssig
im Internet surfen, wéihrend sie fernsehen. 59 Pro-
zent sagen von sich, dass sie wahrend des Fernseh-
konsums telefonieren und SMS schreiben. James
zeigt auch, dass das immer grosser werdende An-
gebot an neuen Medien und die immer vielfaltige-
ren Zugangsmoglichkeiten kaum einen Effekt auf
die Freizeitgestaltung der befragten Jugendlichen
haben. Immer noch geben 79 Prozent der Jugendli-
chen an, dass sie sich regelmassig mit Freunden tref-
fen, Musik machen (32 Prozent) oder etwas mit der
Familie unternehmen (20 Prozent).

Lernende als Multiplikatoren

Dieses Verhalten macht sich auch «Chance Indust-
rie Rheintal» (CIR) zunutze: So wird einerseits ein
Grossteil der Kommunikation {iber einen Blog im
Internet gemacht, andererseits setzt CIR auf den di-
rekten Kontakt mit lehrstellensuchenden Schiile-
rinnen und Schiilern. Wichtig ist den Verantwortli-
chen, dass das Medienverhalten von Jugendlichen
natiirlich in die Kommunikation eingebunden wird,
wobei Lernende der einzelnen Unternehmen dabei
eine wichtige Rolle spielen. Lernende werden bei
CIR immer mehr zu einer wichtigen Multiplikatoren-
gruppe: Durch ihre tiglichen Kontakte zu jiingeren
Jugendlichen wurden sie als Botschafter der Unter-
nehmen erkannt, die helfen konnen, die Zukunft ih-
res Berufsumfeldes zu sichern. Das zeigt sich daran,
dass Lernende ganzheitlich einbezogen und auch

LEADER | Nov./Dez.2012



Leandra Bruna
gestaltete das Blog-Portal
jugendgerecht.

entsprechend in ihrer Sozial- und Medienkompetenz
geschult werden: Fiir den Berufsevent von Anfang
November in St.Margrethen wurden sie ausgebildet,
wie sie an einem Messestand den eigenen Beruf in-
formativ und attraktiv verkorpern konnen. Ebenso
wurden Lernende motiviert, im Internet-Blog von
CIR oder auf der Facebookseite eigene Beitrage zu

95 Prozent aller Befragten im Alter zwischen
12 und 19 Jahren haben ein eigenes Handy.

verOffentlichen, die Schiilerinnen und Schiilern auf
der Lehrstellensuche eine Hilfe sein konnen. Noch ist
das Projekt im Aufbau begriffen — und nicht immer
lassen sich Jugendliche erreichen.

Es hat sich im Zuge der langjdhrigen Imagekampagne
gezeigt, dass geeignete Massnahmen nétig sind, um
Jugendliche in ihrem Freizeit- und Medienverhalten
abzuholen. Am Berufsevent stand ihnen beispielswei-
se ein Internetcorner zur Verfiigung, wo sie — unter
Betreuung — die Internetplattformen von CIR nutzen
konnten. Kaum mehr wegzudenken sind Wettbewer-
be im Internet, die auch zu massiv hoheren Klickraten
auf der Internetseite von CIR fithrten. Obwohl nur ge-

Kommunikation

ringe Mittel eingesetzt werden konnen, wurden origi-
nelle Ansitze gesucht, die Oberstufenschiiler und ihr
Umfeld motivieren, sich mit der Berufsbildung im in-
dustriellen Umfeld auseinanderzusetzen.

Lohnende Projektarbeiten

Erfolgreich durchgefiihrt wurde ein Wettbewerb im
Internet mit Projektarbeiten von Oberstufenschii-
lern. Die Idee war einfach und stammte von einem
Oberstufenschiiler: Viele Schiilerinnen und Schii-
ler entdecken ihre Fahigkeiten fiir die berufliche
Zukunft bei ihren Projektarbeiten an der Oberstu-
fe. Oftmals erhalten sie aber nicht die verdiente Be-
achtung. Das wurde mit dem Wettbewerb geéndert:
Alle Schiilerinnen und Schiiler, die in der Schule eine
Abschlussarbeit oder sonst eine originelle Projektar-
beit gemacht hatten, konnten daran teilnehmen. Der
Fantasie waren keine Grenzen gesetzt. Gewonnen
hatten jene Arbeiten, die vom Internetpublikum am
meisten kommentiert wurden; die beste Arbeit mit
industriellem Bezug wurde von einer Fachjury erko-
ren. Innerhalb von wenigen Wochen wurden 1000
Kommentare abgeben, was weit {iber den Erwartun-
gen der Initianten lag.

In diesen Tagen lduft bis Ende November zudem be-
reits der zweite Internetwettbewerb: Es geht darum,
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Nicht ganz 100

Der 25. November wird
ein skurriler Abstim-
mungssonntag —und
zwar wegen der Vorla-
gen, liber die wir nicht
abstimmen. Die unheili-

gen Alliierten AUNS und
Juso haben es verpasst,
innert 100 Tagen die
erforderlichen 50000
Unterschriften gegen
Schulung in die drei Abgeltungssteu- Andrea Caroni,b
. er-Abkommen einzurei- Rechtsanwalt, ist
Medien- und h tschuldig knpn.  ationalrat (FDP)von
Sozialkompetenz. € en: Mltsc . l.g onon Appenzell Ausserrhoden
ten einige Gemeinden
sein, die zu langsam be-
glaubigt oder beim A-Post-Porto gespart hatten.
die schonsten Mini-Solarmobile von Schiilerinnen Der Rechtsweg ist bereits beschritten.
. . . g
und Schiilern im Blog von CIR zu kommentieren, die Derweil hat die Staatspolitische Kommission des
sie vor und wéhrend des Berufsevents kreativ gestal- Nationalrats den politischen Pfad beschritten. Sie
tet und zusammengebaut haben. Die CIR-Homepage verlangt, dass es fiir ein Referendumskomitee
entwickelte sich fiir interessierte Schulen zu einem kiinftig zur Fristwahrung geniigen soll, die noch
eigentlichen «Hub». Dahinter steht die Vision der unbeglaubigten Unterschriften den Gemeinden
heute dringend nétigen interdisziplindren und ganz- einzureichen. Fiir den anschliessenden Beglaubi-
heitlichen Marktkommunikation: Bereits im Vor- gungsprozess solle der Staat eine eigene Frist
feld des Berufsevents wurde in enger Zusammenar- erhalten. Die Forderung ist an sich berechtigt. Es
beit mit den Lehrkraften ein Kreativititswettbewerb macht keinen Sinn, Biirger zu bestrafen, wenn
fiir die Gestaltung von Mini-Solarmobilen lanciert Behorden trodeln.
— mit riesigem Erfolg: Fast 1000 Schiiler machten Pikant ist allerdings, dass diese Forderung so
mit. Um den Lehrpersonen den Umgang mit techni- ahnlich bereits erfiillt ist. Im Jahre 1997 namlich
schen Aspekten rund um das Solarmobil in der Schu- verldngerte man die urspriinglich 90-tédgige Sam-
le zu erleichtern, ist CIR dariiber hinaus eine Partner- melfrist um 10 Tage auf 100 Tage (was wir 2003
schaft mit der Padagogischen Hochschule St.Gallen sogar in die Verfassung schrieben). Mit diesen
Bonus-Tagen wollte man einem Komitee nach der
90-tagigen Sammelfrist noch 10 Tage «Spatzig»
Die CIR-Ho mepage e ntwickelte geben, um die Bfeglaubigungen der Gemeinc'len
. . A abzuwarten. Es ist nun anzunehmen, dass die
sich fiir interessierte Schulen politischen Akteure die gesamten heutigen 100
ZU einem ei ge ntlichen «<Hub». Tage als wohlerworbene Sammelfrist betrachten,
an die sich dann erst die Frist fiir die Gemeinden
anschliessen soll.
(PHSG) eingegangen. Studierende der PHSG haben Es b?steht aber kein Anla SS’, die Samn.lelfrlst 2t
. . verldngern. Es wurde ndmlich ohnehin laufend
ausgearbeitet, welche Grobziele aus dem Lehrplan . . .
) ] ) SR einfacher, Referenden einzureichen: Als das
de.r Oberstufe s1ch. anb1e.ten, sich praxisorientiert el v Bt ervemom (7 il v
it der? Solarmobil ause.mand.erzysetzen. Lehrper- brauchte man 30°000 Unterschriften — bei 600‘000
sonen finden zur Vorbereitung in einem passwortge- Stimmberechtigten waren das 5 %. Seit 1978 sind
schiitzten Bereich der CIR-Homepage weiterfiihren- es zwar 50°000 Unterschriften — bei heute aber
de Informationen, Bauanleitungen oder sogar ganze iiber 5 Millionen Stimmberechtigten dank
Unterrichtssequenzen mit Arbeitsbléttern. Bevélkerungswachstum, Frauenstimmrecht
(1971) und Stimmrechtsalter 18 (1991) ist das nur
Kampf um Talente noch 1 %. Zwar ist die Zahl der Referenden nicht
CIR macht mit dieser Kommunikation auf dem Ar- explodiert — doch quantitativ gesehen ist es heute
beitsmarkt anschaulich bewusst, dass die Ostschweiz fiinfmal einfacher, die Unterschriften zu erlangen.
eine Ressource hat, ndmlich gut ausgebildete Men- Die Losung heisst also: 90 Tage zum Sammeln
schen. Ebenso wird klar, dass jene den viel beschwo- miissen (weiterhin) reichen; im Gegenzug sollen
renen «Kampf um die Talente» gewinnen werden, die die Gemeinden fiir die anschliessende Beglaubi-
ihre Zielgruppen frith und auf den verschiedensten gung innert der 10-tégigen Frist selber verant-
Kanalen effektiv erreichen kénnen. wortlich sein.
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Wenn in Unternehmen die Weichen
neu gestellt werden miissen

«Eine Chance zu sehen, ist keine Kunst. Die Kunst ist es, eine Chance als Erster
zu sehen». Dieses Zitat von Benjamin Franklin unterstreicht die zentrale Rolle

von vorausschauendem Denken und Handeln aus Unternehmersicht.

Immer haufiger versuchen Unternehmen ihren wirt-
schaftlichen Problemen mit kurzfristigen Losungs-
ansétzen zu begegnen — dies meist mit Fokus auf Er-
tragssteigerung und Kostensenkung. Mittlere und
grossere Unternehmen sollten sich jedoch viel stér-
ker mit strategischen Fragestellungen befassen,
sprich das eigene Vorgehen festlegen, das der Errei-
chung langerfristiger Ziele dient. Dabei versucht der
Unternehmer all jene Faktoren von vornherein ein-
zukalkulieren, welche in das eigene Agieren hinein-
spielen konnten. Neben dem Kennen der internen
Starken und Schwéchen ist es ebenso wichtig, die
Chancen und Bedrohungen im externen Umfeld her-
auszufinden. So konnen strategische Erfolgsfaktoren
fiir das Unternehmen friihzeitig ausgearbeitet wer-
den, mit denen man sich langerfristig Wettbewerbs-

vorteile verschafft. Diese Erfolgsfaktoren finden sich
beispielsweise in der Produkt- bzw. Dienstleistungs-
qualitidt oder in einzelnen Massnahmenarten. Er-
folgsentscheidend ist letztlich jedoch die erfolgrei-
che Umsetzung der Strategie. Denn die Erfahrung
zeigt, dass eine Strategie zwar oft ambitids ausfor-
muliert ist, es hdufig aber an der Umsetzung schei-
tert. Deshalb sind die Definition konkreter Massnah-
men und deren Verantwortlichkeiten sowie eine gut
durchdachte Umsetzungsplanung bei jeder Strategie
von entscheidender Bedeutung. Nicht zu vergessen
ist die Einfiihrung eines Controllings im Hinblick auf
die implementierten Massnahmen. Dieses hilft der
Unternehmensfiihrung, frithzeitig Abweichungen in
der Massnahmenumsetzung zu erkennen und einzu-
greifen.
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Verantwortung wahrnehmen

Wahrend die Strategie den kiinftigen Weg aufzeigt,
gilt es auf der operativen Ebene auch die Erfolgs-
rechnung zu beriicksichtigen, sprich die drei Kom-
ponenten Ertrag, Kosten und Gewinn/Cash Flow.
Aufgrund hervorragender Kenntnisse der eigenen
Maérkte und Produkte sollte es dem Management
moglich sein, recht treffsicher die Umséatze zu bud-
getieren. Basierend auf den unternehmerischen
Risiken, der erwarteten Eigenkapitalrendite und
den notwendigen Investitionen ldsst sich auch der
Zielgewinn/-Cash Flow konkretisieren. Was bleibt
ist der Kostenfaktor. Unvorhersehbare Marktereig-
nisse und Kennzahlen zur Mitarbeiterfiithrung (Ver-
trieb) ausgeblendet, ist es ausreichend, ein reines
Kostenbudget mit Zielgewinn zu definieren, dessen
Erreichung durch die Strategie inklusive Umsetzung
herbeigefiihrt wird. Fiir viele Unternehmer stellt
sich aber auch die Frage, wie sie mit zusatzlichen
Kosten umgehen sollen, wenn sich im Jahresver-
lauf die Umstédnde entscheidend verdndern. In sol-
chen Fillen ist Flexibilitét erfolgsentscheidend und
die zustdndigen Personen miissen ihre Verantwor-
tung wahrnehmen. Genau da liegt jedoch meist die
Schwierigkeit: Lieb gewonnene Gewohnheiten iiber
Bord zu werfen oder Fithrungskréfte in die Verant-
wortung zu nehmen.

Kundenfokussierung als ein «<Muss»

Weitere mogliche Ansétze zur Verbesserung der Er-
tragslage werden im Folgenden — ohne Anspruch
auf Vollstandigkeit — aufgezeigt: An erster Stelle je-
des Unternehmens steht die Ausrichtung auf den
Kunden und dessen Bediirfnisse. Hierauf miissen
séamtliche innerbetrieblichen Aktivitaten fokussiert
werden. Wenn man jene Aktivitédten streicht, wel-
che den Kunden keinen Mehrwert bringen, werden
schnell Moglichkeiten zur Kostensenkung ersicht-
lich.
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Uber die Person

Rolf Jermann ist Mitglied der Geschaftsleitung der
Verwaltungs- und Privat-Bank Aktiengesellschaft,
Vaduz. Dort ist er als Leiter Commercial Banking fiir
das gruppenweite Kreditgeschaft verantwortlich. Bis
zu seinem Wechsel zur VP Bank arbeitete er bei der
St.Galler Kantonalbank sowie der Credit Suisse in
St.Gallen, Ziirich und Toronto, wo er im nationalen
und internationalen Kreditgeschaft tatig war. Rolf
Jermann ist eidg. dipl. Bankfachmann und hat sich
an der Swiss Banking School sowie an der University
of Toronto im Spezialgebiet International Banking
and Finance weitergebildet.

Kontakt: rolf.jermann@vpbank.com

Ein weiterer Ansatz ist die erhdhte Industrialisierung
der Prozesse — ohne, dass dies der Kunde zu spiiren
bekommt. Effizienzsteigerungen bei internen Pro-
zessen (schnellerer Durchlauf, Streichen einzelner
Prozessschritte, Systemunterstiitzung usw.) fithren
zu weiteren Kosteneinsparungen. Selbstredend soll-
ten dabei auch die Zielmérkte, die Produktbreite so-
wie -tiefe iiberpriift werden, sodass mdgliche Ska-
leneffekte wie auch defizitdre Produkte ersichtlich
werden.

Schwieriger zeigt sich die soziale Ebene. Umstruk-
turierungen und Kosteneinsparungen gehen oft ein-
her mit einem Abbau von Mitarbeitern. Hier ist Lea-
dership gefragt, denn solch harte Entscheide miissen
im Sinne des Unternehmens und in Wahrnehmung
der zugetragenen Verantwortung auch durchgesetzt
werden.

Fiihrungskrafte als Vorbilder

Das Herausfiltern echter Kosteneinsparargumente
gegeniiber Unechten, die lediglich den status quo er-
halten wollen, ist ebenfalls eine Herausforderung fiir
das Management. Leadership in diesem Zusammen-
hang heisst einfordern, Vorbild sein, Konsequenzen
aufzeigen und diese wo angebracht ziehen.

Des Weiteren miissen die Budgetverantwortlichen
in die Prozesse eingebunden werden. Nur so kénnen
sie glaubhaft die Vorgaben vertreten und durchset-
zen. Eingebundene Fithrungskrifte stehen — wie die
«Jungfrau von Orléans» — mit wehender Fahne vor
der Mannschaft und zeigen Ziele, Richtungen, Lo-
sungen und Konsequenzen auf. Die Mitarbeiter wis-
sen so jederzeit, wohin die Reise gehen soll.
Beherzigt ein Unternehmer diese Tatsachen, stehen
die Zeichen gut, dass er die Chancen aus dem ein-
gangs beschriebenen Zitat von Benjamin Franklin
nicht nur als Erster sieht, sondern diese auch als Ers-
ter nutzt — und so dem Unternehmen letztlich den
entscheidenden Wettbewerbsvorteil verschafft.
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Begeistert vom Engagement
der Jugendlichen

Der Berufs-Event der «Chance Industrie Rheintal» (CIR) in St.Margrethen

am 8. November wurde zum Treffpunkt von weit liber 100 Vertretern aus
Wirtschaft, Politik, Bildung und Gesellschaft. Christoph Tobler, CEO der
Sefar Holding AG, betonte an dieser Netzwerkveranstaltung, dass
Unternehmen dank der Berufsbildung zu Bestleistungen befahigt wiirden.

Vereinsprasident Reinhard Maurer freute sich, dass
sich der Berufs-Event nach sechs Jahren im Rhein-
tal bestens etabliert hat. Das erstmals durchgefiihr-
te interaktive Praxisprojekt zur Herstellung eines

Schiilerinnen und Schiiler sollen
angeregt werden, technische
Einrichtungen des Alltags zu beobachten

Eine Studierende mit

ihrer Unterrichtssequenz.

Solarmobils sei gut angekommen und habe es er-
moglicht, die Industrie den Jugendlichen auf spiele-
rische Weise naher zu bringen. Dies erlduterte Vor-
standsmitglied Heinz Wiget; er zeigte sich begeistert
vom Engagement der Jugendlichen. Vorstandsmit-
glied Albert Koller hob hervor, dass die 18 Firmen
rund 6400 Lernende und {iber 430 Lernende repré-
sentieren.

Strategischer Beitrag
Der St.Margrethener Stadtprasident Reto Friedauer
schilderte das grosse Interesse der Gastgebergemein-

de an einer funktionierenden Berufsbildung. Er be-
tonte, dass es etwas Besonderes sei, bereits zum zwei-
ten Mal Gastort fiir einen derartigen Anlass zu sein.
Das Rheintal sei ein wichtiger Wirtschaftsstandort
mit hervorragenden Industriefirmen. Es sei deshalb
wichtig, dass weiterhin auf Innovation gesetzt werde,
um sich von der Konkurrenz abzuheben und Arbeits-
platze zu sichern. Dazu brauche es gute Rahmenbe-
dingungen und gut ausgebildete Fachkrifte. Der Ver-
ein Chance Industrie Rheintal leiste dazu einen at-
traktiven und strategisch wichtigen Beitrag.

Durch Leistung differenzieren

Sefar-CEOQ Christoph Tobler betonte, dass sich die
Unternehmen zwar nicht {iber den Preis, so aber
doch durch beste Leistungen differenzieren konn-
ten. Das Schweizer Bildungssystem biete dazu gute
Chancen, auch wenn er sich wiinschte, dass noch
mehr Jugendliche eine Berufslehre machen. Bei ei-
ner Fluktuationsrate von rund sieben Prozent sei es
wichtig, dass Nachwuchskrifte nachfolgten. Des-
halb bilde sein Unternehmen selber Lernende aus,
was aber leider nicht gentige. Man bilde auch Quer-
einsteiger aus, aber es sei viel sinnvoller, wenn mehr
junge Menschen auch exotische Berufe wie jenen des
Textiltechnologen wéhlten. Es gehe deshalb auch da-
rum, das Image des Berufs neu positiv zu definieren.
Dazu biete sein Unternehmen - in Zusammenarbeit
mit Fachschulen — ein breites Angebot im Bereich der
Berufsbildung. Er rief alle dazu auf, den Berufsnach-
wuchs zu férdern und zu fordern und neuen Ehr-
geiz zu wecken, um nachhaltige Bestleistungen zu
ermoglichen. Der Verein Chance Industrie Rheintal
trage mit seinem Engagement wesentlich dazu bei.

Partnerschaft mit der PHSG

Am Berufs-Event konnten die Schiiler und Schiilerin-
nen das oben erwéhnte Solarmobil zusammenbau-
en. Es ermdglicht den Jugendlichen, sich auf spie-
lerische Weise mit Anforderungen von Berufen im
industriellen Umfeld auseinanderzusetzen; dabei
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Sefar-CEO Christoph
Tobler machte Mut,
Berufsnachwuchs zu
fordern und zu fordern,
damit sich Unternehmen
durch Bestleistungen
positionieren.

konnten sie ihre beruflichen Neigungen und Eignun-
gen entdecken.

Um den Lehrpersonen den Umgang mit technischen
Aspekten rund um das Solarmobil in der Schule zu
erleichtern, war CIR eine Partnerschaft mit der Pa-
dagogischen Hochschule St.Gallen (PHSG) einge-
gangen. Studierende der PHSG hatten ausgearbei-
tet, welche Grobziele aus dem Lehrplan der Ober-
stufe sich anbieten, um sich vertiefter und moglichst
praxisorientiert mit dem Solarmobil auseinanderzu-
setzen. So wurde etwa in Arbeitsbléttern aufgezeigt,
welche Prozesse noétig sind, um von Sonnenstrahlen
zu Strom zu gelangen. Interessant aufgearbeitet wur-
den auch Zusammenhénge in der Mechanik, bei-

Die Schweiz hat eine Ressource -
gut ausgebildete Menschen.

spielsweise die Eigenheiten und Anwendungsfelder
von Zahnradern. Grundsatzlich ging es darum, Ei-
genschaften von Materialien zu untersuchen und zu
beschreiben oder physikalische Erscheinungen expe-
rimentierend zu erfassen. Schiilerinnen und Schiiler
sollten angeregt werden, technische Einrichtungen

Bildung

des Alltags zu beobachten und deren Auswirkungen
beurteilen zu lernen. Sie wurden {iberdies dazu mo-
tiviert, umweltschonend mit Energie und Rohstoffen
umzugehen.

Damit Fachkréfte nicht fehlen

Der verantwortliche PHSG-Studienbereichsleiter Pa-
trick Kunz brachte die Wichtigkeit dieses Praxispro-
jekts auf den Punkt: «Die Schweiz hat eine Ressour-
ce: Gut ausgebildete Menschen. Doch zurzeit kann
die Nachfrage an Technikerinnen und Naturwissen-
schaftlern nicht gedeckt werden. Uber kurz oder
lang wird das dazu fiithren, dass Arbeitsplétze verlo-
ren gehen. Diesen Missstand will die PHSG dort an-
gehen, wo er sich anbahnt: In der Volksschule und
insbesondere bei der Berufswahl in der Oberstufe.
Zudem bietet das Projekt den Studierenden die Mog-
lichkeit, in Tuchfithlung mit Schulen Erfahrungen in
der Planung und Umsetzung von Natur- und Tech-
nikunterricht sowie bei der Berufswahlvorbereitung
zu sammeln.» Die Studierenden seien denn auch be-
sonders motiviert: «Es ist etwas ganz anderes, etwas
zu entwickeln, das nachher 6ffentlich zugénglich ist
und hoffentlich im Unterricht zum Einsatz kommt,
als nur einen Leistungsnachweis fiir den Dozenten zu
erstellen.»
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Mehr als Tanken und Einkaufen

Tankstelle und Shop

» Verkauf,
Vermietung und
Leasing von
Neuwagen und
Occasionen

»> Self-Service-
Waschanlage

» Tankstellen-
Shop

» 24-Stunden-
Pannendienst

» Spengler- und
Werkstattarbeiten

scheidweg-garage.ch
E betzli meh -

Scheidweg-Garage AG, 9050 Appenzell, Tel. 071 788 18 18

Quickmail Standard und Gross
Zustellung adressierter Mailings und
Kataloge ab 50 g

Quickflyer

Adressierte, regional selektierte
Flyer und Mailings

Quickpress

Sparen beim Versand von
Zeitschriften

Quickstamp

Mehr Aufmerksamkeit durch
Briefmarken

LEADER.
Das Ostschweizer
Unternehmermagazin.

Christian Jakab,
Inhaber der Christian Jakob AG

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




Publireportage | 49

Bedeutung der Virtualisierung
wird weiter steigen

Virtualisierung wird als ein Megatrend fiir die Zukunft gesehen. Dieser
beschrankt sich nicht nur auf den technologischen Aspekt der Informatik,
doch gibt es gerade hiermit zahlreiche Beriihrungspunkte. Schon heute
hat die Virtualisierung ihren Platz in unserem Alltag: Cloud-Computing,
Youtube, Mydrive etc. sind neben sogenannten virtuellen Realitaten nur

ein paar wenige Beispiele.

Gerade das Potenzial des Cloud-Computings mit den
unterschiedlichsten Service-Optionen wird heute
noch nicht effizient von Unternehmen ausgeschopft.
Vor allem fiir die kleinen und mittleren Unterneh-
mungen (KMU) und Start-up’s bietet dieser Losungs-
komplex ein erhebliches Potential

Flexibilitat und Mobilitat

Heute erfordert die Wettbewerbssituation mehr denn
jevon Unternehmen aller Branchen und Grossenklas-
sen ein Plus an Mobilitdt und Flexibilitdt. Auch die
Mitarbeiter messen der sogenannten Work-Life-Ba-
lance einen hohen Stellenwert bei. Dafiir muss die
infrastrukturelle Ausstattung eines Unternehmens
entsprechend sein. Cloud-Services bieten hierfiir
die erforderliche Basis. «Mit Microsoft Lync, Share-
point und Exchange kénnen Mitarbeiter im Rahmen
der Cloud-Services jederzeit und iiberall kommuni-
zieren», erlautert Christof Bernet, Leiter Geschafts-
kunden und Mitglied der Geschéftskunden Telecom
Liechtenstein. «Damit ist es zudem moglich, Doku-
mente und Informationen unabhéngig vom Endge-
rét zu speichern, synchronisieren, iibertragen oder
teilen.»

Effizientes Kostenmanagement

Dank der Cloud-Services brauchen Unternehmen da-
fiir keine eigene Infrastruktur mehr aufzubauen und
zu betreiben. Anbieter wie die Telecom Liechtenstein
stellen diese zur Verfiigung und stellen sicher, dass
Daten Anwendungen nicht nur permanent verfiighar
sind, sondern dass diese auch stets durch die aktuells-
ten Sicherheitstools und Firewalls geschiitzt sind. Be-
triebe beziehen nur die Leistungen, die sie benétigen.
Zudem ist nur das tatsidchlich Bezogene zu bezah-
len. Dariiber hinaus miissen intern keine Ressourcen
fiir den Betrieb aufgebaut und bereitgehalten wer-
den «Insgesamt konnen sich die Unternehmen durch
den Einsatz von Cloud-Services noch besser auf ihre
Kernkompetenzen konzentrieren und besitzen eine
grossere Investitionsfreiheit», so Bernet.

Was bedeutet Virtualisierung?

Als Virtualisierung werden Techniken bezeichnet,
welche die Ressourcen eines Computers zusammen-
fassen oder aufteilen. Damit wird die Auslastung des
optimiert und es stehen immer die Ressourcen zur
Verfligung, die bendtigt werden. Bereiche der Virtua-
lisierung kdnnen beispielsweise Server Speicher/Sto-
rage, Applikationen, Desktops oder Netzwerke sein.

Geriistet fiir die Zukunft

Beim Einsatz neuer Technologien ist es weiterhin
wichtig, sie daraufhin zu iiberpriifen, wie ihre Halb-
wertzeit ist. Cloud-Services stehen noch am Anfang
ihrer Marktdurchdringung und bieten, da Virtua-
lisierung ein Megatrend fiir die néchsten Jahre ist,
eine ausreichende Basis, um auch noch in fiinf oder
zehn Jahren erfolgreich in seinem Geschiftsfeld mit
modernster Kommunikationstechnologie zu agie-
ren. Selbst fiir die Produktion oder den Bereich For-
schung und Entwicklung, den Vertrieb oder den Ver-
kauf schaffen Cloud-Services attraktive Perspektive.
«Wer jetzt auf Cloud-Services setzt, wird seine Wett-
bewerbsfahigkeit langfristig zum Beispiel wegen der
damit gewonnenen hoheren Flexibilitit steigern.
Bestes Beispiel sind die Telefoniemoglichkeiten aus
der Cloud mit virtualisierter Vermittlungsfunktion,
die nicht nur prozessual, sondern auch kostenmassig
Vorteile bieten», ist sich Bernet sicher.

Weitere Informationen unter www.telecom.li/professional

Grunde fiir den Einsatz von Cloud-Services

« Flexibles und ortsunabhangiges Arbeiten

+ Hohe Sicherheit der Daten und Anwendungen
durch kontinuierliche Updates auf die neuesten Se-
curity-Optionen

- Effiziente, vernetzte Kommunikation weltweit

« Transparente Kostenstruktur
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Fachartikel

Kluges Risikomanagement —
erfolgreiches Unternehmen

Kosten reduzieren, Risiken managen, Strategie vorantreiben -
wie Unternehmen ihre internen Kontrollen verandern, um

das Risikomanagement besser auf die Unternehmensstrategie

auszurichten.

Risikomanagement kann und sollte verstanden wer-
den als Instrument, welches das Unternehmen nicht
nur vor Schwierigkeiten fern halt, sondern auch
einen Ergebnisbeitrag leistet. Richtig eingesetzt
kann ein optimiertes Kontrollsystem gar ein Wett-
bewerbsvorteil sein. Namlich dann, wenn es tatséch-
lich auf die Geschéftsrisiken ausgerichtet ist, die
Ausgestaltung der Kontrollen eine Beschleunigung
der Prozessablaufe ermoglicht und gleichzeitig die
Kontrollkosten tief gehalten werden.

Marktbeobachtungen

Eine Studie von Ernst & Young? brachte zutage, dass
die leistungsfahigsten Unternehmen iiber doppelt
so viel Risiko-Kompetenz verfiigen, wie die weniger
leistungsfiahigen. Die hinsichtlich des Reifegrads
des Risikomanagements obersten 20% der Unter-
nehmen erarbeiten im Durchschnitt viermal mehr
EBITDA als die Unternehmen der untersten 20%. Es
besteht eine hohe Korrelation zwischen der Ertrags-
kraft und dem Grad der Integration und Koordina-

Monitoring

risk types

Information and

L Control activities
Communication

Wesentliche Risiken ganzheitlich abdecken

Control

Risk assessment .
environment

Control activities tailored
and applied to all risk types

Automated

IT Dependent

Financial

Compliance

Operational
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T Quelle: Turning risk
into results, Ernst &
Young Study, 2011.

tion sdmtlicher Risiko-, Kontroll- und Compliance-
Funktionen.

Die Studie zeigte auch, dass Unternehmen in den Be-
reichen Finanzen und Compliance tendenziell iiber-
kontrolliert sind, dass sie automatisierte Kontrollen

insgesamt ungeniigend nutzen und Instrumente wie
Data Analytics und Continuous Monitoring nur sehr
beschrankt einsetzen.

Schnell @andernde Risikolandschaft

Das sich schnell dndernde Geschéftsumfeld lasst
sich gut anhand der Entwicklungen im Zeitraum
2006 bis 2011 darstellen. In der post-SOX-Ara kon-
zentrierten sich die Unternehmen auf Investitionen,
die Wachstum versprachen. Das interne Kontrollsys-
tem wurde dabei insbesondere im Hinblick auf die
Gesetzeskonformitit behandelt. Wahrend der glo-
balen Krise im Jahr 2008 kampften viele ums Uber-
leben; nicht selten wurde festgestellt, dass fiir Risi-
komanagement im weitesten Sinne zwar viel Geld
ausgegeben, aber die wahren Risiken dennoch nur
ungeniigend adressiert wurden. In der Folge haben
die Unternehmen ihre Geschéftsmodelle gedndert
und ihren Fokus auf die Verbesserung der Kunden-
néhe, die operative Flexibilitit, die Kostenstruktu-
ren sowie das Stakeholder-Vertrauen ausgerichtet.
Daraus resultierten Risikomanagement-Aktivita-
ten, welche besser auf die neu aufkommenden Ri-
siken ausgerichtet waren. Ganz besonderes Augen-
merk wurde dabei auf reduzierte Kosten der inter-
nen Kontrollen sowie deren Ausrichtung auf die
Strategie gelegt.

Obwohl viele Unternehmen signifikante Mittel in das
Risikomanagement investiert hatten, waren auch sie
vom wirtschaftlichen Abschwung betroffen. Die letz-
ten fiinf Jahre haben also gezeigt, wie schnell sich
das Risikoprofil eines Unternehmens dndern kann.
Bekanntlich kénnen Anpassungen der internen Kon-
trollen der Geschwindigkeit der sich &ndernden Ri-
siken nur selten folgen. Gelingt es einem Unterneh-
men jedoch nicht, sich den verdnderten Gegebenhei-
ten anzupassen, gefdhrdet dies seinen Erfolg.
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Markus Oppliger
Partner

Risk Advisory
Ernst & Young AG
Zirich

Wesentliche Risiken ganzheitlich abdecken

Ziel soll es also sein, das Risikomanagement als stra-
tegischen Vorteil zu nutzen. Dazu miissen die inter-
nen Kontrollen so ausgestaltet sein, dass sie alle we-
sentlichen Risiken (finanzielle, operative, strategi-
sche und Compliance-Risiken) in ausreichendem
Masse abdecken. Vorteile daraus sind die beschleu-
nigte Entscheidungsfindung, die effizientere Prozes-
sabwicklung und die tieferen Kontrollkosten.

Wie setzen erfolgreiche Unternehmen eine solche
Transformation tatsdchlich um? Typischerweise nut-
zen die Unternehmen hierfiir vier Bereiche:

1. Kontrollkosten reduzieren: Kontrollkosten und
Risikoausmass werden periodisch tiberpriift, um
Moglichkeiten zur Kostenreduktion durch Auto-
matisierung, Rationalisierung und Standardisie-
rung zu finden

2. Risikoverantwortlichkeiten verbessern: Klar defi-
nierte Rollen und Verantwortlichkeiten ermogli-
chen besseres Reporting und Transparenz

3. Prozessabldufe beschleunigen: Eliminierung von
redundanten Kontrollen und bessere Nutzung
von technologischen Hilfsmitteln

4. Kontrollaktivitidten auf die Unternehmensstrate-
gie ausrichten: umfassende Ausrichtung der in-
ternen Kontrollen auf die Strategie und das sich
standig dndernde Risikoprofil erméglichen einen
effektiveren und effizienteren Umgang mit den
Risiken

Damit kann Klarheit dariiber geschafft werden, ob
sich das Unternehmen tatsdchlich mit den Risiken
befasst, welche fiir die Organisation relevant sind,
und welche Kosten dafiir anfallen. Aufgrund kon-
kreter Daten werden die geschétzten Kontrollkos-
ten dem Ausmass des jeweiligen potentiellen Risikos
gegeniiber gestellt. Somit wird sichtbar, ob und wo
eine Uber- oder Unter-Kontrollierung besteht. Hie-
raus kann dann ein priorisierter Aktionsplan abge-
leitet und der gewtiinschte Soll-Zustand entwickelt
werden.
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Treffpunkt Ost

«Zukunft Ostschweiz»:
Zwischen Hoffen und Bangen

Rund tausend Personlichkeiten aus Wirtschaft, Politik und Verwaltung trafen
sich am 19. November 2012 in der Olmahalle 2.1 zur «Zukunft Ostschweiz»,
dem Konjunkturforum der IHK St.Gallen-Appenzell und der St.Galler Kantonal-
bank, um sich ein Bild zum Stand unserer Wirtschaft zu machen. Aufgrund
der anhaltenden Unsicherheiten im Euroraum ist die Konjunktureinschatzung

von Skepsis gepragt.

Text: Robert Stadler, Stephan Ziegler Bilder: Regina Kithne

Die KOF-Konjunkturumfragen von Oktober zeigen,
dass sich die Erwartungen der Unternehmen im Lau-
fe des Jahres verschlechtert haben — so sank der Ge-
schéftslageindikator auf den niedrigsten Stand seit
zweieinhalb Jahren. Die Unterschiede zwischen den
Sektoren waren gemass Jan-Egbert Sturm, Leiter der
KOF Konjunkturforschungsstelle, ausgepragt: «Wah-
rend sich die im Binnenmarkt titige Bauwirtschaft
und der Dienstleistungssektor robust entwickelten,
sank die Kapazitdtsauslastung bei der exportorien-
tierten Industrie infolge der internationalen Kon-
junkturflaute.»

Peter Eisenhut: «Die Achillesferse
der Ostschweizer Wirtschaft sind die Exporte.»

Achillesferse Exporte

Dieses Bild zeigte sich auch in der Ostschweiz: «Die
Achillesferse der Ostschweizer Wirtschaft sind die
Exporte» sagte Peter Eisenhut, Managing Partner der
ecopol ag. «In der Ostschweiz lagen die Ausfuhren in
allen drei bisherigen Quartalen unter dem Vorjahres-
wert.» Die Industrie blicke weiterhin skeptisch in die
ndhere Zukunft. Denn die Krise in den Euroldndern
istalles andere als ausgestanden. Zusétzlich schwacht
sich das Wachstum in den asiatischen Mérkten ab.
2012 war hingegen fiir die Bauwirtschaft ein ausge-
sprochen erfolgreiches Jahr. In Anbetracht des re-
kordhohen Investitionsvolumens ist aber davon aus-
zugehen, dass der Zenit erreicht ist und die Bauta-
tigkeit wieder leicht zuriickgehen wird. Auch der
Detailhandel in der Ostschweiz bleibt relativ zuver-
sichtlich.

KMU noch wichtiger
Eine von der IHK und der SGKB in Auftrag gegebe-
ne und ebenfalls am Konjunkturforum présentier-

te Unternehmensumfrage zeigte ein dhnliches Bild:
Mit dem widrigen Umfeld, gepragt von der starken
Aufwertung des Schweizer Frankens, hatte vor al-
lem die exportorientierte Industrie zu kdmpfen. We-
niger ausgepréagt fiel der Handlungsdruck im Dienst-
leistungssektor aus. In der Bauwirtschaft fiihrte der
Markteintritt vieler neuer Anbieter zu einem ver-
scharften Preiswettkampf.

Fiir die befragten Unternehmen hat der Standort
Ostschweiz nicht an Bedeutung verloren. Grosse und
exportorientierte Unternehmen werden ihre Investi-
tionen aber zunehmend ins Ausland verlagern. Dies
im Gegensatz zu den KMU, die damit fiir die wirt-
schaftliche Zukunft der Ostschweiz noch bedeuten-
der werden. Die Umfrage zeigt auch: Erfolgreich
kann nur sein, wer sich innovativ, qualitdtsbewusst,
schnell und kundenorientiert verhalt.

Diskutieren und netzwerken

Unter der Leitung von IHK-Direktor Kurt Weigelt
wurde schliesslich in drei Podiumsgespréchen je ein
Aspekt der Umfrage diskutiert. Beziiglich Verbes-
serung der Flexibilitdt brachten Roland Lederger-
ber (St.Galler Kantonalbank), Christof Stiirm (Stei-
nemann Technology AG) und Mario Bruderer (Fritz
Bruderer AG) ihre Erfahrungen ein. Zur Erschlie-
ssung neuer Markte diskutierten Otto Hofstetter
(Otto Hofstetter AG), Thomas Meyer (Bischoff Tex-
til AG) sowie Remo Trunz (Trunz Gruppe), und zur
Zukunft des Standortes Ostschweiz taten Heinrich
Spoerry (SFS Holding AG), Christoph Tobler (Se-
far Holding AG) und Regierungsrat Benedikt Wiirth
(Volkswirtschaftsdepartement Kanton St.Gallen)
ihre Meinungen kund.

Nach dem offiziellen Teil wurde die Anwesenheit
zahlreicher namhafter Vertreter der Ostschweizer
Wirtschaft, Politik und Verwaltung dazu genutzt, in
ungezwungener Atmosphére zu netzwerken.

LEADER | Nov./Dez.2012



53

Kolumne

Gildos Rezept

Die Sonne sinkt ins tyr-
rhenische Meer. Es ist
normalerweise die Zeit,
wo sich Gildo in der Bar
Othello mit seinesglei-
chen bei einem Frizzante
auf Feierabend ein-
stimmt. Doch der Apéro
fallt aus, normal sind die

Zeiten nicht mehr. In den

schicken Liden von For- Eva Nietlispach
te dei Marmi erwarten Mediatorin, Moderatorin

. . . Partnerin KONSENS 46,
die VEIEE, die noch Ort fiir Mediation, St.Gallen,
kaufen, einen Sconto. www.konsens46.ch
Gedriickt ist die Stim-

mung in der toscanischen Versilia. Immobilien
wechseln kaum noch den Besitzer. Noch gibt es
wenige Unbelehrbare, etwa Restaurants, die die
gedampfte Nachfrage mit noch hoheren Preisen
zu kompensieren versuchen. Doch Gildo und mit
ihm zahlreiche Gewerbler ticken anders: Ist Krise,
arbeiten sie noch mehr. Othello organisiert neuer-
dings einfache Events mit Essen, Musik und
Stimmung - und die Leute kommen von weitem.
Gildo trauert zwar wortreich den Zeiten nach, als
er mit seinem Bauunternehmen einen stattlichen
Auftrag nach dem andern abwickeln konnte und
so einen geregelten Tagesablauf hatte. Doch er
hat langst umgestellt und jagt agil Klein- und
Kleinstauftrdgen nach: Hier wird ein Badezimmer
saniert, dort ein Dach ausgebessert oder eine
Stiitzmauer frisch gepfahlt. Und das alles gleich-
zeitig.

Eine logistische Meisterleistung, denn sein Unter-
nehmen besteht aus ihm, seinem Bruder, seinem
Sohn und drei weiteren Muratori. «Bin ich nicht
zur Stelle», sagt Gildo, «kriegt ein anderer den
Auftrag.» In diesen Zeiten ist der Kunde Konig.
«Ich muss machen, was der Kunde will, und
spéter, falls es Probleme gibt, zur Stelle sein.»

Das ist der Customer-Value-Ansatz, wobei Gildo,
der die Schulbank nur leicht und vor langer Zeit
gedriickt hat, dieses Wort nicht kennt. Hingegen
kennt er die Rahmenbedingungen, die ihm das
Unternehmerleben gerade in der Krise schwer
machen: Der rigide Arbeitnehmerschutz, die
massive Steuerbelastung. Doch Gildo sieht zu Re-
gierungschef Monti keine Alternative, auch wenn
dieser dem Mittelstand viel abverlangt und raff-
gierige Politiker immer noch ungeschoren lésst.
Und mit Monti, Ehrendoktor der HSG, mache
Italien im Ausland keine brutta Figura mehr. Es
sind die Beispiele wie das von Gildo, die jenen
Auguren recht geben, die Italien aus eigener Kraft
aufstehen sehen.
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Internet

Aus «Koller Internet GmbH» wird
«Webstobe GmbH»

Nach der internen Nachfolgeregelung bei «Koller Internet GmbH» in
Appenzell per Ende 2011 ist die Zeit nun reif fiir einen eigenstiandigen
Auftritt. Trotz neuer Identitat bleibt die Beziehung zur Partnerfirma
«Koller Werbung GmbH» unverédndert eng.

Inhaber Paddy Gloor
prdsentiert die
neue Marke.

g

In der «Webstobe» dreht sich alles ums World Wide
Web. «Wir sind im Internet zuhause. Darum scheint
uns die Bezeichnung <Webstobe> gerade passend fiir
unser Tun und unseren Arbeitsort», beschreibt Pad-
dy Gloor, Inhaber der «Webstobe», die Idee hinter
der neuen Marke. Die Appenzeller Internet-Spezia-
listen bewegen sich schon seit mehr als 15 Jahren an
der Online-Front und wissen, wie man Internetsei-
ten programmiert, gestaltet, fiir Suchmaschinen op-
timiert und mobile Anwendungen realisiert. Sie ent-
wickeln Strategien und Kampagnen, um Menschen
mit Unternehmen und Marken online zu vernetzen.
Dabei gewinnen soziale Medien wie Facebook, Twit-
ter, Google+, Pinterest, XING, Blogs oder YouTube
auch fiir Unternehmen immer mehr an Bedeutung.

Kommunikation auf einer Etage
In der Appenzeller «<Webstobe» arbeiten acht Inter-
net-Fachleute mit unterschiedlichen Spezialisierun-

N ]

gen fiir Kunden aus der ganzen Deutschschweiz.
Inhaltlich und gestalterisch werden sie weiterhin
durch das Kreativteam der Partneragentur «Koller
Werbung» unterstiitzt. Die Zusammenarbeit zwi-
schen den WeberInnen und WerberInnen ist noch
enger geworden: Seit Anfang November arbeiten alle
Mitarbeitenden von «Koller Werbung» und «Websto-
be» auf demselben Stockwerk im unteren Ziel 3 in
Appenzell, in einer grossziigigen Biirogemeinschaft.
Der personliche und fachliche Austausch wird damit
noch intensiver, was schliesslich der Kundschaft zu-
gute kommt.

55

Webstobe GmbH
Paddy Gloor, Unteres Ziel 3, CH-9050 Appenzell
T+41(0)71 788 39 41, paddy@webstobe.ch
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56 | Finanzierungen

«Nahe ist unser unschlagbarer
Wettbewerbsvorteil»

Vertrauen und Nahe sind fiir Bankenbeziehungen wichtiger denn je. Kunden

mochten bediirfnisgerecht beraten werden und sie méchten Entscheidun-
gen nachvollziehen kénnen. Als grosste unabhangige Regionalbank der
Ostschweiz hat sich die acrevis Bank AG genau diesen Anliegen verpflichtet,
wie René Lichtensteiger, Bereichsleiter Finanzierungen und Mitglied der

Geschiftsleitung, im Gesprach erklart.

Text: Marcel Baumgartner Bild: Leo Bésinger

acrevis ist als Regionalbank tdtig. Was heisst das
genau?

Grundsatzlich bieten wir als Universalbank das gan-
ze Spektrum an Bankdienstleistungen an. Unsere
Kernkompetenzen liegen in der Finanzierung priva-
ter Immobilien, in der Anlageberatung, in der Vermo-
gensverwaltung sowie im kommerziellen Geschéft
mit KMU, Gewerbe und Selbstédndigerwerbenden.
Kundennéhe, regionale Verankerung und Kompe-
tenz — diese Grundwerte bilden die Basis unserer Ar-
beit. Unsere besondere Starke ist die Ndhe. In unse-

«acrevis flihrt keine Branchenbewertung,
die das Rating des Kunden direkt beeinflusst.»

rem Marktgebiet zwischen Bodensee und Ziirichsee
sind wir nebst dem Hauptsitz in St.Gallen mit fiinf
Niederlassungen und fiinf Geschéftsstellen vertre-
ten. Das macht uns zur gréssten unabhéngigen Re-
gionalbank der Ostschweiz. Wir sind ausschliesslich
regional verwurzelt und nehmen Verantwortung fiir
diese Wirtschafts- und Lebensregion wahr. Mit ande-
ren Worten: Wir kennen den Markt und sind nahe bei
unseren Kunden, so dass wir individuell auf ihre Be-
diirfnisse eingehen kénnen. Unsere Beratungskom-
petenz und die Dienstleistungsqualitét fithren so zu
massgeschneiderten Losungen.

Wo liegen die Starken von acrevis?

Néhe in jedem Sinn ist unser unschlagbarer Wettbe-
werbsvorteil. Wir begleiten unsere Kunden person-
lich durch alle Lebensphasen. Dabei ist das gegen-
seitige Vertrauen die Basis jeder Beziehung. Unseren
Qualitatsanspruch pflegen wir ohne Kompromisse,
denn das Vertrauen will durch Professionalitiat und

Kompetenz erarbeitet sein. Wir sind engagiert fiir
mehr Wert, und zwar massgeschneidert. Entspre-
chend sind auch unsere Strukturen aufgebaut: Von
der engen Zusammenarbeit zwischen den Bereichen
Finanzierungen, Private Banking und den Nieder-
lassungen sowie den Privatkunden profitieren letzt-
lich alle Kundinnen und Kunden. Die umfassenden
Kenntnisse sowie natiirlich die Erfahrungen aus der
Vergangenheit ermoglichen qualifizierte Abwick-
lungen und schnelle Entscheidungen. Alle unsere
Finanzierungsberater haben eigene Entscheidungs-
kompetenzen.

Wie wirkt sich das aufs Tagesgeschift aus?

Ob bei kleineren oder grésseren Finanzierungen:
Unsere Entscheidungstrager kennen die lokalen Ge-
gebenheiten. Das ermoglicht eine individuelle Be-
treuung. Wir legen grossen Wert auf die Einschét-
zung unserer Kundenberater, denn sie kennen den
Kunden letztlich am besten und kénnen - beispiels-
weise auch bei Kreditentscheiden — eine umfassende
Beratung garantieren. Denn eines ist uns ganz wich-
tig: Wir suchen mit allen unseren Kunden eine lang-
fristige, partnerschaftliche Zusammenarbeit.

Ist acrevis vor allem im Bereich Hypotheken von
Eigenheim- und Renditeobjekten titig?

Das ist sicherlich ein wichtiger Teilbereich. Wie er-
wiahnt, bieten wir unseren Kundinnen und Kunden
jedoch auch samtliche weitere Bankdienstleistungen
an, die sich jeweils an der individuellen Lebenssitu-
ation orientieren. In unserem Geschéftsrayon zwi-
schen Bodensee und Ziirichsee sind wir seit vielen
Jahren zudem sehr stark im Firmenkundenbereich
engagiert, wo wir uns vor allem auf kleinere und
mittlere Betriebe konzentrieren. KMU schétzen ein-
fache und schnelle Wege und wissen, dass wir durch
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unsere Verwurzelung mit der Region die Gegeben-
heiten bis ins Detail kennen.

Was bieten Sie Unternehmen an?

Neben den Basisdienstleistungen wie Zahlungsver-
kehr und Beratung sowie Abwicklung von Devisen-
geschiften bieten wir Unternehmen das gesamte
Portfolio an, das sie fiir ihre geschéftlichen Aktivita-
ten bendtigen. Finanzierungen von Gewerbebauten
und Investitionsgiitern sowie Betriebsmittelfinan-
zierungen gehoren ebenso dazu wie die Abwicklung
von beispielsweise Anzahlungs- und Erfiillungsga-
rantien.

Bieten Sie auch das klassische Venture Capital an?
Als Fremdkapitalgeber gewéhren wir grundsatzlich
kein Kapital mit Eigenmittelcharakter. Im Bereich
von Nachfolgeregelungen, Management-Buy-outs

«Insbesondere bei den erneuerbaren
Energien sehen wir in den nachsten Jahren auch
in unserer Region noch grosses Potenzial.»

oder bei méglichen Firmeniibernahmen kann unse-
re Finanzierung den Fremdkapitalcharakter tiberstei-
gen. Esist bei diesen Finanzierungen besonders wich-
tig, sich im personlichen Kontakt mit dem Kunden ein
entscheidungsfahiges Gesamtbild zu machen.

Wie umfassend ist die Beratung?

Unsere Kundenberater machen sich vor Ort ein Bild
der Ausgangslage und erarbeiten in intensiven Ge-
sprachen mit den Kunden Losungsansétze, die lang-
fristig tragféhig sind. Um auch hier eine umfassende
Beratung zu ermdglichen, arbeiten unsere Finanzie-
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René Lichtensteiger,

Mitglied der Geschéftsleitung acrevis Bank AG
Die acrevis Bank AGist 2011 aus dem Zusammen-
schluss der Bank CA St.Gallen AG und der swissregio-
bank AG entstanden. Als fiilhrende Regionalbank
zwischen Bodensee und Zirichsee positioniert sich
acrevis durch eine systematische Abdeckung des
Marktgebiets und segmentspezifische Angebote.
Die Kernkompetenzen liegen in der Finanzierung
privater Immobilien, in der Anlageberatung, in der
Vermdgensverwaltung sowie im kommerziellen
Geschaft mit KMU, Gewerbe und Selbstandiger-
werbenden. www.acrevis.ch

rungsspezialisten wenn nétig mit weiteren Fachspe-
zialisten wie Treuhdndern, Steuerberatern und An-
wilten eng zusammen.

Hat die Branche einen Einfluss auf den Finanzie-
rungsentscheid?

acrevis fiihrt keine Branchenbewertung, die das
Rating des Kunden direkt beeinflusst. Das wiirde
nicht unserer Botschaft entsprechen, jedem Kun-
den eine individuelle Betreuung zu gewahrleisten.
Natiirlich ziehen wir bei einer Beurteilung gewisse
Branchenvergleiche heran, um ein detaillierteres
Bild zu erhalten. Letztendlich ist jedoch auch hier
das personliche Gespréach von grosser Bedeutung.
Ein wichtiger Aspekt in der Beurteilung ist unter
anderem, wie sich eine Firma innerhalb einer Bran-
che positioniert und welche Zukunftsperspektiven
bestehen.

Aktuell spricht man iberall von Nachhaltigkeit.
Was versteht acrevis bei Finanzierungen unter
Nachhaltigkeit?

Das Thema Nachhaltigkeit findet sich bei acrevis in
verschiedenen Aspekten wieder. Bei der Beratung
legen wir Wert auf Ndhe und die personliche Begeg-
nung. Die Kontinuitit bei unseren Kundenberatern
garantiert eine umfassende Analyse — auch in Berei-
chen, die die Bank womoglich nicht direkt betref-
fen. Ahnlich ausgerichtet sind auch unsere Finanzie-
rungslésungen. Wir setzen auf Langfristigkeit und
Flexibilitat. Natiirlich unterstiitzen wir auch gerne
nachhaltige Projekte wie zum Beispiel Kleinwasser-
kraftwerke, Photovoltaik-Anlagen, Holzkraftwerke
oder Biogasanlagen. Gerade im Energiebereich — ins-
besondere bei den erneuerbaren Energien — sehen
wir in den néchsten Jahren auch in unserer Region
noch grosses Potenzial.
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«Auf dieser Bank sitze ich, weil ich es liebe,
ungestort auf die Stadt runterblicken zu kénnen
und Kraft und Energie zu tanken.»

Caroline Magerl-Studer, CEO Mila d’Opitz

Und wo ist Ihr Lieblingsplatz in St.Gallen?
www.lieblingsplatz.ch  standortfoerderung@stadt.sg.ch
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«Wir generieren einen Rickenwind
der unseren Kunden spurbare Vorteile bringt!»
Ralph Nater, Geschaftsfuhrer
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Staad = Gossau = Mullheim www.ihrrueckenwind.ch
Verkauf und Service von IVECO und Fiat Professional Nutzfahrzeugen in der Ostschweiz

www.ihrrueckenwind.ch
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Wir sind immer dort
wo Sie uns brauchen,

. . Erlen (TG)
in Ihrer Nahe.

Diepoldsau (SG)
Regensdorf (ZH)
Hiinenberg (ZG)

Givisiez (FR)

www.messeprofis.ch




Debitoren zur
Liquiditatsbeschaffung niitzen

Daniel Trochsler
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Das Bediirfnis nach alternativen Finanzierungsquellen ist bei den Schweizer
Klein- und Mittelunternehmen gerade in schwierigen wirtschaftlichen Zeiten
gross. Im Ausland haben die mittelstandischen Unternehmungen schon
langst eine Dienstleistung entdeckt, die nun auch in der Schweiz kontinuier-

lich Fuss fasst: Factoring.

Text: Daniel Trochsler Bild: zVg

Oft sehen sich kleine und mittlere Unternehmen in
der Schweiz, insbesondere junge oder expandieren-
de, mit drei Problemen konfrontiert:

1. Die erforderliche Liquiditdt zur Finanzierung
von Geschiéftstédtigkeit oder Wachstum ist nicht
in geniigendem Ausmass vorhanden und oft nur
schwerlich zu besorgen.

2. Mit den wirtschaftlich schwierigen Zeiten und
den hohen Insolvenzzahlen erhohen sich die De-
bitorenzahlungsfristen und, noch schlimmer, die
Debitorenverluste.

3. Das Verwalten der Debitoren im allgemeinen und
das damit verbundene Mahn- und Inkassowesen
im speziellen sind zeit- und kostenintensive Aufga-
ben. Die besonders bei kleineren Betrieben ohnehin
schon knappen Ressourcen werden unnétig durch
administrative Arbeiten belastet und kénnen nicht
fiir produktivere Aufgaben eingesetzt werden.

Nattirlich sind das nicht nur schweizerische Phéino-
mene, sondern bereits Ende des 19. Jahrhunderts
waren auch amerikanische Unternehmen, vorab aus
der Textilbranche, mit der Suche nach entsprechen-
den Losungen beschiftigt: Die Finanzdienstleistung
Factoring wurde geboren. Stets weiter entwickelt,
enthélt Factoring heute drei Dienstleistungs-Kompo-
nenten: die Debitoren-Finanzierung, die Debitoren-
Verwaltung und die Debitoren-Absicherung.

Debitoren-Finanzierung

Debitorenforderungen sind oft der wertvollste Ak-
tivposten von KMU. Bedingt durch die zu gewéhren-
den Zahlungsfristen konnen diese jedoch nur zéger-
lich zu fliissigen Mitteln gemacht werden. Eine De-
bitoren-Finanzierung 16st dieses Problem elegant.
Ein Factoring-Institut {ibernimmt die Forderungen
und bevorschusst die Rechnungsbetrége in der Regel
zu 80 Prozent. So werden Debitoren sofort zu fliissi-
gen Mitteln, und das Unternehmen geniesst entspre-
chend mehr Liquiditét.

Debitoren-Verwaltung

Nach den Vorgaben des Kunden {ibernimmt das Fac-
toring-Institut auch das Debitoren-Management.
Dazu gehéren die Verbuchung und Uberwachung
von Rechnungen und Zahlungseingingen sowie
das Mahn- und Inkassowesen. Periodisch gelieferte
Journale erlauben es, die eigene Buchfithrung auf
die Ubernahme von wenigen Kennziffern zu redu-
zieren. Auch Bonitétsiiberpriifungen sowie eine um-
fassende Umsatz- und Finanzberatung kénnen zum
Dienstleistungspaket gehoren.

Debitoren-Absicherung

Mit jeder Leistung, die gegen offene Rechnung er-
bracht wird, setzt sich ein Unternehmen dem Risiko
der Zahlungsunféhigkeit des Abnehmers aus. Eine
Debitoren-Absicherung bietet dagegen zuverldssi-
gen Schutz. Je nach Wunsch bis zu 100 Prozent und
ohne Selbstbehalt.

Die Dienstleistungskomponenten konnen je nach
Kundenbediirfnissen individuell kombiniert und
ausgestaltet werden.

«Und was kostet denn nun das Ganze», werden Sie
sich jetzt wahrscheinlich fragen? Die Finanzierungs-
zinsen sowie die Factoring-Gebiihren, die von den
eingereichten Rechnungsbetrdgen in Abzug ge-
bracht werden, bewegen sich in aller Regel zwischen
2 und 6 Prozent. Mit den gewonnenen Nutzen soll-
ten diese Kosten aber mehr als ausgeglichen werden:
nachhaltige Verbesserung der Liquiditdt, Vermei-
dung teurer Debitorenverluste und Reduktion des
administrativen Aufwandes fiir die Debitorenbewirt-
schaftung.

Zur Person

Daniel Trochsler ist Betriebsékonom HWV/FH und
Geschaftsleiter der KMU Finanz AG, St.Gallen. Er
prasidiert den Schweizerischen Factoringverband.
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Businessplan:
Durchstarten statt Notlanden.

In drei Schritten
gum schlagkrdftigen
Businessplan und
Finanzmodell.

Mit dem Flugzeug abheben, ohne geniigend Treibstoff an Bord? Kein seri6-
ser Pilot wiirde das wagen. Nur in der Unternehmensfiihrung stellen wir teils
fest, dass Maschinen gekauft, neue Produktionshallen aufgestellt oder
Tochtergesellschaften erworben werden - alles ohne wirklich durchdachten
Plan. Der Investitionsappetit scheint manchmal unstillbar und kann sogar

im Rausch miinden. Nur, fiir unternehmerische Vorhaben gilt: «Cash is King»
- sie miissen sich also rechnen. Spatestens wenn die Liquiditat knapp

wird, ist die Existenz des Unternehmens bereits ernsthaft bedroht. Ein kluger
Businessplan hilft der Unternehmensfiihrung, sich konsequent auf die
Schliisselfaktoren und das gemeinsame Ziel zu konzentrieren.

Einfach kommunizieren - und liberzeugen

Einen neuen Geschéftsbereich aufbauen, eine er-
folgsversprechende Idee verwirklichen, einen Part-
ner fiir die Finanzierung einer Unternehmensgriin-
dung oder -erweiterung finden, die Nachfolge pla-
nen oder das Unternehmen in neue Hénde legen:
Nur wenn ein Vorhaben klar dargestellt und auf den
Punkt gebracht wird, iiberzeugt es die Adressaten
— seien es Investoren, Banken oder die Mitarbeiten-
den, die Tag fiir Tag mit gezielten Aktivitdten ihre
Vorhaben in die Tat umsetzen. Ein schliissiger Busi-
nessplan ist dazu ein hervorragendes Instrument, fiir
KMU genauso wie fiir Geschiftseinheiten oder gro-
ssere Unternehmen.

In drei Schritten eine griffige Strategie entwickeln
Mut ist nicht Wissen, sondern Entschlossenheit,
nicht Meinen, sondern Handeln», sagt der franzo-

sischer Philosoph Comte-Sponville. In der Fiihrung
bedeutet das: das eigene Biiro verlassen, selber vor-
angehen und die Fahne personlich hochhalten. Vor-
aussetzung dafiir ist Klarheit iiber die unternehmeri-
schen Ziele und dariiber, wie diese zu erreichen sind.
Erst dann ist eine entschlossene Umsetzung mit kon-
kreten Aktivitdten moglich und durchsetzbar.

Dazu muss sich die Unternehmensleitung intensiv
mit ihrem Unternehmen, den Méarkten, dem Wett-
bewerb und dem Umfeld befassen. Sie muss sich die
Moglichkeit geben, aus dem operativen Alltag auszu-
brechen und das Gesamtbild mit Distanz zu betrach-
ten. Haufig ergeben sich so interessante Ideen und
neue Wege. Ein kluger Businessplan zeichnet sich
durch die Kombination von Einfachheit und Trans-
parenz aus — neben der fachlichen Tiefe. Ein modu-
lares Vorgehen in drei Schritten hat sich dafiir be-
wiahrt:

= Strategische Erfolgspositionen * Ausgangslage
‘Was machen wir anders oder besser als
der Wettbewerb?

*Leistungsangebot
In welchen Lelstungs-/Froduktfeldern
sind wir aktiv? Wie sind wir mit welchen
Leistungen und Produkten am Markt
positioniert?

identifirieren)

*Kundensegmentierung
‘Welches sind unsere relevanten
Kundengruppen? Wie positionieren wir
wnis bei diesen?

+ Attraktives Zukunftsbild, Ziele und
Vision

- Investitionen usw.

«Massnahmen

= Kurzportrait, Schlisselpersonen
Externe Faktoren mit Chancen und
Gefahren fmit 8-Kniftemedel! noch Porter

= Interne Faktoren mit Starken und
Schwichen (Geschaftsprozess analysieren)
Fazit Unternchmensaustand wund
Zusammenfassung (SWOT)
= Strategie und Zielsetzung
= Vision, strategische Erfolgspositionen
- Angebots-Kundenpositionierung

* Finanzmodell auf
Basis Businessplan
Umsditze, Kosten, Entwicklung van
Verschuldung, AmartisationsfShigkei,
maglich Dividenden und Eigenkapital

* Kernelemente
PMlan-Erfalgsrechnung
- Man-Bilanz
- FMan-Mittelflussrechnung
* Planungshorizont
Imestitionszyklus von Investitionen
{r. B. 8-10 Jahre)

strotegisch, aperativ und finanzel

= Umsetzungsplan, mogliche Risiken

LEADER | Nov./Dez.2012



Den Gipfel gemeinsam erklimmen

Die Businessplanung ist vergleichbar mit dem Be-
steigen eines Bergs. Sie ist selten eine einfache Wan-
derung. Vorbereitung, Ausdauer und Beharrlichkeit
sind gefragt. Zudem muss die Seilschaft untereinan-
der gut kommunizieren, klug abwégen und recht-
zeitig entscheiden. Der durchdachte Businessplan
kann die Unternehmensfithrung in einem breiten
Spektrum und mit hoher Effektivitit unterstiitzen.
Denn darin lassen sich die Unternehmensziele und
-strategie einfach und klar zusammenfassen — stra-
tegisch, operativ und auch finanziell. Es kann sich
lohnen, fiir die gewiinschte Tour einen Bergfiihrer
zu engagieren: Dank seiner Erfahrung kennt er den
schnellsten Weg und die gefdhrlichen Passagen. Au-
sserdem bringt er eine externe Sichtweise ein; sei-
ne Meinung als aussenstehender Profi findet hdufig
mehr Gehor als die der eingespielten Teilnehmer.

Konkrete Massnahmen ausarbeiten

Die Grundstrategie wird zunéchst {iber drei bis vier
Seiten aus der unternehmerischen Idee abgeleitet
und fliesst spéter in den Businessplan ein. Auf diese
Weise wird sie mehrfach diskutiert und bestéatigt.
Inhalt und Umfang des Businessplandokuments
konnen je nach Fall variieren und umfassen erfah-
rungsgemadss zumindest 10-20 Seiten. Die Autoren
sollten darauf achten, dass die Analyse seri6s, ziel-
orientiert und angemessen pragmatisch erfolgt.
Achtung also vor der Paralyse durch die Analyse.
Damit sich der Businessplan auch operativ umset-
zen lasst, ist die aus der Analyse abgeleitete Strate-
gie in konkrete, realistische Massnahmen zu iiber-
setzen. Nur so konnen den Pldnen auch wirksame
Taten folgen.

Das Finanzmodell fliesst dabei in das Hauptdoku-
ment ein, liegt aber idealerweise im Anhang als
Ganzes bei. Der Umfang des Businessplans darf
nicht im Vordergrund stehen. Hier gilt der Grund-
satz «Weniger ist mehr». Entsprechend sollen die
Autoren nicht relevante Ausfiihrungen konsequent
weglassen. Inhaltlich miissen sie sowohl von der
Gegenwart als auch von der Vergangenheit ausge-
hen, damit sie schliissige Zukunftsplidne herleiten
konnen. Dies bedingt ein ganzheitliches Denken in
unterschiedlichen Szenarien.

Mit dem Finanzmodell die Rechnung machen

Ist die gewiinschte Finanzierung der Strategie an-
gemessen? Wie viel Umsatz in Form von Kunden-
auftrdgen muss der Verkauf einbringen? Wann sind
die Ressourcen (bzw. Kostenstrukturen) ideal ausge-
lastet? Welcher Deckungsbeitrag oder betriebliche
Cashflow ist nétig, damit sich Finanzamortisationen,
zwischenzeitliche Investitionen und erwartete Divi-
denden tatséchlich bezahlen lassen? Wie hoch diir-
fen die Vorréte und Debitoren ansteigen, damit die
Cashflow-Rechnung noch aufgeht? Lassen sich all-
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fallige Riickschlage verkraften? Welche Finanz- und
Eigenkapitalreserven braucht es dazu?

Ein griffiges Finanzmodell beantwortet diese Fragen.
Es besteht aus drei Kernelementen, die mehrere Jah-
re aufzeigen: Plan-Erfolgsrechnung, Plan-Bilanz und
Plan-Mittelflussrechnung. Auch diese sollten so ein-
fach und verstidndlich wie moglich dargestellt sein.
Ubermissigen «Zahlenfriedhéfen» mangelt es hiufig
an Transparenz und Nachvollziehbarkeit, sie enthal-
ten selten klare Aussagen. Zudem bergen komplexe
Detailberechnungen ein grosses Fehlerpotenzial. Ein
gutes Finanzmodell konnen auch Nicht-Finanzex-
perten verstehen und nachvollziehen.

Den Dialog als Erfolgsschliissel nutzen

«In der Zentrale wird nichts verkauft», sagte Jack
Welch, CEO von General Electric von 1981 bis 2001,
und verbrachte seine Zeit vorwiegend in den Betrie-
ben. Fiir die Businessplanung gilt Ahnliches: Scharf-
sinnige Ausfithrungen und schoéne Folien niitzen
erst etwas, wenn sie frith mit den richtigen Perso-
nen diskutiert werden. Entsprechend muss die Un-
ternehmensleitung Inhalt und Absicht ihrer Busi-
nessplanung vermitteln und mit den Betroffenen ab-
stimmen. Tut sie dies mit der nétigen Uberzeugung,
kann sie die anderen fiir die gemeinsame Sache ge-
winnen und sie zum Mitdenken und Mitziehen be-
geistern.

Die Richtung dieses gemeinsamen Engagements gibt
der Businessplan vor, ebenso das Wie. So kann auch
der bereits erwahnte Flugpilot mit seiner Crew opti-
mal harmonieren: Ist das Ziel klar, funktionieren die
Instrumente und stimmen die Fahigkeiten der Crew,
kann er den «Vogel» zur Startbahn rollen. Und so ist
ebenfalls gewéhrt, dass Passagiere, Besatzung und
Flugzeug schnell und sicher ankommen.

Zu den Autoren

Roland Schegg

Leiter Consulting Ostschweiz
und Liechtenstein

PwC St. Gallen / Chur
roland.schegg@ch.pwc.com

Gianina Caviezel

Consulting Ostschweiz

und Liechtenstein

PwC St. Gallen / Chur
gianina.caviezel@ch.pwc.com

LLEADER | Nov./Dez. 2012



= Internationale Ausrichtung in einem sicheren und liebevollen Umfeld
= Ganztagsschule fur Kinder von 3 =11 Jahren

= Englisch als Unterrichtssprache mit Fokus auf Deutsch

= Kleine Lerngruppen, individuelle Betreuung

= Die ISSG ist auf dem Weg zur IB World School und hat bereits den Status
Candidate School erreicht

= Schnupperwoche ist jederzeit méglich — gerne organisieren wir eine fir Sie!
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Wussten Sie schon, dass es nun auch eine Ostschweizer Ausgabe des Standardwerks «\Whao's who» gibt?
Und zwar die Liste unserer Abonnenten. Die fuhrenden Personlichkeiten unserer Region finden Sie hier — im
Magazin oder unter der Leserschaft. Denn wir setzen auf Qualitat statt Quantitat, auf Klasse statt Masse.
— Elitaér, finden Sie? Da haben Sie vollig Recht.
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«Wilde» Kandidatin erobert
das Wiler Stadtprasidium

In Wil ist der Entscheid im Kampf um das Stadtprasidium liberaus deutlich
ausgefallen. Die «wilde» Kandidatin Susanne Hartmann (CVP) wurde

im zweiten Wahlgang mit betrachtlichem Vorsprung auf den offiziellen
CVP-Kandidaten Armin Eugster gewahlt.

Text: Richard Ammann Bild: zVg

Der erste Wahlgang zur Neubestellung des Stadtpra-
sidiums am 23. September hatte erwartungsgemass
noch keine Entscheidung gebracht. Alle vier Kandi-
daten und Kandidatinnen blieben unter dem abso-
luten Mehr. An der Spitze lagen, fast gleichauf, die
«wilde» CVP-Kandidatin Susanne Hartmann (1989
Stimmen) und der offizielle Kandidat der Christlich-
demokratischen Volkspartei, Armin Eugster (1969
Stimmen), gefolgt von Daniel Meili, FDP (1592 Stim-
men). An letzter Stelle lag, nicht unerwartet, Mari-
anne Mettler von der SP (1099 Stimmen).

Uberraschend klares Endergebnis

Fiir den zweiten Wahlgang am 4. November war ein
Kopf-an-Kopf-Rennen zwischen Hartmann und Eu-
gster erwartet worden. Nach dem Verzicht von Da-
niel Meili konnte der offizielle Kandidat der CVP,
Repréasentant des biirgerlich-gewerblichen Fliigels,
zusétzlich mit FDP- und SVP-Stimmen rechnen, der-

weil Frau Hartmann Sukkurs aus dem Mitte-Links-
Spektrum erhielt. Umso mehr iiberraschte das End-
ergebnis, das an Deutlichkeit nichts zu wiinschen
iibrig liess. Die «wilde» Kandidatin erhielt 3866 von
6778 abgegebenen Stimmen, Armin Eugster, dem es
weniger an fachlicher Eignung als an Charisma ge-
bricht, deren 2642. Die Stimmbeteiligung betrug 48
Prozent.

Tochter des fritheren Stadtprasidenten

Susanne Hartmann ist beruflich als Rechtsanwaltin
tatig. Sie gehort seit 15 Jahren dem Stadtparlament
an und wurde ist in diesem Amt am 23. September
mit der hochsten Stimmenzahl wiedergewahlt. Su-
sanne Hartmann ist die Tochter des fritheren, 2009
verstorbenen Stadtprasidenten Josef Hartmann, der
im Jahr 2000 dem «wilden» Kandidaten Bruno Géh-
wiler (CVP), seinem Nachfolger, ebenfalls im zwei-
ten Wahlgang unterlag.
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Kostengiinstig kommunizieren

mit KMUeasy

Die Telecom Liechtenstein bietet mit
KMUeasy ab sofort IP-Telefonie inklusi-
ve virtueller Vermittlungsfunktion zu at-
traktiven Konditionen an. Unternehmen
in der Region telefonieren damit schon
ab Fr. 9.90 pro Monat (exkl. MwSt.) je
nach Anschlussvariante bei attraktiven
Verbindungsentgelten innerhalb der
Schweiz und international.

Die interne Weitergabe von Gesprachen
—auch iiber mehrere Standorte oder
Homeoffices hinweg — erfolgt mit KMU-
easy schnell und einfach. Unternehmen
stehen bei dieser Losung zudem die be-
noétigte Anzahl an Telefonnummern zur
Verfiigung. Die Telecom Liechtenstein,
der Komplettanbieter in Sachen Tele-
kommunikations- und Informations-
technologie-Losungen, macht KMUeasy
fiir Unternehmen durch die Gewédhrung
von Freiminuten in verschiedene Netze
noch attraktiver. Standortiibergreifende
Gesprache sind unabhéngig von der
Anzahl der Niederlassungen und Home-
offices gebiihrenfrei.

Voraussetzung fiir den Einsatz von
KMUeasy ist ein entsprechend leistungs-
fahiger Internetanschluss. Die Komplett-
l6sung aus einer Hand (KMUeasy kom-
bi) bietet nicht nur praktische Vorteile,
sondern ist auch finanziell interessant,
da sich so gegeniiber einer sonst am
Markt erhéltlichen Kombination aus
xDSL- plus ISDN-Variante bis zu 50 Pro-
zent der Kosten einsparen lassen. KMU-
easy und KMUeasy kombi sind in der ge-
samten Region sowie auf dem Glasfaser-
netz der Sankt Galler Stadtwerke
verfligbar. www.telecom.li/professional

» TSGKB pramiert auch 2013

innovative Jungunternehmen

Auch im nichsten Jahr wird die St.Galler
Kantonalbank den Jungunternehmer-
preis Startfeld Diamant verleihen. In en-
ger Zusammenarbeit mit der Organisati-
on Startfeld verleiht die SGKB damit jun-
gen, innovativen und zukunftsweisen-
den Geschiftsideen Riickenwind. Infor-
mationen zum Preis unter www.sgkb.
ch/startfeld-diamant und neu auch auf
www.facebook.com/startfelddiamant.

Blichel

Vier Satze, wie die EU
funktioniert

Die EU schmiickt sich neu mit dem Friedensnobelpreis
und sucht ihr Heil in der «gouvernativen Demokratie».
Erfunden wurde die Formel von Professoren, welche das
Volk fiir demokratieunfahig halten. von Roland Rino Biichel

Schon vor sieben Jahren propagierten Gelehrte in
Deutschland die «gouvernative Demokratie». Dieses
Zentralisieren der Macht sichere der Européischen Uni-
on die Handlungsfahigkeit. Es sei das ideale Regie-
rungsmodell und besser als die Formen, in denen das
Volk die Regierungsarbeit «store». Zur Erinnerung: Die /

AL
Der Rheintaler Roland
Rino Blichel ist SVP-
Nationalrat und Mit-

glied der Aussenpoliti-
schen Kommission.

Demokratie wurde in Europa zu einer Zeit geboren, als
unser Kontinent fast flichendeckend von Monarchien

beherrscht wurde. Zwar verlangt niemand in der EU ein
Comeback der Kaiser und Konige, doch die Briisseler Eli-
ten entfernen sich immer weiter vom Volk.

Kleiner, elitarer Kreis

Das Geschehen wird von einem kleinen Kreis bestimmt.
Nehmen wir als Beispiel die Schaffung des Euro. Fiir die
ungliickselige Eingliederung der nationalen Wahrungen in den heimatlosen Ein-
heits-Euro hatte die Bevdlkerung in keinem einzigen Land ein Mitbestimmungs-
recht.

Gut zehn Jahre spater verschlingen die panikartigen Rettungsversuche unvor-
stellbare Summen. Die Schutzschirme werden zum Teil ohne parlamentarische
Mitsprache beschlossen und in Kraft gesetzt. Den EU-Steuerzahlern in den star-
ken Landern werden Milliardenlasten aufgebiirdet. Trotzdem: Die Entschei-
dungen dazu treffen die Exekutivpolitiker und Funktionére der héchsten EU-
Ebene. Wo bleibt die Gewaltentrennung, wo die Entscheidungshoheit der Par-
lamente?

Der Begriff «Direkte Demokratie» war und ist in Briissel ein Unwort. Den Macht-
habern ist sogar die parlamentarische Demokratie ldstig. Das wird exemplarisch
belegt durch den Vorsitzenden der Euro-Gruppe, Luxemburgs Premierminister
Jean-Claude Juncker, der neben Dutzenden Medaillen und Ehrendoktortiteln
auch die Goldmedaille fiir «Verdienste um Europa» hat. Er beschreibt in vier Sét-
zen, wie die EU funktioniert: «Wir beschliessen etwas, stellen das in den Raum
und warten einige Zeit ab, was passiert. Meistens passiert gar nichts. Weil die
meisten gar nicht begreifen, was da beschlossen wurde. Dann ist es gut, dann ma-
chen wir weiter, Schritt fiir Schritt.»

Alle Macht bei den Funktiondren

Alle Macht liegt bei den Mitgliedern der Briisseler Exekutive und ihren Funkti-
ondren. Sie trauen den Biirgern und den Parlamenten rein gar nichts zu. Dar-
um setzen sie auf das Konzept der «gouvernativen Demokratie». Schliesslich hat
man jetzt ja auch den Friedensnobelpreis erhalten und meint es ja nur gut, wenn
man die «{iberforderten Menschen vor falschen Entscheidungen» bewahrt.

Ich sehe es anders — und bin sehr froh, dass das Volk hier in der Schweiz und in
der Ostschweiz schlechte Beschliisse der exekutiven Politik direktdemokratisch
korrigieren kann.
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Schlusspunkt

Solidarisch sollen andere sein

Rund 4000 Kantonsangestellte gingen Mitte November in
St.Gallen auf die Strasse, um gegen das Sparpaket der Regie-
rung zu protestieren. Die Emporung gegen die Massnahme
ist nachvollziehbar, Alternativen dazu sind aber kaum in Sicht.

von Stephan Ziegler

Um 1,5 Prozent sollen die Lohne des Staats-
personals wegen der desolaten Finanzlage
des Kantons St.Gallen 2013 gekiirzt wer-
den. Das sind fiir einen Angestellten, der
8000 Franken verdient, 120 Franken im
Monat. Das ist wenig — jeder Abbau einer
gewohnten Leistung tut aber weh. Darum
iiberrascht der Widerstand der rund 22 000
betroffenen Kantonsangestellten nicht.
Andererseits fragt man sich, ob es auch eine
andere Herangehensweise an das Problem
«desolate Staatsfinanzen», das auf zu we-
nig Einnahmen und zu hohen Ausgaben
griindet, giabe. Hétten die beim Protest fe-
derfithrenden Gewerkschaften nicht auch
den Standpunkt einnehmen kénnen: «Wir
sehen das Problem und bieten Hand zur L6-
sung — wir wissen, dass Staatsangestellte
einerseits einen krisensicheren Job haben,
andererseits nicht unter Niedriglohnen lei-
den. Wir leisten unseren — befristeten — Bei-
trag zur Sanierung der Staatsfinanzen.»
Hier hétte die Linke ihre viel beschworene
Solidaritat praktisch unter Beweis stellen
konnen.

Eine Kantonsangestellte hat mir ihre Al-
ternative zu Lohnkiirzung beschrieben:
«Besser wirs, die ,faulen Eier’ zu entlas-

sen». In der Tat — nur wer bestimmt, wer
ein solches ist? Wird jeder Vorgesetz-
te dazu verdonnert, eine Person seines
Teams zu benennen, die zu kiindigen ist?
In der Theorie denkbar, in der Praxis kaum
durchsetzbar. Denn wer gibt schon zu, in
seiner Abteilung ein «schwarzes Schaf»
durchgefiittert zu haben? Eine weitere Al-
ternative wire, Sozialausgaben zu kiirzen
— natiirlich ein «No-go» fiir linke Organi-
sationen. Die letzte und von den Gewerk-
schaften favorisierte Alternative ist, die
«finanzkraftigsten natiirlichen und juris-
tischen Personen stérker zur Kasse zu bit-
ten» — also Steuern rauf fiir Unternehmer
und Unternehmen.

Esist verstandlich, dass die Linke ihre Wih-
lerschaft — Staatsangestellte und Staatsab-
héngige — gegen Sparmassnahmen vertei-
digt und einmal mehr die «Rettung» in der
Mehrbelastung der Privatwirtschaft sieht.
Am Ast zu sigen, auf dem man sitzt, ist al-
lerdings etwa das Diimmste, was man tun
kann — denn jetzt gilt es, die Wirtschaft
moglichst ohne Beschwernisse wieder auf
Touren zu bringen. Dann konnen auch
Staatsangestellte wieder normal entlohnt
werden.

Bequem den Gewinn steigern

Landlaufig wird versucht
den Gewinn mit mehr Um-
satz zu steigern. Der Ver-
trieb wird mit Mailings,
Werbeaktionen und Son-
derrabatten unterstiitzt.
Der Einfluss dieser Mass-
nahmen auf den Umsatz ist
dabei kaum messbar — der
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