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Zehn Jahre alt —
und kein bisschen leise

LEADER, das Unternehmermagazin fiir die Ostschweiz und das Fiirstentum Liechtenstein, gibt
es seit exakt zehn Jahren; im September 2002 erschien die erste Ausgabe. Die Jubildumsaus-
gabe nutzen wir nicht in erster Linie, um uns selbst zu feiern, sondern um das zu tun, was seit
zehn Jahren unsere Aufgabe ist: Das Ostschweizer Unternehmertum ins Zentrum riicken. Denn
das ist vielleicht das Augenfilligste am kleinen runden Geburtstag: Wir waren nie gezwungen,
die Ausrichtung unseres Magazins zu verdndern. Erfolgsgeschichten rund um Unternehmer und
Unternehmen im Osten der Schweiz sind ganz offensichtlich das, was unsere Leserinnen und
Leser mochten — nicht zuletzt, weil sie selbst Teil dieses Erfolgs sind. Dem vielzitierten mangeln-
den Selbstbewusstsein, der falschen Bescheidenheit, wie wir sie in unserer Region oft an den Tag
legen, konnen wir am besten entgegenwirken, indem wir ganz einfach zeigen, was wir konnen.
Vielleicht ist es uns in diesen zehn Jahren auch gelungen, Vorurteile abzubauen, die wir gele-
gentlich selbst {iber uns haben. Die Ostschweiz ist auch Landwirtschaft, sie ist auch Gewerbe,
sie ist auch Industrie im Grenzgebiet — aber eben all das nicht ausschliesslich. Dass von hier aus
der weltweite Kaviarmarkt verdndert werden soll, dass wir Heimat des vielleicht bekanntesten
Kases der Welt sind, dass Weinkenner von weit her zu uns fahren: Diese Beispiele aus der aktu-
ellen Ausgabe zeigen, dass die Ostschweiz vielseitiger ist, als wir es selbst wahrnehmen. Es gibt
nichts, was wir hier nicht auch kénnen, und wir sollten den Mut haben, das zu zeigen.

Es gibt Experten, die der (regionalen) Konjunktur regelmassig auf den Zahn fithlen und exakt
sagen konnen, wie es der Ostschweizer Wirtschaft geht — und wie die Zukunft aussieht. Unser
eigenes Messinstrument ist zwar nicht ganz so wissenschaftlich ausgefeilt, aber wir sind tiber-
zeugt, dass es funktioniert. Auch nach zehn Jahren LEADER hat unsere Redaktion Monat fiir
Monat die Qual der Wahl, was die Themen angeht. Solange das so ist, prognostizieren wir der
Ostschweiz blithende Zeiten. Denn Tag fiir Tag werden hier neue Erfolgsgeschichten begonnen
und bestehende weitergeschrieben. Unsere Aufgabe ist es, ihnen den Raum zu geben, den sie
verdienen.

Natal Schnetzer
Verleger

Anzeige
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Sie haben vieles erreicht.

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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Eine Geschiftsstrategie mit Hirn
Peter Hirn und seine Autogaragenunter-
nehmung ist an fiinf Standorten in der
Ostschweiz préasent.

Traditionsreiche Familienunternehmung
Bei der Bauunternehmung Bérlocher AG

in St.Gallen steht die vierte Generation

in den Startlochern.

Authentizitdt und Ehrlichkeit

Die Weinhandlung Vogelsanger Weine im
dussersten Westen der Stadt St.Gallen
fiihrt ausschliesslich exklusive européische
Weine mit Schwerpunkten in Spanien,
Portugal und Italien.

Ausrichtung auf das

internationale Tempo

David Vincze, der neue Direktor der Sorten-
organisation Appenzeller Kise, ist oberster

Hiiter der Traditionsmarke, die vor grossen

Herausforderungen steht.

Medien

In seinem Buch «Europa braucht den Euro
nicht» spendet der deutsche Fachokonom
Thilo Sarrazin der Schweiz, deren Wohlstand
den EU-Durchschnitt bei weitem tibertrifft,
hochstes Lob.

Treffpunkt Ost

Am Networking-Tag der FHS Alumni in
St.Gallen ging es um Prozessraten,

die wahren Risiken der Zukunft und um
das kranke Bankenwesen.
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Kaviar-Welt-
marke aus Teufen

Die unternehmerische Leistung der Fami-
lie Zwyer, die in Uruguay Store ziichten
lasst und ihren Kaviar weltweit vermarktet.

Seite 14

Wann ist der Bauch gefragt,

wann der Verstand?

Roman Boutellier, ordentlicher Professor
fiir Technologie- und Innovations-
fmanagement an der ETH Ziirich, referiert
am KMU-Tag in St.Gallen iiber die
Prozesse, wie unsere Entscheidungen
zustandekommen.

Beratung fiir Ansiedlungen

in der Schweiz

Immer mehr deutsche Unternehmen
beschéftigen sich mit der Frage, ob sie ganz
in die Schweiz umziehen oder zumindest
von hier aus ihr lokales oder internationales
Geschift betreiben sollen.

Fiihrungsseminar, Leadership-Tag
und Zertifikatsprogramm

Die Leadership-Aus- und Weiterbildung
am Institut fiir Fiihrung und Personal
Management der Uni St.Gallen ist weiter-
entwickelt worden.

Fithrungskréafte sind auch ein Risiko

Es gibt nicht wenige Unternehmen, deren
Managementteams Veranderungen gut

taten. Viele Firmenchefs verharren

jedoch lieber in einer «mittleren Unzufrieden-
heit».

Zwischen Biihne und Biiro

Kann Kunst selbsttragend sein oder braucht
sie in jedem Fall Subventionen? Ein Orts-
termin im Theaterhaus Thurgau in Weinfelden
mit Roland Létscher, dem Leiter des Theaters
«Bilitz».
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Natal Schnetger:

«Die Magazinform ist ein unerreichter
Lesekomfort, der auch in der Zukunft
nichts von seiner Magie verlieren wird.»
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Der LEADER - die starke Ostschweiz
im A4-Format

Das publizistische Flaggschiff aus dem Hause MetroComm AG feiert sein
zehnjahriges Bestehen: Der LEADER gehort heute zur Standardlektiire

der Entscheidungstradger in der Ostschweiz — und starkt das Selbstbewusst-
sein der Region. Die Erfolgsgeschichte eines Mediums, das sich der
Ostschweizer Wirtschaft und ihrem Unternehmertum verschrieben hat.

Text: Richard Ammann Bilder: Philipp Baer und Bodo Riiedi

Verleger Natal Schnetzer erinnert sich gut an den
Start vor zehn Jahren: Die MetroComm AG gab da-
mals nebst zahlreichen Kundenmagazinen auch eine
Reihe von Verbandszeitschriften heraus. Ein Maga-
zin fiir Wirtschaftspolitik, KMU-Belange und un-
ternehmerische Interessen mit Ostschweizer Fokus
fehlte aber. Aus der Identifikation dieser Nische her-
aus wurde der LEADER ins Leben gerufen.

Die Schweiz hort nichtin Winterthur auf

Unter Schnetzers Leitung wurde ein redaktionel-
les Konzept erarbeitet. Im Mittelpunkt des Interes-
ses stand die Schaffung einer Plattform fiir KMU, die
das Hauptgewicht der Wirtschaft ausmachen. In von
Respekt geprégten journalistischen Beitrdgen soll-
ten die Leistungen massgeblicher Unternehmen, ih-
res Kaders und ihrer Mitarbeiter gewiirdigt werden.

me, erfolgreiche Lobbying der Ostschweizer Kanto-
ne um den Gewinn des Bundesverwaltungsgerichts-
sitzes wurde angemessen gewiirdigt, ebenso die An-
strengungen um den Bau des neuen, mittlerweile
realisierten Stadions fiir den FC St.Gallen. Der Un-
ternehmer Edgar Oehler wurde interviewt — damals
noch als Inhaber und Leiter der Hartchrom AG in
Steinach. Zu Wort kam in der Erstausgabe unter an-
deren auch der seinerzeit designierte Préasident des
Schweizerischen Baumeisterverbandes, Nationalrat
Werner Messmer aus Kradolf, der nach Grossinvesti-
tionen in der Ostschweiz rief.

Zeitgemasses Bild der Ostschweizer Wirtschaft

Mit dem Bekanntwerden des neuen Magazins setz-
te eine wachsende Nachfrage nach entsprechenden
journalistischen Leistungen ein, welche die LEADER-
Redaktion noch so gerne erfiillte. Die langjéhrigen
Redaktionsmitglieder Stefan Millius, Marcel Baum-

Im Mittelpunkt stand die Schaffung einer
Plattform fiir KMU, die das Hauptgewicht
der Wirtschaft ausmachen.

gartner, Stephan Ziegler und Daniela Winkler schu-
fen mit ihren eigenen Beitrdgen und unter Beizug
kompetenter Autoren aus Unternehmertum, Politik

Fachbeitrédge aus allen Branchen sollten die Themen-
vielfalt abrunden. Ein besonderes Anliegen war dem
Verleger die Starkung des wirtschaftlichen und po-
litischen Selbstverstédndnisses der Region. Und nicht
zuletzt sollte mit dem LEADER den grossen Ballungs-
zentren gezeigt werden, dass die Schweiz nicht, wie
frither da und dort auf Bern- oder Ziiridiitsch gesagt
wurde, in Winterthur aufhort.

Um im September 2002 loslegen zu konnen, liess die
MetroComm AG ein umfassendes Layoutkonzept er-
arbeiten. Ausserdem wurde von Anfang an gross-
er Wert auf exklusive Fotografie gelegt. So ging die
Erstausgabe vor zehn Jahren in Druck — mit Themen,
die auf Anhieb ein gutes Echo im Verbreitungsgebiet
(Kantone St.Gallen, Thurgau, beide Appenzell und
Fiirstentum Liechtenstein) fanden: Das gemeinsa-

und Wissenschaft gewissermassen ein neues, zeitge-
maésses Bild der Ostschweizer Wirtschaft. Und Met-
roComm-Fotograf Bodo Riiedi verzauberte und ver-
zaubert die Portrétierten und die Leserschaft mit sei-
nen exklusiven Bildern. In manchen Schreibtischen
von Ostschweizer CEOs und Verwaltungsriten wer-
den auf viele Jahre zuriick LEADER-Ausgaben mit re-
prasentativen Beitrdgen aufbewahrt. Eine Reihe von
pragenden, im LEADER erschienenen Interviews und
Gespréchen ist 2008 in der Buchpublikation «Ganz
oben» erschienen. Portritiert wurden u. a. Ernst
Mohl, Fredy Lienhard, Raphael Locher, Karin Keller-
Sutter und Peter Spuhler.

Rasch wachsende Bedeutung erhielt der LEADER
sodann als Plattform fiir Werbung, aus der sich das
Magazin finanziert. Es gab und gibt besonders pro-
minente Ausgaben, um deren Raum fiir Anzeigen
sich Inserenten streiten. Verleger Schnetzer erinnert
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Richard Ammann,
Chefredaktor seit 2011

Marcel Baumgartner,
Chefredaktor bis 2011

Stephan Ziegler, langjéh-
riges Redaktionsmitglied
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Daniela Winkler, langjéh-
riges Redaktionsmitglied

Stefan Millius, langjdhri-
ges Redaktionsmitglied

Bodo Riiedi,
Chef Bildredaktion

Philipp Baer, Tammy Riihli,

Fotograf Editorial Designerin

sich etwa an den aufgebrachten Chef eines Grossun-
ternehmens, der mit Entsetzen feststellte, dass eine
Konkurrenzfirma ihn mit Werbung fiir ein &hnli-
ches Produkt im LEADER {ibertrumpft hatte. Es be-
durfte vermittelnder und besénftigender Worte aus
dem Hause MetroComm, um den Marketingleiter
des Grossunternehmens vor groberer Unbill zu ver-
schonen... Heute ist der LEADER eine fixe Grosse in

In manchem CEO-Schreibtisch werden
LEADER-Ausgaben mit gehaltvollen,
zeitlosen Beitragen aufbewahrt.

den Werbeplanen der zustédndigen Agenturen und
Marketingverantwortlichen, an welcher Entwick-
lung MetroComm-Anzeigen- und Verlagsleiter Mar-
tin Schwizer massgeblich beteiligt war.

Medienpartnerschaften und Specials

Die Nachfrage nach Leistungen des LEADERs fiihr-
te weiter zu Medienpartnerschaften mit Veranstal-
tern von Wirtschaftsevents (Schweizer KMU-Tag,
Verleihung Ostschweizer Unternehmerpreis, Young
Leader Award, Wirtschaftsforum Rheintal usw.) so-
wie zur Herausgabe von Spezialausgaben. So gibt es
heute Sonderausgaben zum Immobilienstandort Ost-
schweiz (der in einer Auflage von 50 000 Exemplaren
erscheinende ImmoPuls, ab 2013 als offizielles Messe-
magazin der Immo Messe Schweiz), zum CSIO, dem
wichtigsten Springreiterturnier der Schweiz, zum
Kongress- und Messestandort Ostschweiz oder zu den

PP
Martin Schwizer, Verlags-

Irene Hauser, Marketing-

und Anzeigenleitung service und Aboverwaltung

St.Galler Festspielen. Weitere Specials erscheinen un-
ter den Titeln «Exquisit», der Gourmet-Gastro-Guide
fiir gehobene Anspriiche, «Thurgau» (Sonderausga-
be zum Wirtschaftsstandort Thurgau) und «Trans-
portflash», dem offiziellen Organ der ASTAG Ost-
schweiz. Diese Specials werden nebst einer individu-
ellen Distribution jeweils einer der neunmal pro Jahr
in einer Auflage von {iber 8 000 Exemplaren erschei-
nenden LEADER-Hauptausgabe beigelegt. Daneben
haben Firmen und Institutionen die Méglichkeit, ein
gedrucktes Unternehmens- oder Eventportrédt unter
dem Label «Presented by LEADER» erstellen zu lassen.
So blickt Natal Schnetzer mit Genugtuung und Be-
friedigung zuriick auf die Leistungen des vergange-
nen Jahrzehnts. Es ist ihm und seinem Team trotz
der in dieser Zeit stark gewachsenen Konkurrenz
der Medien um Marktanteile gelungen, ein regio-
nales Printerzeugnis im Zeitschriften- und Werbe-
markt zu verankern. Es versteht sich von selbst, dass
auch die MetroComm AG dem Internetzeitalter Re-
verenz erweisen musste. So gehéren LEADER-Web-
seite und -iPad-App zum Gesamtangebot. Doch der
Fokus bleibt unveréndert auf den hochwertigen, na-
tlirlich in der Ostschweiz gedruckten Printerzeugnis-
sen. Der Verleger in seinem Ausblick auf das néachste
Jahrzehnt: «Einen neuen LEADER in den Handen zu
halten, die ganzseitigen, exklusiven Fotos ohne die
am Bildschirm auftretenden Ubertragungsverlus-
te zu betrachten und die Zeitschrift in Magazinform
tiberallhin mitnehmen zu kénnen, ist ein unerreich-
ter Komfort, der auch in der Zukunft nichts von sei-
ner Magie verlieren wird.»

LEADER | September 2012
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Klammerfunktion und Mittlerrolle
zwischen Politik und Wirtschaft

Eine Reihe von Gratulanten hat Grussworte zum LEADER-Jubilaum verfasst.

Standeratin Karin Keller-Sutter wiirdigt das Magazin als Sprachrohr der
Wirtschaft, das das Selbstverstandnis der Ostschweiz starkt. Unternehmer
Peter Weigelt spricht dem Magazin gar die Bedeutung eines «Konzeptes
fiir eine selbstbewusstere Ostschweiz» zu. Alt Nationalrat Edgar Oehler
versieht den LEADER mit dem Attribut «Fiihrendes Organ der Ostschweiz».

Texte: Peter Weigelt, Karin Keller-Sutter, Peter Maag, Edgar Oehler, Christian Lienhard Bilder: Archiv LEADER

«Wir sind Ostschweiz»

Als eine deutsche Boulevardzeitung die Wahl von
Papst Benedikt mit der Schlagzeile «Wir sind Papst»
bejubelte, sahen viele darin typisch deutsche Uber-
heblichkeit. Als Schweizer sind wir uns solches

nicht gewohnt, verwechseln wir doch Selbstbe-

wusstsein immer noch mit Arroganz und Uberheb-
lichkeit.

Damit man selbstbewusst auftreten kann, gilt es die
eigenen Stirken und Vorziige zu erkennen und trans-
parent zu machen. Eine Aufgabe, zu der Medien eine
entscheidende Rolle beitragen kénnten. Wenn ich
den Konjunktiv verwende, so mit Blick auf die gross-
en regionalen und nationalen Medien in unserem
Lande. Denn diese sehen sich weder der Suche nach
eigenen Starken noch der Darstellung von Erfolgs-
geschichten verpflichtet. Und da Politik auf Grund
medialer Anbiederung kommunikativ oft &hnliche
Schwerpunkte setzt, erstaunt es wenig, dass sich trotz
eindriicklichem Leistungsausweis kein helvetisches
Selbstbewusstsein entwickelt. Mehr noch, Regionen
wie die Ostschweiz bezeichnen sich selbst als Randre-
gionen und beklagen fehlende Wahrnehmung.

Vor diesem betriiblichen Szenario kommt eigenstin-
digen Medien, die sich der Ostschweiz und deren ei-
genstandigem Profil verpflichten, grosste Bedeutung
zu. Eines der eindriicklichsten Beispiele ist das Un-
ternehmermagazin LEADER, das attraktiv aufge-
macht und spannend die Ostschweizer Wirtschaft
portritiert. Gesprache mit Ostschweizer Unterneh-
mern beleuchten einen international vernetzten, zu-
kunftsfahigen und qualitativ hoch stehenden Wirt-
schaftsraum. Nicht Klagen iiber fehlende Subventio-
nen oder biirokratische Willkiir stehen im Zentrum,
sondern der Wille und die Kraft, im Wettbewerb zu
bestehen. Fiir mich ist LEADER deshalb mehr als ein
spannendes Magazin. Das Unternehmermagazin
LEADER ist fiir mich ein Konzept fiir eine selbstbe-
wusstere Ostschweiz. Ich freue mich auf den Tag, an
dem ich vom Untersee bis zum Séantis auf der Front
unserer Tageszeitungen lese: «Wir sind Ostschweiz».

Peter Weigelt
Unternehmer und a.Nationalrat
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Eine Plattform fiir die Ostschweizer Wirtschaft

Ich gratuliere dem LEADER herzlich zu seinem
zehnjdhrigen Bestehen. Auf dem Hintergrund der
menschlichen Lebenserwartung oder der sonst ge-
feierten Firmenjubilden scheinen zehn Jahre kein
hohes Alter zu sein. Dass der LEADER sich in den
letzten zehn Jahren nicht nur behaupten, sondern
auch erfolgreich etablieren konnte, ist jedoch kei-
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ne Selbstverstandlichkeit und eine unternehmeri-
sche Leistung, die Anerkennung verdient. Zahlreiche
Zeitschriften und Magazine wurden in den letzten
zehn Jahren lanciert und sind wieder verschwun-
den. Das Marktumfeld hat sich auf dem Hintergrund
der zunehmenden Digitalisierung der Medien stark
verandert. Der Wind ist spiirbar rauer geworden.
Natal Schnetzer und sein Team verdienen deshalb
fiir ihren Pioniergeist nicht nur Dank, sondern auch
Lob und Anerkennung. Mit dem LEADER haben sie
eine Plattform fiir die Ostschweizer Wirtschaft ge-
schaffen, die bis dahin fehlte. Es ist Schnetzers Me-
troComm AG gelungen, mit dem LEADER das wirt-
schaftliche und politische Selbstverstdndnis der Ost-
schweiz zu stirken. Die Identitédt einer Region wird
zunehmend {iber erfolgreiche Medientitel transpor-
tiert. Ein Wirtschaftsraum braucht ein Sprachrohr,
das wahrgenommen wird. Ich wiinsche mir, dass
sich der LEADER auch in den néchsten Jahren be-
haupten kann und als Biihne fiir die Ostschweizer
Politik und Wirtschaft noch viele Erfolge feiern kann.
Herzliche Gratulation!

Karin Keller-Sutter, Stdnderdtin

Bostitch fiir Wirtschaft, Politik und Gesellschaft

In der Schweiz gibt es mehr als 300000 marktwirt-
schaftliche Unternehmen. Borsenkotiert sind weni-
ger als 300. Rund 30 dieser borsenkotierten Gesell-
schaften pragen die Wirtschaftsberichterstattung
der grossen Zeitungen und Zeitschriften sowie der
elektronischen Medien.

Zu den Verdiensten des jubilierenden Unternehmer-
magazins LEADER gehort es, dass es jenen Firmen
eine Plattform gibt, die sich ausserhalb des grellen
Scheinwerferlichts der nationalen Medien bewegen.
Es werden Einblicke in spannende Ostschweizer Un-
ternehmen vermittelt, die meist von einer langfristi-
gen Strategie und nicht vom kurzfristigen Quartals-
denken geleitet werden.

Der LEADER iibernimmt weiter eine wertvolle Mitt-
lerrolle zwischen Politik und Wirtschaft. Bei Abstim-
mungsvorlagen in den Ostschweizer Kantonen un-
terstiitzt er die konstruktiven Kréfte. Er stérkt damit
jene politischen Parteien, die in der Zukunft auch
Chancen und nicht bloss Risiken sehen.

Der Begriff «Ostschweiz» wird zu oft vom Kanton
St.Gallen fiir sich allein beansprucht. Im Kanton
Thurgau liegen - je nach Region — Wil, Winterthur,
Ziirich, Schaffhausen und Konstanz niher. Wir kon-
nen uns iiber Siege des FCZ, des Grasshoppers Clubs
und des FC St.Gallen freuen. Ein ganz wesentliches
Verdienst des LEADERS ist deshalb die Klammer-
funktion fiir die Region. Er wirkt sozusagen als Bos-
titch fiir die Ostschweizer Wirtschaft, Politik und Ge-
sellschaft.

Peter Maag, Direktor der Industrie- und Handelskam-
mer Thurgau

LEADER | September 2012
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«Weichspiiler kann man im Supermarkt

zum Discountpreis haben»

Die Anfrage im Frithjahr 2002, ob ich ein Monatsma-
gazin mit Schwergewicht Wirtschaft und Ostschweiz
unterstiitze und mittrage, habe ich umgehend mit
einem {iberzeugten Ja beantwortet. Als ehemaliger
Journalist war mir bekannt, dass wirtschaftliche und
wirtschaftspolitische Themen in den Tagesmedien
nicht umfassend bearbeitet werden kdnnen. Vor die-
sem Hintergrund entschieden sich die Griinder des
LEADERSs, ein Projekt auszuarbeiten und einigen
Meinungsbildern vorzustellen. Zusammen mit dem
journalistischen Konzept stimmten auch die eigenen
wirtschaftlichen Vorgaben. Nur so konnten sie das
Vorhaben zum Erfolg fiihren. Diese Vorgaben haben
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sich auch in den krisengeschiittelten vergangenen
zehn Jahren bewiesen. Nicht Abverkauf, Sonderver-
kauf oder Verkauf schlechthin sind Teile des Unter-
nehmungserfolgs, sondern die Leistung.

Bereits die erste Nummer im September 2002 {iber-
zeugte. In den vergangenen zehn Jahren sind zusam-
men mit den Normalausgaben zahlreiche Sonder-
ver6ffentlichungen als iiberzeugende Publikationen
erschienen. Der LEADER fiir Leader und Fithrungs-
kréfte hat sich seinen festen und anerkannten Platz
erarbeitet. Das allein aber wiirde nicht geniigen,
denn ein - sei es ein Print- oder ein elektronisches
Medium - will auch zur Meinungsbildung beitragen.
Diese Meinungsbildung ist umso erfolgreicher, je in-
tensiver sie iiber die verschiedenen Schichten hinaus
zur Information und Entscheidungsfindung beitrégt.
LEADER hat eine sehr wichtige Liicke gefunden — nicht
als Liickenbiisser. Alle LEADER-Publikationen gelten
heute als fithrende Organe weit {iber die Ostschweiz
hinaus. Die urspriinglichen Skeptiker sind mittlerwei-
le von der Bedeutung iiberzeugt worden. So wie der
FC St.Gallen zur ostschweizerischen und nationalen
Sportszene gehort, hat sich LEADER seinen Platz in
der ostschweizerischen und nationalen Medienwelt
erarbeitet. Fiirwahr eine grossartige Leistung! Hiezu
gratuliere ich und bedanke ich mich. Die Wirtschaft
dem Volk ndher zu bringen, klare Aussagen zu machen
und sie zu verdffentlichen, macht in Wirtschaft, Poli-
tik und im eigenen Umfeld den LEADER und die Lea-
ders im Sinne der Wirtschaftsfiihrer aus. Weichspiiler
kann man im Supermarkt zum Discountpreis erwer-
ben, Kulissenschieber im Theater finden.

Edgar Oehler, Verwaltungsrat AFG Arbonia-Forster-
Holding AG und alt Nationalrat

Global denken - regional informieren

Es ist der Zeitschrift LEADER trotz oder auch mit der
globalen Sichtweise gelungen, die interessanten The-
men und Fakten in der Region Ostschweiz zusam-
menzutragen. Wer ein beschrianktes Zeitbudget hat,
ist in kurzer Zeit gut und schnell informiert. Die In-
terviews mit spannenden und innovativen KMU-Un-
ternehmern geben mir als KMU-Unternehmer neue
Impulse und eine andere Betrachtungsweise. Ich
freue mich jedes Mal wieder auf das Erscheinen des
Magazins. Es ist iibrigens die einzige Zeitschrift, die
ich mit nach Hause nehme.

Ich wiinsche dem LEADER weiterhin Erfolg — die
Wirtschaftsthemen werden der Redaktion sicher
nicht ausgehen.

Christian Lienhard
Gastgeber im Hotel Weissbad
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Vorstoss nach Moskau —
mit Kaviar vom Feinsten

Eine Familie aus Teufen beschliesst, aus dem Nichts heraus ins Kaviargeschaft
einzusteigen. Und das mit hochsten Anspriichen an Qualitat und Nach-
haltigkeit der Produktion — und an den Erfolg. Nichts weniger als die erste
eigentliche Kaviarweltmarke soll vom Appenzeller Mittelland aus entstehen.
Es ist eine Geschichte von tiefer Uberzeugung, echter Leidenschaft und
wahrem Unternehmertum. Und sie hat erst richtig begonnen.

Text: Stefan Millius Bilder: Philipp Baer

Es war an einem Weihnachtsessen Ende 2006. Wie
das Thema aufkam, ist heute nur noch schwer nach-
zuvollziehen. Sicher ist, dass am Ende des Abends
eine Idee im Raum stand: «Wir steigen ins Kaviarge-
schéft ein.» So vage beginnen viele grosse Geschich-
ten. In diesem Fall markierte die Idee den Beginn ei-
nes Unternehmens, dem sich inzwischen eine gan-
ze Familie verschrieben hat — die Familie Zwyer aus
Teufen. Sie steht hinter «ZwyerCaviar», einer Marke,

«Zwei Wochen nach dem Zusammenbruch
der Lehman Brothers hatte keiner
auf eine neue Luxusmarke gewartet.»

die schrittweise weltweit bekannt sein soll als hoch-
wertigster Kaviar, den man mit gutem Gewissen ge-
niessen kann, weil er von Stéren stammt, die artge-
recht aufgezogen werden.

Startin der Krise

«Wir kamen mit unserem Kaviar zum denkbar bes-
ten Zeitpunkt auf den Markt», sagt Alexander Zwy-
er und schmunzelt. Es ist ironisch gemeint. Nach der
Idee ging es schnell, die ZwyerCaviar GmbH wur-
de 2007 gegriindet, 2008 lancierte sie ihre Produk-
te auf dem Markt. «Zwei Wochen nach dem Zusam-
menbruch der Investmentbank Lehman Brothers, als
sich der Ausbruch der Krise ankiindigte — da hat kei-
ner auf eine neue Luxusmarke gewartet.» Zwyer sagt
es unverkrampft, die Erinnerung scheint ihn nicht
zu quédlen. Wenn man in einer solchen Krise das Ge-
schéft aufnehme, fiigt er an, sei man danach resistent
gegeniiber vielen Schwierigkeiten. Vier Jahre spater
beschéftigt das Unternehmen mit Hauptsitz in Teu-
fen und einem weiteren Standort im siiddeutschen
Tettnang ein rundes Dutzend Angestellte, das Gros

der Beschiéftigten ist als Handelsvertreter auf freier
Basis tétig.

In der Schweiz ist der ZwyerCaviar ldngst angekom-
men und wird an den besten Adressen verkauft und
serviert. Das Geschift in Deutschland 1auft ebenfalls
gut und soll weiter ausgebaut werden. Die Nieder-
lassung in Deutschland dient vor allem als EU-Hub
fiir die Logistik. Kaviar vom Stor ist das Erzeugnis ei-
nes artgeschiitzten Tieres, der Export ist eine Wis-
senschaft fiir sich und von der Schweiz aus in den
EU-Raum &usserst komplex. Uberall, wo Alexander
Zwyer mit seinem Kaviar hin will, beginnt das forma-
listische Spiessrutenlaufen um Zulassungen. «Gliick-
licherweise haben wir nicht gewusst, wie anspruchs-
voll dieses Geschéft ist, sonst hatten wir uns vielleicht
nicht darauf eingelassen», stellt Zwyer fest, der nota-
bene urspriinglich aus dem Pharmabereich kommt,
wo es an Regulatorien bekanntlich auch nicht fehlt.

Meist regionales Geschift

Nun, da der Weg einmal eingeschlagen ist, scheu-
en Alexander Zwyer, sein Bruder Roger und seine
Schwester Simone den Aufwand aber nicht, der mit
der Erschliessung neuer Regionen verbunden ist. Ei-
nen grosseren zusitzlichen Markt pro Jahr peilen die
Zwyers an. In Moskau wollen sie, voraussichtlich bis
Ende 2013, mit einem Standort présent sein. Diese
internationale Strategie ist bei diesem Produkt kei-
neswegs {iblich. Kaviar sei ein regionales, ausnahms-
weise vielleicht ein nationales Geschift, sagt Alexan-
der Zwyer, es gebe schlicht keine weltweit vertrete-
ne und bekannte Marke. Noch nicht. Denn das ist es,
was die Zwyers von Teufen aus erreichen wollen.
Warum aber ausgerechnet Kaviar? In der Firmenge-
schichte wird wohl aufgezeigt, dass sich der Famili-
enname Zwyer bis in die Region Astrakhan am Kas-
pischen Meer zuriickverfolgen lasst, von wo bis vor
Kurzem ein grosser Teil des weltweiten Kaviarange-
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bots kam. Doch das ist eher eine hiibsche Randno-

tiz, die mit dem eigentlichen Entscheid wenig zu tun
hatte. Alexander Zwyer und seine Geschwister ha-
ben nicht auf die Familiengeschichte, sondern auf

Die Marke Zwyer wurde zum ersten Markenkaviar
bei Globus und eroberte sich im britischen
«Harrods» einen Platz neben den Eigenmarken.

reines Kalkiil gesetzt. «<Wir haben eine Opportunitat
gesucht und sind dabei auf Kaviar gestossen. Wild-
kaviar wird immer seltener, irgendwann wird es kei-
ne wilden Stére mehr geben. Zuchtkaviar wird also
an Bedeutung gewinnen. Markenkaviare sucht man
derzeit in diesem Markt vergeblich.» Mit dem Teufel
im Detail, dem schwierigen Herstellungsprozess, der
Lagerung, dem komplexen Handel {iber Grenzen hi-
naus, setzte sich die Familie erst spéter auseinander,
nachdem auf dem Reissbrett klar war: Hier besteht
eine Nische.

Weg vom Dekadenzklischee

Und weil nicht nur die Familie Zwyer diese Zusam-
menhénge kennt, sondern auch andere Anbieter mit-
spielen, setzt sie auf «maximale Differenzierung in
der Umsetzung» mit einem Ergebnis, das auch schon
als «Okokaviar» bezeichnet wurde. Geziichtet wird
in offenem Gewdésser in einem Naturreservat in Uru-
guay. Was fiir Herstellung und Transport an Energie
verbraucht wird, gleicht ZwyerCaviar iiber die CO,-
Kompensationssteuer der Stiftung «My climate» aus.
«Vollstandig CO,-neutral», heisst das in der Produkt-
beschreibung, eine politische Korrektheit, die auf
den ersten Blick so gar nicht zu einem Luxusprodukt
passen will. Aber auch diesem Klischee wollen Zwy-
ers begegnen. Gehe es um Kaviar, «dann gibt es die
anderen, und es gibt uns». Gemeint ist: Den Vorur-
teilen iiber die dekadente Delikatesse, die vor allem
in obskuren Gesellschaftsgruppen kiloweise vertilgt
wird, begegnet ZwyerCaviar durch Nachhaltigkeit
und Transparenz. Natiirlich sei und bleibe Kaviar ein
Luxusprodukt, sagt Alexander Zwyer, «sogar ein ver-
géngliches im Unterschied zu einem edlen Auto oder
einer Luxusuhr». Aber es soll ein Luxus mit Transpa-
renz sein. «Wir haben nichts zu verstecken, wir ha-
ben eine Marke, die wir positionieren wollen, und
das gelingt nur mit Ehrlichkeit.»

Auf diese Weise wurde die Marke Zwyer zum ersten
Markenkaviar in den Gestellen von Globus und er-
oberte sich im legendéren britischen «Harrods» ei-
nen Platz neben den Eigenmarken. Jede solche Mel-
dung ist ein kleines Stiick auf dem langen Weg, den
sich die Teufner selbst verordnet haben. Marken-
aufbau sei eine langfristige Angelegenheit, er rech-
ne mit zehn und mehr Jahren, bis Zwyer-Kaviar den
Namen habe, den man anstrebe, sagt Alexander
Zwyer. «Letztlich hdngen die Marketingmdglichkei-
ten auch einfach von den Mitteln ab, die man einset-
zen kann.» Kaviarproduzenten brauchen einen lan-
gen Atem und viel Liquiditat, weil grosse Summen
im Voraus bewegt werden miissen, um den Kaviar
zum richtigen Zeitpunkt auf den Markt bringen zu
konnen.

Alles investiert, alles riskiert

Stichwort Geld: Die Idee allein reicht nicht, es
braucht ein finanzielles Polster, um ein Unterneh-
men in dieser exklusiven Branche aufzubauen. Das
bestreitet Alexander Zwyer nicht, macht aber auch
gleich deutlich, wie die notige «Kriegskasse» aufge-
baut wurde. «Wir haben alles investiert, unsere Hau-
ser belehnt, die Pensionskassengelder verwendet —
was wir hatten, steckt ausnahmslos in dieser Idee.»
Unternehmertum wie aus dem Bilderbuch also. Und
sollte der Plan scheitern? Dann werde man eben mit
Nichts wieder von vorne anfangen, so Zwyer. «Wir
sind oft im Ausland tétig, und es scheint mir eine
Schweizer Eigenheit, dass man glaubt, nach einem
Scheitern sei alles vorbei fiir alle Ewigkeit.» Solange

LEADER | September 2012



man gesund sei, kdnne man ein solches unternehme-
risches Risiko durchaus tragen.

Aus solchen Uberlegungen spricht viel Bodenstin-
digkeit, wieder ein scheinbarer Widerspruch zur
Welt des Kaviars. Aber gerade darin liege der Weg
zum Erfolg, ist sich Alexander Zwyer sicher. «Wir

Nicht jeder kann sich Kaviar leisten - und
nicht jeder, der ihn sich leisten kann, mag Kaviar.

produzieren Luxus, aber auf authentische Art und
Weise. Deshalb bleiben wir in Teufen, wo wir aufge-
wachsen sind, und ziehen nicht plétzlich an die Ziir-
cher Bahnhofstrasse um — das wiirde nicht zur DNA
unserer Marke passen.»

Extrem kleiner Markt

Nur in einem Punkt setzt das Familienunternehmen
auf Zuriickhaltung: Dann, wenn es um Finanzzah-
len geht. Moglicherweise konnten Laien mit diesen
ohnehin wenig anfangen. Denn das Kaviargeschaft
ist mit anderen Branchen kaum vergleichbar. Nur
ein Beispiel: Die Rede ist von einem Gesamtmarkt
von weltweit 100 Tonnen pro Jahr. Das wéren in
den meisten anderen Foodbereichen Peanuts. Vor
30 Jahren sei noch das 30-fache produziert worden,
sagt Zwyer, und mit dieser Verknappung seien natiir-
lich auch die Preise gestiegen.

Unabhéngig von der Menge: Kaviar ist nicht gleich
Kaviar, die Qualitdtsunterschiede sind enorm, nicht
zuletzt, weil beispielsweise in Deutschland unter
dem Begriff «Kaviar» alles Mogliche verkauft wer-
den kann - nicht nur die Eier vom Stor, sondern
auch anderer Fischarten. Zwyer-Kaviar wiederum
beschréankt sich auf vier bis fiinf von rund 30 mogli-
chen Eiersorten des Stors und nimmt auch dort nur
die beste Auswabhl ins eigene Produkt auf. «Wir sind
nicht im Volumengeschéft tétig», sagt Alexander
Zwyer trocken. Ehrlicherweise miisse man sagen:
Nicht jeder kann sich Kaviar leisten —und nicht jeder,
der ihn sich leisten kann, mag Kaviar.

Was empfiehlt der Experte einem, der noch nie Kavi-
ar gekostet hat, weil das durch Filme und Biicher ver-
mittelte Bild die Lust daran geraubt hat — oder dem
die Delikatesse schlicht zu teuer ist? Gibt es Moglich-
keiten, sich an Kaviar heranzutasten? Mit der Durch-
fithrung von Degustationen sei es so eine Sache, sagt
Alexander Zwyer, die seien nicht ganz giinstig fiir
denjenigen, der sie durchfiihrt. Aber in so manchem
Laden gebe es die kleinste mégliche Einheit von zehn
Gramm schon um die 30 Franken. «Auf diese Weise
konnen Sie herausfinden, ob Ihnen Kaviar liegt, und
das, ohne gleich eine Hypothek aufnehmen zu mis-
sen.» Fiir manchen ist das vielleicht der erste Schritt
in eine bisher fremde Welt. Und die Widerlegung von
Vorurteilen.
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Kolumne

Staat, bleib bei
Deinem Leisten

Wer bei der «Post» in der
Schlange steht, wahnt
sich auf dem Jahrmarkt:
Neben Schokolade, Bii-
chern und Gummibéar-
chen fehlt nur die Zu-
ckerwatte. Immer mehr
expandieren staatliche

Unternehmen in Méark-

te, wo dies dank funktio-

nierendem privaten An-

gebot nicht notig ware: Andrea Caroni,
Kantonale EWs iiberneh- Rechtsanwalt, ist
men private Gewerbe- Nationalrat (FDP) von

Appenzell Ausserrhoden
betriebe, die Swisscom s

bietet private IT-Dienst-

leistungen an, und kanto-

nale Gebdudeversicherer konkurrieren mit Privat-
versicherungen. Zum letzteren Fall dusserste sich
kiirzlich das Bundesgericht. Dabei schiitzte es das
Staatsunternehmertum. Zu Unrecht.

Das Bundesgericht meinte, die Wirtschaftsfreiheit
(Art. 27 BV) und der Systementscheid fiir eine freie
Marktwirtschaft (Art. 94 BV) seien von staatlichem
Unternehmertum nicht beriihrt. In der Folge stellte
es an das offentliche Interesse und die gesetzliche
Grundlage solch staatlichen Handelns kaum An-
forderungen. Es begriisste sogar den «Wettbewerb
der Systeme» — eine bizarre Neuinterpretation der
Marktwirtschaft.

In einer freien Marktwirtschaft aber ist zu fordern,
dass der Staat nur den ndtigen Rahmen setzt und
mit eigenen Angeboten nur dort auftritt, wo Pri-
vate dies nicht kodnnen. Dabei miissen sich solche
Eingriffe auf prazise gesetzliche Grundlagen stiit-
zen und zur Erfiillung eines ausgewiesenen 6ffent-
lichen Interesses notwendig sein. Fiir diese Hiirden
gibt es gute Griinde: Zahlreiche Studien zeigen,
dass staatliche Unternehmen ineffizienter sind als
private Anbieter. Das liegt an den staatlichen Ent-
scheidungswegen, aber auch an der schwéche-

ren Haftung der Beteiligten. Besonders schadlich
aber sind versteckte Subventionen: Oft profitieren
staatliche Unternehmen von impliziten Garanti-
en, Steuervorteilen, vergiinstigtem Bezug von Res-
sourcen, dem Kundenstamm aus einem Monopol-
bereich oder bevorzugter 6ffentlicher Auftragsver-
gabe.

Das Problem liesse sich 16sen mit einem generellen
Verbot staatlicher Konkurrenz, wo privates Ange-
bot herrscht. Wie Urs Meister (Avenir Suisse) tref-
fend ausfiihrt, diente als mildere Alternative zu-
mindest ein scharfes Subventionsverbot fiir staat-
liche Unternehmen. Die laufende Revision des
Kartellgesetzes bote hierzu einen Anlass. Damit
der Staat den (Jahr-) Markt verldsst und bei seinen
Leisten bleibt.
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Was gute Beratung ausmacht

Das Vertrauen in die Qualitat der Anlageberatung hat in den letzten Jahren
stark gelitten. Umso wichtiger ist es fiir Finanzdienstleister, der Beratung
im klassischen Sinne wieder mehr Bedeutung beizumessen und den Kunden

als Individuum hervorzuheben.

Text: Dr. Marcel Tschanz Bild: zVg

j

Wie wird «Beratung» oder «Consulting» definiert?
Beratung im engeren Sinn ist eine Interaktionsform,
die dem Wissenstransfer dient. Der Berater kann sei-
nen Klienten Wissen bereitstellen. Er ist jedoch fun-
damental auf die Selbstorganisation des Wissens
seiner Klientel angewiesen, da Ratschldge erst an-
genommen und in die Tat umgesetzt werden miis-
sen, um Wirksambkeit zu erlangen. Was aus Beratung
wird, entscheiden letztlich die Beratenen.

Mit etwas einfacheren Worten formuliert: Erkenntnis
oder Wissen wird in einem strukturierten Gespréach
vermittelt, damit der Beratene und damit der Kunde
die Moéglichkeit erhalt, moéglichst fundiert seine eigene
Entscheidung féllen zu konnen. Aus der eigenen Schul-
zeit erinnert man sich vielleicht an Fragen an die Eltern
zu den Hausaufgaben. In der Regel erwiderten dann
die Eltern: «Ich werde Dir die Antwort auf die Frage
nicht sagen. Ich werde Dir nur helfen, die Grundlagen
zu verstehen, um die Losung selber zu finden».

Wie Beratung verstanden wird
Beratung erfolgt durch Kommunikation. Diese Kom-
munikation kann auf verschiedenste Arten erfol-

gen: miindlich, telefonisch, schriftlich als Brief oder
E-Mail oder auch interaktiv iiber ein Online-Portal.

Kommunikation wird auf verschiedenen Ebenen
wahrgenommen: iiber die rationale und inhaltliche
Ebene, iiber die Art und Weise, wie das Gesagte ver-
packt wird und {iber die emotionale Ebene, bestimmt
durch das Auftreten des Gegeniibers. Interessanter-
weise erreichen maximal zehn Prozent des rationa-
len Inhalts den Empfanger. Umgangssprachlich wird
dieser Effekt oft ibersetzt mit: «Er versteht nur, was
er will.»

In der Tat werden Informationen durch einen Filter
geschickt, der sie zu einer persénlichen Wahrneh-
mung werden lasst. Ebenso wichtig ist die Erwar-
tung, die einer Beratung entgegengebracht wird.
Soll also ein Ratschlag seinen Empfénger erreichen,
muss der Berater zunéchst verstehen, welche Erwar-
tungen der Kunde hat — und wie diese mit der Reali-
tat tibereinstimmen.

Zweifel an der Beratungsqualitat
Aktuell stehen verschiedene Investmentbanken in

der Kritik, Kursmanipulationen durchgefiihrt zu ha-
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ben. Viele Anleger verzeichneten grosse Verluste.
Als Konsequenz zeigen heute viele Kunden ein star-
kes Misstrauen gegeniiber der Ehrlichkeit und Qua-
litat von Finanzinstituten. Staaten und Aufsichtsbe-
horden reagieren auf die Verfehlungen der vergan-
genen Jahre mit erhéhten Kapitalanforderungen,
aber auch mit Massnahmen zum Schutz der Kunden
vor unangemessener Anlageberatung. Allerdings
bleibt die Frage offen, ob Vorschriften und Richtli-
nien geeignet sind, die Banken zu seridser Beratung
und die Kunden zu massvollen Erwartungen zu be-
wegen.

Wenn wir all diese Betrachtungen miteinander ver-
kniipfen, kommen dem Berater einige grundlegende
und ethisch bedeutsame Verantwortlichkeiten zu. Er
muss zunéchst selber in der Lage sein, die fachlichen
Zusammenhinge zu verstehen und diese mit den Be-
diirfnissen und Féahigkeiten des Kunden zu verkniip-
fen. Weiter muss er es aber auch verstehen, diese oft
komplexen Verkniipfungen so zu vereinfachen, dass
sie auch fiir einen Laien verstdndlich werden und
trotzdem an Richtigkeit nichts einbiissen. Schlus-
sendlich muss er — frei von personlichen Vorstellun-
gen und Wiinschen — den passenden Ratschlag im
wahren Interesse des Kunden geben. Dabei muss er
sich stets versichern, ob der Kunde diesen Ratschlag
auch richtig verstanden hat und entsprechend um-
setzen kann.

Vertrauen als Basis

Dies alles zusammen ergibt eine anspruchsvolle Auf-
gabe. Gleichzeitig bedarf es grossen Vertrauens des
Kunden in den Berater, um einerseits ehrlich alle In-
formationen zur Verfiigung zu stellen und anderer-
seits Ratschlige zu befolgen, die in ihrer Tragweite
vielfach nur bedingt verstanden werden.

Umso erstaunlicher ist es, dass die Vermogensver-
waltung der eigentlichen Beratung wenig Wert
beimisst. Der Kunde méchte heute in vielen Fil-
len nicht fiir die Beratung selber, sondern ledig-
lich fiir Kontofiihrung, Transaktionen, Steueraus-
ziige und dergleichen bezahlen. Beratung, wie sie
in der Rechtsprechung oder der Strategieentwick-
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Zur Person

Dr. Marcel Tschanz ist CEO der VP Bank (Schweiz) AG
in Zurich. Bis zu seinem Wechsel zur VP Bank war er
Mitglied des Leitungsteams des strategischen Pro-
gramms Wealth Management Transformation bei
UBS Wealth Management (Zirich). Davor hatte er

in Fihrungspositionen bei verschiedenen Banken
in der Schweiz und in Lateinamerika gearbeitet.

Dr. Marcel Tschanz studierte an der Eidgendssischen
Technischen Hochschule Zirich (ETH) Physik und
hat zum Dr. sc. nat. promoviert.

Kontakt: marcel.tschanz@vpbank.com

lung gang und gibe ist, muss in der Finanzdienst-
leistung immer noch den Beweis der Werthaltigkeit
fiihren. Ob dies an der Fahigkeit der Berater selber
liegt oder an der unrealistischen Ertragserwartung
des Kunden bei gleichzeitiger Vernachléssigung der
Risiken, muss wohl im Einzelfall herausgefunden
werden.

Qualitat gewinnt

Worauf kann man sich also heute — auch im Umfeld
der Finanzdienstleistungen — noch verlassen? Es ist
die Soliditét, die Nachvollziehbarkeit, die Ernsthaf-
tigkeit und das Schlichte, Einfache, qualitativ He-
rausragende, das die Schweizer Qualitdt — auch im
Finanzdienstleistungssektor — ausmacht. Anstelle
von grossflachigen, marktschreierischen Werbepla-
katen wird auf unternehmerische Qualitit, Interesse
am Individuum und iiberzeugende Leistung gesetzt.
Fiir alle Finanzdienstleister muss klar sein, dass die
komplexen Fragestellungen jedes Einzelnen nach
individueller Beurteilung und spezifischen Lésun-
gen verlangen. Nachhaltiges Vertrauen der Kunden
kann nur durch gehaltene Versprechen und damit
die sichtbaren Erfolge der Beratung erlangt und auch
behalten werden.

Zum Unternehmen

Die VP Bank wurde 1956 gegriindet und gehort mit
iber 700 Mitarbeitenden zu den grossten Banken
Liechtensteins. Heute ist sie neben Vaduz und Zirich
an funf weiteren Standorten weltweit vertreten. Die
VP Bank bietet massgeschneiderte Vermdgensver-
waltung und Anlageberatung fir Privatpersonen
und Intermediare. Aufgrund der gelebten offenen
Architektur profitieren die Kunden von einer unab-
hangigen Beratung: Empfohlen werden sowohl Pro-
dukte und Dienstleistungen flihrender Finanzinsti-
tute als auch bankeigene Investmentldsungen. Die
VP Bank ist an der Schweizer Borse SIX kotiert und
hat von Standard & Poor’s ein «A-»-Rating erhalten.

www.vpbank.com
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Peter Hirn:
«Ich hdtte bei einem

Grossonkel in Montreal
einsteigen konnen.»
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Geschaftsstrategie mit Hirn

In der Ostschweiz gibt es zahlreiche Automobilbetriebe, die sich auf einen
einzigen Standort konzentrieren und dort durch Grésse und einen
Prestigebau glanzen. Der Appenzeller Peter Hirn verfolgt eine andere
Strategie: Seine Sammelplatz-Holding AG ist an fiinf Standorten in

der Ostschweiz prasent, neben dem klassischen Garagenbetrieb gehort

auch eine Autovermietung zum Unternehmen. Das Konzept der geo-
grafischen Vielfalt soll noch ausgeweitet werden.

Text: Stefan Millius Bilder: Bodo Riiedi

Die Lage ist perfekt fiir einen Betrieb rund ums Auto.
Die Zil-Garage im Osten der Stadt St.Gallen liegt di-
rekt an der Autobahnausfahrt und an der Achse Rich-
tung See. Hausherr ist hier seit dem Jahr 2000 Peter
Hirn. Der Appenzeller fithrt den traditionsreichen
Stadtbetrieb mit den Marken Opel, Kia und Daihat-
su. Das - aus familidrer Sicht gesehen — Stammbhaus

«Das Outfit der Garage ist entscheidend dafiir,
welche Vertretung man bekommt.»

am Sammelplatz in Appenzell leitet sein Sohn Ralph
Hirn, in Oberriet ist Sohn Pascal Hirn am Ruder, und
die Autovermietung selftransport.ch mit Standort
Staad steht unter Fiihrung eines weiteren Sohns, Sa-
scha Hirn. Ein klassisches Familienunternehmen, bei
dem sich bereits abzeichnet, dass die nachste Gene-
ration es weiterfiihren wird. Dazu kommt ein weite-
rer Betrieb in Balgach.

Innerrhoden oder Kanada

Familie ist bei Peter Hirn ohnehin ein bestimmen-
des Thema. Der Appenzeller hatte friih den Wunsch,
selbstdndig zu werden, und zunéchst waren die Vor-
aussetzungen gut. Sein Vater fiihrte einen Garagen-
betrieb, dem — wie friiher oft iiblich — Zweiggeschéf-
te wie Carreisen, ein Taxibetrieb und Nutzfahrzeuge
angegliedert waren. Als Peter Hirns Mutter erkrank-
te, schloss sein Vater alle Bereiche bis auf das Car-Un-
ternehmen. Beim Wunsch nach dem Unternehmer-
tum hatte Peter Hirn spater zwei Optionen: «Ich hét-
te bei einem Grossonkel in Montreal einsteigen oder
den Betrieb am Sammelplatz iibernehmen kénnen.»
Hirn und seine Frau entschieden sich fiir die eigene
Heimat und gegen Kanada. Damit begann der Wie-
derausbau des Unternehmens: 1973 griindete Peter

Hirn seine AG. Dass diese nicht seinen Familienna-
men trug, hatte seinen guten Grund. «Ein Car-Unter-
nehmen lebt von seinem Ruf, Autohindler hatten da-
mals aber im Allgemeinen keinen besonders guten»,
erinnert sich Hirn. Es sei der Wunsch des Vaters ge-
wesen, dass die Autogarage vom Namen her nicht an
den Car-Betrieb erinnere — so schlug die Stunde der
Sammelplatz-Garage.

Die Zeit der Expansion begann bald danach. Von ei-
nem Garagenbetrieb wurde damals erwartet, dass
alle Dienstleistungen wie Spenglerei oder Malerei
angeboten werden. Peter Hirn arbeitete in diesen Be-
reichen mit externen Partnern zusammen, doch der
Druck der Kunden auf eine eigene Losung wuchs.
1978 ergab sich die Chance: Hirn konnte einen Ga-
ragenbetrieb mit Spenglerei in Oberriet erwerben.
«Der Standort war auch aufgrund der Grenznéhe
ideal, denn damals herrschte Personalknappheit,
und wir konnten Grenzginger beschéftigen», so
Hirn.

Ein Betrieb nach dem anderen

Der Garagist setzte in seinen Anfingen auf Audi,
merkte aber bald, dass im Premiumsegment von ei-
nem Betrieb erwartet wurde, grosse Investitionen in
die Infrastruktur zu leisten. Fiir den Markt Appen-
zell wére das aus Hirns Sicht «eine Schuhnummer
zu gross» gewesen, zudem befiirchtete er, dass Im-
porteur Amag seinen Wunsch nach Selbstandigkeit
frither oder spater beschneiden konnte. In Appenzell
schwenkte Hirn daher auf Renault um, damals noch
als Vertreter auch fiir Lieferwagen fiir das Gebiet
zwischen Bodensee und Poschiavo. Ein verkaufswil-
liger Garagist mit Betrieb in Balgach trat spiter an
Hirn heran, dieser schlug zu — nun waren es bereits
drei Betriebe.

Bei aller Expansionslust blieb Peter Hirn aber ein
umsichtiger Unternehmer, der gerne in die Zukunft
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blickte. «Ich habe schon damals vermutet, dass sich
die Mobilititsgewohnheiten in Europa verdndern
werden», sagt Hirn, «ich war mir sicher, dass man ei-
nes Tages grosse Strecken nicht mehr mit dem eige-
nen Auto, sondern per Flugzeug und Bahn zuriick-
legt.» Die Konsequenz war der néchste Schritt: Die
Ubernahme einer Autovermietung 1988 beim Flug-
platz Altenrhein, die selftransport.ch AG. Hirns Ein-
schatzung war aus heutiger Sicht richtig: Kaum je-
mand wird aus der Ostschweiz nach Wien oder Bu-
dapest beziehungsweise umgekehrt fahren — und am
Zielort braucht er einen Wagen.

Branding erneuern

2000 iibernahm das Unternehmen die Zil-Garage
St.Gallen, in die damals mit der Stahl-Garage ein
weiterer Standort im Westen eingegliedert war. Hirn
kaufte beide, stellte den Betrieb in der Stahl-Gara-
ge jedoch ein, um das Angebot zu konzentrieren. In-
zwischen hatte es sich offenbar herumgesprochen,

Die Umfirmierung nach einem klaren
Namenskonzept mit «Hirn» als Brand und
den jeweiligen Ortsbezeichnungen lauft.

dass der Appenzeller ein potenzieller Abnehmer von
verkaufswilligen Garagen war, wenn das Angebot
stimmte. «Die Autobranche in der Ostschweiz ist eine
iibersichtliche Szene, und es gibt nicht viele, die eine
Mehrbetriebstrategie fahren», begriindet Hirn das.
Auch heute noch flattere alle paar Monate eine An-
frage ins Haus. Der Unternehmer hat den sicheren
Blick dafiir, was in seine Strategie passen konnte und
was nicht.

Die regionale Verankerung, die er durch die fiinf Be-
triebe erreicht hat, erachtet er als Erfolgsmodell.
Rein marketingtechnisch vermochte die Situation al-
lerdings bald nicht mehr zu geniigen. Als Hirns ltes-
ter Sohn an der HSG seinen MBA machte, widmete
er sich in der Abschlussarbeit dem Thema Branding.
Hirn erinnert sich: «Danach kam er zu mir und sag-
te: Wir miissen mit dem Namen Hirn arbeiten, fiinf
Betriebe mit fiinf unterschiedlichen Namen machen
keinen Sinn.» Hirn holte die Bewilligung seines Va-
ters ein, der sich damals wie erwdhnt gegen den
Einsatz des Familiennamens ausgesprochen hatte —
«aber in der Zwischenzeit hatte ich mich als Unter-
nehmer bewiesen, und er hatte nichts mehr dage-
gen.» Die Umfirmierung nach einem klaren Namens-
konzept mit «Hirn» als Brand und den jeweiligen
Ortsbezeichnungen lauft, und die Familie will diesen
Prozess langsam und sorgfiltig vorantreiben. Das
Ziel: Das Unternehmen soll die Kunden iiber die Mar-
ke Hirn und nicht {iber bestimmte Automarken an-
sprechen.

Portrat

Apropos Automarken: In dieser Hinsicht war Pe-
ter Hirn nie einer, der den Luxus gesucht hat. Eine
Marke miisse zu einem Betrieb, dessen Standort
und Struktur passen. «Das Outfit der Garage ist
entscheidend dafiir, welche Vertretung man be-
kommt.» Wer ein Auto fiir Normalverbraucher su-
che, wolle keinen «Palast» besuchen, sondern wiin-
sche sich gute Erreichbarkeit und ein gutes Preis-/
Leistungsverhéltnis.

Vorstossen in EU-Raum

Das soll auch fiir mogliche weitere Niederlassun-
gen gelten. Denn fiir Hirn ist klar: «Wir miissen wei-
ter wachsen.» Ein Bau einer Garage auf der «griinen
Wiese», allenfalls in direkter Markenkonkurrenz zu
einem bestehenden Betrieb, ist fiir den Appenzeller
indessen keine Option, er will weiterhin nur existie-
rende Unternehmen kaufen «und diese so effizient
und erfolgreich wie moglich fiihren.» Mit der Zahl
der Standorte wachst natiirlich auch die Zahl der
moglichen Synergien unter diesen.

Eine Region im EU-Raum — konkret in Siiddeutsch-
land oder Vorarlberg — wiére fiir Hirn ein spannen-
der Markt. Ausbauideen gibt es aber auch dort, wo
bereits etwas steht. Die Liegenschaft der Zil-Gara-
ge beispielsweise konnte durch einen Aufbau zu-
sétzlich genutzt werden. Rund 900 Quadratmeter
entstiinden so, die sich vermieten lassen wiirden.
Kaufangebote fiir die ganze Liegenschaft habe
man aufgrund der guten Lage immer wieder er-
halten, doch die Familie habe sich entschieden, im
Autohandel zu bauen. Eine allfillige Gebaudeer-
weiterung will Peter Hirn nicht «auf Vorrat» reali-
sieren, sondern erst, wenn potenzielle Mieter fest-
stehen.

Den Trends begegnen

Zwischen 55 und 70 Personen — je nach Anzahl Lehr-
lingen — beschéftigt die Sammelplatz-Holding AG in-
zwischen. Die Weiterbildung der Beschéftigten wird
gefordert, und das durchaus auch aus Eigeninteres-
se. Immer wieder kénnen laut Hirn Leute aus dem ei-
genen Betrieb in Fiihrungsrollen wachsen, nur selten
miisse man extern nach Fachleuten suchen. «Das Ka-
der aus selber ausgebildeten Leuten rekrutieren», so
umschreibt Hirn die Ambition.

An Herausforderungen wird es ihm und seinem
Team kiinftig nicht fehlen. Elektroautos seien ein
Quantensprung — mit grossen Auswirkungen auf
die Betriebe, die plotzlich Hochstromspezialisten
brauchen. Gesellschaftliche Entwicklungen wie
der Trend in Stddten, dass immer mehr junge Leu-
te darauf verzichten, Autofahren zu lernen, seien
fiir die Branche mittelfristig ein Problem. Mit sol-
chen Zukunftsfragen beschéftigt sich Peter Hirn
neben dem Tagesgeschéft gern, denn frither oder
spater muss die unternehmerische Antwort auf sie
folgen.
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Interview

Die Familie bleibt am Ruder

Christoph Barlocher:

Die dritte Generation befasst sich allmahlich mit dem verdienten Ruhestand,
die vierte steht bereits in den Startlochern: Die Baugeschiaft Barlocher AG

in St.Gallen ist ein perfektes Beispiel fiir eine traditionsreiche Familienunter-
nehmung. Von Tradition allein kann heute allerdings kein Betrieb mehr
leben. Stattdessen sind Qualitat und Flexibilitat gefragt. Im Gesprach mit
Felix Barlocher, der das Unternehmen zusammen mit seinem Zwillingsbruder
Bruno Barlocher fiihrt, und Christoph Barlocher, designierter kommender
Chef des Unternehmens und Sohn von Felix Barlocher.

Interview: Stefan Millius Bilder: Bodo Riiedi

Christoph Barlocher, Sie haben Wirtschaft stu-
diert und in Freiburg doktoriert. Seit September
2010 sind Sie im Unternehmen lhres Vaters und lh-
res Onkels aktiv und werden deren Nachfolge an-
treten. Waire es nicht einfacher gegangen als iiber
den Umweg des Wirtschaftsstudiums?

Christoph Bdrlocher (CB): Fiir mich war keines-
wegs immer klar, dass ich ins Unternehmen eintre-
ten werde. Lange Zeit stand die Wirtschaft mit Mar-
keting als Vertiefung fiir mich im Vordergrund. Ich
wollte fiir einige Zeit in einer anderen Region leben,
habe in Freiburg studiert und erhielt dann die Chan-

«Wir beobachten, dass es wieder vermehrt junge
Leute gibt, die eine Baulehre machen wollen.»

ce, zu doktorieren. Irgendwann wurde mir klar, dass
Forschung und Wissenschaft meine berufliche Zu-
kunft nicht bestimmen werden. Ich will unterneh-
merisch tétig sein. 2008 bin ich daher auf meinen
Vater zugegangen. Im Rahmen der 100-Jahr-Feier
konnten wir dann bekannt geben, dass ich die Nach-
folge ibernehmen werde.

FelixBdrlocher (FB): Das war fiir uns ein optimaler
Zeitpunkt. Die Nachfolge war schon lidnger ein The-
ma bei uns. Vor allem fiir die Mitarbeiter ist es wich-
tig, dass Klarheit herrscht und sie wissen, wie die Zu-
kunft aussieht. Mein Bruder und ich hatten bereits
verschiedene Szenarien gepriift, die wir mit dem
Entscheid meines Sohns alle verwerfen konnten.
Gliicklicherweise, denn es ist natiirlich ein Idealfall,
wenn die Nachfolge aus der Familie kommt.

Haben Sie lhren Entscheid schon bereut?
CB: Ganz und gar nicht, im Gegenteil, die Aufgabe
ist hochspannend. Natiirlich, ich habe einen anderen

Weg gewahlt als die Generation vor mir, beide heu-
tigen Inhaber sind dipl. Bauingenieure ETH. Aber
mein gutes betriebswirtschaftliches Fundament ist
ein Vorteil, in die technischen Themen arbeite ich
mich laufend ein.

Und nun werden Sie das, was vor lhnen war, mit
dem Wissen aus dem Studium auf den Kopf stel-
len?

CB: Mit Sicherheit nicht. Die Firma ist gut aufge-
stellt, und es entspricht auch nicht meiner Mentali-
tat, gleich alles d&ndern zu wollen. Das Baugeschéft
Bérlocher gibt es seit 1908, meine Vorgénger haben
also offensichtlich einiges richtig gemacht.

FB: Bei uns standen schon immer Tradition und
Qualitat als Grundphilosophie im Vordergrund. In-
sofern musste die Richtung nie gewechselt werden.
Aber natiirlich gilt es, flexibel zu sein, sich nach dem
Markt und der aktuellen Situation zu richten. Wir
sind anpassungsfdhig und agieren marktgerecht.
Aber das Angebot des Unternehmens nach dem ak-
tuellen Bedarf auszudehnen oder zuriickzunehmen,
wire der falsche Weg.

lhr Unternehmen kennt man im Neubau- und Um-
baubereich, ebenso rund um Fassadenarbeiten.
Gibt es aus der Geschichte Objekte, die besonders
in Erinnerung bleiben?

FB: Da ist sicher der Neubau des Schulhauses
Schonenwegen in St.Gallen zu nennen. Diesen Auf-
trag haben wir alleine, also ohne Arbeitsgemein-
schaft, ausgefiihrt, und es handelte sich um unsere
grosste Arbeit im Neubaubereich. Was den Umbau
angeht, hat uns bis vor Kurzem das Einkaufszentrum
Grossacker in St.Gallen stark gefordert, vor allem
auch das Mitdenken in Sachen Statik war hier sehr
anspruchsvoll. Beim Neubau Oberwaid in St.Gallen
waren wir fiir die Aussenwdrmeddmmung verant-
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Die Troika Bruno, Christoph
und Felix Bdrlocher.
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Interview

Felix Barlocher:
«Wachstum um des Wachstums
Willen war nie unsere Mission.»

wortlich — ebenfalls eine besondere Aufgabe, weil es
sich um einen Rundbau handelt.

Das letzte Beispiel zeigt, dass in lhrer Branche
sehr oft Spezialwissen gefragt ist. Wie weit muss
sich ein Betriebswirtschafter in Baufragen einar-
beiten, um das Unternehmen fiihren zu kénnen?

CB: In bestimmten Themen ist mein Wissen be-
reits recht vertieft, in anderen eher oberfldchlicher.
Aber das ist nur natiirlich und kein Problem - ich
muss nicht unsere Baufiihrer ersetzen. Dazu kommt:
Was uns als Firma sicher auszeichnet, ist die Tatsa-
che, dass wir tiberdurchschnittlich viel ausgebildetes
Personal auf den Baustellen beschaftigen — also nicht
ausschliesslich Angelernte.

FB: Fairerweise muss man sagen, dass es von mei-
nem ETH-Studium als Bauingenieur bis zur Baustel-
le auch ein sehr grosser Schritt war. Mein Bruder
und ich haben beide in Briickenbau abgeschlossen.
Es war kein Bestandteil unseres Studiums, iiber Ver-
putzarten Bescheid zu wissen. Dafiir hatten wir si-
cher einen Vorsprung, wenn es beispielsweise um
Fragen der Statik geht. Aber egal, welchen Hinter-

grund man hat: Ins Baugeschaft muss man sich im-
mer einarbeiten, beispielsweise in Themen wie Bau-
stellenorganisation, die fiir uns absolut zentral sind.
Wir erdffnen jedes Jahr im Schnitt 350 neue Baustel-
len, jede einzelne davon muss beziiglich Personal
und Material bis ins Detail geplant werden.

Die dritte Generation war weit liber 30 Jahre am
Ruder. Felix Barlocher, was hat sich in dieser lan-
gen Zeitin lhrer Branche verandert?

FB: Eigentlich erstaunlich wenig, verglichen mit
anderen Branchen. Beton ist Beton, auch wenn er
heute anders hergestellt wird, dasselbe gilt fiir Mor-
tel und Verputz. Unsere Arbeit ist in der Grundsubs-
tanz dieselbe geblieben. Die Produktivitit ist aber
generell gestiegen, und natiirlich hat beispielswei-
se die Mechanisierung Fortschritte gebracht, viele
Lasten werden heute maschinell und nicht mehr von
Hand bewegt. Der Wandel ist aber eher kultureller
Art. Ich kann das an einem Bild illustrieren: Als ich
1975 ins Unternehmen eintrat, arbeitete ein Kunden-
maurer hier, der seit 50 Jahren in der Firma war. Bei
meinem Grossvater war er der «Hansli», bei meinem
Vater war die Anrede unpersonlich, er sprach ihn
mit «Ihr» an, also irgendwo zwischen dem Du und
dem Sie. Und fiir mich war der Mann dann der «Herr
Scherrer». Das ist fiir mich sinnbildlich fiir die veran-
derte Fiihrungskultur und die Art, wie man mitein-

Zum Unternehmen

1908 griindete Adolf Barlocher-Stéheli ein Bauge-
schéft und Architekturburo in St.Gallen. Nach sei-
nem Tod 1954 Gibernahm sein gleichnamiger Sohn
das Unternehmen. Rund 20 Jahre spéter trat mit Bru-
no und Felix Barlocher die dritte Generation in die
Firma, die von der Einzelfirma in eine Aktiengesell-
schaft umgewandelt wurde. 2008 konnte das Bau-
geschaft Barlocher das 100-Jahr-Jubildum feiern und
gleichzeitig den Eintritt der vierten Generation in
der Person von Christoph Bérlocher bekannt geben.
Er wird schrittweise die Filhrung des Unternehmens
Ubernehmen. Heute werden rund 50 Festangestellte
beschiftigt sowie 15 tempordre Mitarbeiter wahrend
der Bausaison, dazu kommen vier Lernende. www.
baerlocher-bau.ch.

ander umgeht. Aber das ist nicht auf unsere Branche
beschrénkt, das hat mit dem Zeitgeist zu tun.

CB: Mir ist aufgefallen, wie viel schneller heute al-
les geht. Der Bau eines Einfamilienhauses hat frither
fiir eine langere Phase mehrere Leute gut ausgelas-
tet. Heute entsteht ein Haus nicht selten in zwei Mo-
naten, und beschiftigt werden dafiir nur noch vier
bis fiinf Leute. Das liegt natiirlich vor allem am er-
wéhnten technischen Fortschritt und der gesteiger-
ten Produktivitat.

Und der Markt, in dem Sie sich bewegen? Wie hat
ersich verandert?

FB: Es gibt heute weniger Mitbewerber auf dem
Markt, dafiir sind sie tendenziell grosser. Eine Reihe
von kleineren Familienunternehmen ist verschwun-
den oder wurde {ibernommen. Kapazitdten gibt es
dadurch aber nicht weniger, die Konkurrenzsituati-
on ist nicht einfacher geworden. Kleine Firmen sind
gezwungen, sich auf Nischen zu konzentrieren.

lhr geografischer Radius umfasst Stadt und Agglo-
meration St.Gallen. War eine Ausweitung nie ein
Thema?

FB: Ich spreche jeweils von der Lebensader Au-
tobahn, an der wir uns orientieren. Im Vordergrund
stehen Ziele, die wir von uns aus in einer halben
Stunde erreichen. Da geht es weniger um politische
Grenzen, in Arbon sind wir vielleicht schneller als
im Appenzeller Vorderland. Entscheidend ist der Ar-
beitsweg. Wenn dieser lang ist und wir ihn auf den
Preis schlagen miissen, sind wir nicht mehr konkur-
renzféhig.

Ein wichtiger Faktor fiir lhre Konkurrenzfahigkeit
ist sicher auch das Personal. Welche Philosophie
verfolgen Sie da?

FB: Die Qualitéat der Mitarbeiter ist sehr erfolgs-
entscheidend. Das beginnt bei den Kadermitarbei-
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Fassadensanierung
an der Bankgasse 9
in St.Gallen.

Felix Barlocher:

tern, die bei uns in der Lage sein miissen, sehr selbst-
standig zu arbeiten — und denen wir diese Freiheit
auch geben. Die Baufiihrer miissen entscheidungs-
und einsatzfreudig sein. Bei uns gibt es keine Stem-
peluhren. Wie bereits erwéhnt, sind viele unserer
Mitarbeiter ausgebildet und nicht nur angelernt.

«Es gibt heute weniger Mitbewerber auf
dem Markt, dafiir sind sie tendenziell grésser.»

Unser Ziel ist es, einen moglichst grossen Teil der
Arbeiten mit eigenem Personal auszufithren und
wenig Akkordanten oder Unterakkordanten zu be-
schaftigen.

CB: Deshalb ist es wichtig, dass es gentigend
Nachwuchs im Baugewerbe gibt, und wir beobach-
ten, dass es wieder vermehrt junge Leute gibt, die
eine entsprechende Lehre machen wollen. Das kon-
nen wir unsererseits mit guten Arbeitsbedingungen
fordern. In der Branche ist bekannt, dass wir uns an
den Gesamtarbeitsvertrag halten und unsere Ange-

Interview

stellten fair behandeln. Das schafft ein Vertrauens-
verhéltnis und einen guten Teamgeist im Betrieb,
und das wiederum strahlt auch gegen aussen. Inter-
essanterweise fiihrt die Eurokrise derzeit dazu, dass
sich bei uns wieder mehr Arbeitssuchende aus Siid-
europa melden. Da besteht zwar die sprachliche Hiir-
de, aber es handelt sich meist um sehr gute Berufs-
leute, die nur aufgrund der wirtschaftlichen Situati-
on ohne Arbeit sind.

Eine Nachfolgesituation bringt fiir ein Unterneh-
men auch immer die Chance, Neues zu wagen.
Sieht die Strategie der nachsten Jahre das vor?

CB: Mit Sicherheit nicht in dem Sinn, dass wir
neue Geschéftsfelder erschliessen. Es geht darum,
uns in den angestammten Feldern zu optimieren und
gezielte Investitionen in Material und Personal zu t&-
tigen. Kurz: In dem, was wir bereits gut machen, wol-
len wir uns weiter verbessern. Der Markt ist ohnehin
so stark unter Druck, dass es wenig Sinn machte, ein
vollig neues Angebot aufzubauen wie beispielsweise
eine Gipserabteilung oder Ahnliches.

FB: Wachstum um des Wachstums Willen war so-
wieso nie unsere Mission, wir waren nie bestrebt, die
Grossten zu sein. Als mein Bruder und ich das Unter-
nehmen {ibernahmen, hatte es rund 25 Angestellte,
damals litten wir unter Erddlkrise und Rezession.
Danach folgte der Aufbau. Heute hat die Firma eine
gute Grosse, in der man sich gegenseitig noch kennt
—das ist uns wichtig.

Sie, Felix Barlocher, waren viele Jahre Mitglied des
Kantonsrats. Unternehmer in der Politik sind sel-
ten, zu selten. Was war lhr Antrieb?

FB: Ich war in den 16 Jahren im Kantonsrat kein
einziges Mal Mitglied in einer Kommission, deren
Entscheidungen in einen Auftrag fiir unsere Firma
hétten miinden kénnen. Mich hat die Politik einfach
interessiert als Biirger, ich habe dieses Engagement
auf einer ganz anderen Ebene als personliche Hori-
zonterweiterung gesehen. Deshalb habe ich mich be-
wusst nicht als Baufachmann positioniert, sondern
vor allem Themen gesucht, die mir vollig neu waren.
In der Staatswirtschaftlichen Kommission beispiels-
weise konnte ich mit Juristen debattieren, und das
waren anregende Gesprédche. Das politische Netz-
werk hat mir sicher nicht geschadet, aber auch nicht
konkret etwas gebracht.

Zum Schluss: Besteht die Gefahr, dass die abtre-
tende Generation der neuen Generation noch lan-
geins Tagesgeschaft funkt?

FB: Ganz klar nein. Wir haben das beim Ubergang
von unserem Vater zu uns bereits so gehandhabt:
Wenn wir gefragt haben, erhielten wir eine Antwort,
ansonsten hatten wir freie Hand. Damit haben alle
Beteiligten gute Erfahrungen gemacht. Und deshalb
werden wir das wieder so halten.
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Der Einmischer und Einfadler

Grossen Deals zwischen Unternehmen gehen oft monatelange Verhand-
lungen voraus. Irgendwo und irgendwie muss die Beziehung aber begonnen
haben. Der Wahl-Rheintaler Rainer Kauf* ist verantwortlich fiir so manches
Geschift, einige Ubernahmen und viele Kooperationen. Bestellen kann man
seine Dienste aber nicht. Denn Kauf ist ein «kMeddler»: Er fadelt die Dinge

auf eigenen Antrieb ein — und verschwindet danach wieder im Hintergrund.

Text: Stefan Millius Bild: zVg

Rainer Kauf residiert nicht iibertrieben edel. Sein
Biiro liegt in einem Gewerbehaus im Rheintal, in
dem verschiedene kleine Firmen zuhause sind. Sein
einziger Luxus besteht darin, dass er sich zwei Rau-
me leistet, obwohl er alleine arbeitet. Eine Sekretérin
habe er nie gehabt, sagt Kauf, denn es hitte keinen
Sinn gemacht. «Sekretdrinnen miissen moglichst viel
iiber ein Unternehmen wissen, damit sie einen guten
Job machen», stellt er fest. Bei ihm aber sei es Teil des
Geschiftskonzepts, dass er allein Bescheid weiss.

Berater und «Meddler»

Offiziell ist der gebiirtige Siiddeutsche Unterneh-
mensberater. Das steht auf seinen Visitenkarten, die
er allerdings so gut wie nie in geschéftlichem Zusam-
menhang unter die Leute bringt. Er gibt sie Personen,

«Der CEO hat mich angestarrt wie einen Verriickten.»

die seine Telefonnummer brauchen, «meinem Zahn-
arzt, damit er mich an Termine erinnert zum Bei-
spiel», sagt Kauf schmunzelnd. Akquise betreibt er
keine. Der Begriff Unternehmensberater komme sei-
ner Funktion, fiir die es keinen eigentlichen Namen
gebe, am néchsten. «Ab einem gewissen Punkt agie-
re ich tatséchlich als Berater», sagt Kauf. Entschei-
dend - und ihn von anderen unterscheidend - sei aber
die erste Phase. Dort sei er ein «Meddler», wie er sich
selbst nennt. Wohlwollend iibersetzt ist unter dem
englischen Wort ein Vermittler zu verstehen, negativ
ausgedriickt ein Einmischer, ein Eindringling.

Rainer Kauf mischt sich in die Geschéfte von Unter-
nehmen ein, mit denen er im Grunde nichts zu tun
hat. Er beobachtet den Markt, recherchiert, liest in-
ternationale Zeitungen und Wirtschaftspublikatio-
nen - «sicher ein Dutzend téglich, dazu viele News
im Web». Dabei interessieren ihn weniger die Akti-
enkurse oder gross angekiindigte Verdnderungen,
sondern Details, die andere iiberlesen. Eine fliichtig
hingeworfene Bemerkung eines CEO im Rahmen der

Prasentation der Halbjahresbilanz kann Rainer Kauf
formlich elektrisieren. Zum Beispiel der Hinweis,
man fénde einen bestimmten neuen Markt grund-
sétzlich spannend oder verfolge die Entwicklung ge-
wisser Technologien mit gewissem Interesse. «Wenn
ich spiire, dass ein Unternehmen bereit ist, Zukunfts-
optionen zu priifen, sich aber noch nicht konkret mit
der Umsetzung befasst, sehe ich Chancen fiir mich»,
sagt er.

Suche nach dem Offensichtlichen

Kauf war friiher selbst in einem deutschen, interna-
tional tétigen Konzern tétig. Seine Aufgabe war un-
ter anderem das Aufspiiren neuer Geschiéftsfelder
oder interessanter Kooperationen. Der mittlerwei-
le 50-Jahrige ging damals, mit Mitte 30, mit viel Eu-
phorie an die Arbeit, stellte aber bald fest, dass die
wirklich grossen Wiirfe ausblieben. Und das nicht
nur bei ihm, sondern auch bei Kollegen bei anderen
Unternehmen, die auch in diesem Feld tétig waren.
Kauf investierte viel Zeit in die Suche nach den Griin-
den - und fand sie. «Das Problem war, dass wir alle
nach dem Offensichtlichen suchten, das, was zum
bereits bestehenden Produkteangebot oder unse-
ren Herstellungsprozessen passte.» Das war einer-
seits logisch, andererseits sei das Ergebnis erniich-
ternd gewesen. «Offensichtliche Losungen haben
den Nachteil, dass sie kaum je wirklich herausragen-
de Ergebnisse bringen.»

Wie er das meint, illustriert Rainer Kauf am Beispiel
einer Sportwette. Wer konsequent auf den Favori-
ten setzt, wird iiber lange Zeitabschnitte gesehen
in der Regel erfolgreich sein. Hin und wieder siegt
zwar auch mal der Underdog, doch nach zehn Jah-
ren Wettbiirobesuch wird die Bilanz positiv sein. Al-
lerdings in bescheidenem Rahmen, denn die Wett-
quoten sind miserabel fiir den, der den sicheren Weg
waéhlt. «Die Gewinnchancen sind grosser, wenn man
auf David statt auf Goliath setzt, aber natiirlich steigt
auch das Risiko», sagt Kauf. «Also habe ich mich ge-
fragt: Wie kann ich Unternehmen dazu bringen, auf

LLEADER | September 2012



David zu setzen, damit Erfolg zu haben und mich am
Gewinn zu beteiligen?»

Wissen als Grundlage

Die Antwort liegt in der Vorarbeit. Kauf machte sich
nach wenigen Jahren selbstdndig und begann eine
Beratertétigkeit, zunéchst angeschlossen an ein
Franchisingsystem, mit vorgegebenen Modellen und
Prozessen, die ihn nicht befriedigten - und auch die
Kunden nicht. Selten nur kam es zu Beratungsauf-
tragen, aber Kauf fithrte immerhin viele interessan-
te Erstgespréche. Er stellte fest, dass viele Unterneh-
men offen und in der Lage wéren, sich ausserhalb
ihres {iblichen Rahmens zu engagieren, neue Ideen
zu priifen. «Es gibt viele CEO, die eine volle Kriegs-
kasse haben und mit dieser arbeiten wollen - aber
gleichzeitig Angst haben, sie zu verlieren.« Aus die-
ser Angst heraus entscheide man sich fiir sichere, we-
nig profitable Deals.

Kauf begann, Vorschldge zu machen, zunéchst sehr
spontane, wenig durchdachte. Einem Industriebe-
trieb schlug er vor, die Marketingabteilung, die in
der Branche bekannt war fiir ihre guten Ideen, zu
verselbstdndigen und mit dem Verkauf von Marke-

Hintergrund

tingkonzepten an andere Unternehmen zusatzliches
Geld zu verdienen. «Der CEO hat mich angestarrt
wie einen Verriickten», erinnert sich Kauf lachend,
«denn das hitte bedeutet, dass die Marketingleu-
te der Firma auch Mitbewerber beraten hitten.»
Gleichzeitig spiirte Rainer Kauf, dass seine Fihigkeit,
ausserhalb der Spur zu denken, Interesse weckte.
Also begann er, zu recherchieren, bevor er Vorschla-
ge machte.

Auf jede Frage eine Antwort

Das war die Grundlage fiir seine heutige Tétigkeit als
«Meddler». Rainer Kauf geht von sich aus auf Unter-
nehmen zu und macht ihnen einen Vorschlag. Dabei
kann es sich um ein neues Produkt, neue Prozesse,
einen Ubernahmekandidaten oder einen Kooperati-
onspartner handeln. Wichtig sei, dass die Hausauf-
gaben zum Zeitpunkt des Gespréchs gemacht seien,
so Kauf. «Ich muss auf jede Frage, jeden Zweifel mei-
nes Gegentibers eine Antwort haben.» Das sei extrem
aufwéndig, weil er das Unternehmen, seine wirt-
schaftliche Lage, die Strategie und Ziele bis ins Detail
kennen miisse, und das, ohne offiziellen Einblick in
die Papiere zu haben. Das sei nur bis zu einem gewis-
sen Grad moglich, sagt Kauf, doch vieles lasse sich
nachvollziehen aus Geschéftsberichten, Medienmit-
teilungen und auch aus Branchengeriichten. «Und
der Rest ist oft Intuition und Erfahrung.»

Auf Interesse stosst Kauf immer dann, wenn er «in of-
fenen Wunden stochert». In einem Fall habe er {iber
Jahre hinweg die offentlichen Auftritte sowie Zita-
te in Publikationen eines CEO studiert und festge-
stellt, dass dieser frustriert war, obwohl das Unter-
nehmen florierte. «Die Produktepalette war erfolg-
reich, aber seit Jahrzehnten unveréndert. Der CEO
traumte von ein bisschen Glamour im Portfolio, von
einem Produkt, das sich nicht nur gut verkauft, son-
dern von dem man auch spricht.» Kauf vermutete —
«richtigerweise, wie sich spéter zeigte» —, dass der
CEO und seine Leute zwar versuchten, so etwas zu
finden, aber eben wieder nur in offensichtlichen Ge-
wissern fischten. Der «Meddler» spiirte ein Kleinun-
ternehmen auf, das eine Innovation in den Startlo-
chern hatte, dem es aber an Kapital mangelte. Die
Entwicklung des Startups habe gewisse Beriihrungs-
punkte zur Produktepalette des Grossunternehmens
gehabt, aber zu wenige, um auf den Radar zu gelan-
gen. «Man brauchte viel Vorstellungsvermdgen, um
darauf zu kommen, dass das die gesuchte Ergdnzung
im Portfolio sein konnte», sagt Kauf. Er aber war
iiberzeugt davon.

Kleine Zahl an Mandaten

Er begann, mit beiden Seiten unabhéngige Gespra-
che zu fithren, wobei er es tunlichst vermied, Na-
men zu nennen. Er tat es solange, bis beide Beteilig-
te liberzeugt waren, dass eine Kooperation gewinn-
bringend wére. Und dann? Wovon lebt Kauf selbst?
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Hintergrund

Die Kunst als «Meddler» sei es, nicht die ganze Vor-
arbeit zu leisten, um dann ausgebootet zu werden.
Weil Rainer Kauf nicht in einem offiziellen Mandat
handelt, sondern auf eigenen Antrieb, muss er seine
Form der Honorierung fiir jeden Fall neu definieren.
«In diesem Fall hat das Ganze in einer Ubernahme
des kleinen Startups geendet, und ich war prozentu-
al an der Kaufsumme beteiligt. In anderen Féllen si-
chere ich mich vor Offenlegung von Details vertrag-
lich ab und beziehe ein Beratungshonorar, wenn al-
les unter Dach und Fach ist.»

dass Firma Z das Bindeglied ist, das einen Deal sinn-
voll macht.» So ist auch der zweite Biiroraum von
Kauf zu erkléren. In einem sitzt er — sehr spartanisch
mit Tisch, Stuhl und einer kleinen Ablage fiir das,
was gerade ansteht. Und im anderen tiirmen sich Ak-
tenbeigen. Er sei nicht nur ein «Meddler», sondern
eben auch ein «Messie», erklart Rainer Kauf lachend.
«Ich bin der Horror fiir jeden WWEF-Aktivisten, ich
drucke jedes Mail aus.» Er findet sich zurecht in den
Stossen von Papier, wandert manchmal gezielt da-
zwischen umbher, ziickt einzelne Dokumente und
lasst die Fantasie wandern: Liegt hier ein Fall fiir eine

. ) ielte Einmischung vor?
«Offensichtliche Losungen haben den geziee EITMISCANNE Vot

Nachteil, dass sie kaum je wirklich
herausragende Ergebnisse bringen.»

Nur selten sind es grosse Akquisitionen, die Schlag-
zeilen machen, fiir die beteiligten Unternehmen
selbst sind es aber oft strategisch wichtige Schritte.

Vier bis fiinf solcher Deals wickelt Rainer Kauf jedes
Jahr ab. Mehr sei nicht zu schaffen, weil die Vorar-
beit immens ist. Kommt dazu, dass sich Kauf laufend
mit Dutzenden von potenziellen Kunden befasst und
es nur bei einem Bruchteil davon wirklich zur Akti-
on kommt. Doch die Arbeit sei nie vergebens, stellt
Kauf Klar. «Ich habe schon {iber Monate vergeblich
versucht, Schnittstellen zwischen den Firmen X und
Y zu suchen. Und erst viel spater habe ich festgestellt,

Rainer Kauf hat es nicht auf Publicity abgesehen,
weshalb er auch ausdriicklich auf die Nennung sei-
nes Namens verzichten will. «<Mein Untergang be-
ginnt, wenn mich Unternehmen direkt anfragen. Ich
bin kein Hochzeitsorganisator, der die Details zwi-
schen zwei willigen Parteien regelt. Ich bin ein Hei-
ratsvermittler, der zwei zusammenbringt, die sich
zuvor nicht einmal gekannt haben.»

*Name gedndert. Der richtige Name ist der Redaktion
bekannt.
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«Die IT ist ein wichtiges Werkzeug fiir eine
konstruktive Zusammenarbeit im Team»

Unternehmenserfolg ist nicht allein eine Frage von iiberzeugenden
Produkten, intelligentem Management oder geschicktem Marketing. Es
sind die Mitarbeitenden, die in effizienter Zusammenarbeit fiir zufriedene

Kunden sorgen. Eliane Egeli, Mitglied der Geschaftsleitung von EGELI
Informatik, weiss aus eigener Erfahrung um die Bedeutung von echtem
Teamwork und wie es mit IT geférdert werden kann.

Frau Egeli, was bedeutet fiir Sie Zusammenarbeit?
Zusammenarbeit ist fiir mich das A und O. Ein Unter-
nehmen kann nur erfolgreich sein, wenn die Mitar-
beitenden an einem Strang ziehen und miteinander
kooperieren. Letztlich haben ja alle das gleiche Inte-
resse: Unseren Kunden Losungen anzubieten und sie
weiterzubringen.

Welche Funktion hat Zusammenarbeit heute im
IT-Zeitalter?

Eine konstruktive Zusammenarbeit im Team ist Vor-
aussetzung fiir ein funktionierendes Backoffice und
damit fiir die Qualitat der Kundenorientierung und
der Dienstleistungsqualitat. Die IT stellt dabei ein
wichtiges Werkzeug dar. Intelligente Tools kdnnen
die Arbeitsabldufe in Marketing, Vertrieb und Ser-
vice optimal aufeinander abstimmen. So ist jeder im-
mer auf dem aktuellen Stand — ob {iber Abteilungs-
grenzen hinweg oder innerhalb eines Projektteams.

Was hat der Kunde davon?

Ganz klar, er wird schneller und seinen Bediirfnis-
sen entsprechend betreut. Wir haben festgestellt,
dass die Kundenzufriedenheit in Unternehmen mit
einem funktionierenden integrierten Kundenmana-
gement, also einer CRM-Losung, deutlich steigt. Das
hat zum Beispiel positive Effekte, wenn es um Weiter-
empfehlungen geht und damit auch die erneute Kauf-
bereitschaft oder das Cross-Buying gesteigert wer-
den kann. Auch bei Preiserh6hungen sind zufriede-
ne Kunden toleranter. Sie sehen, Zusammenarbeit ist
heute ein echter Mehrwert sowohl fiir das Unterneh-
men als auch seine Kunden.

Frau Egeli, wie lasst sich die Zusammenarbeit im
Team gezielt fordern?

Information und Kommunikation sind hierbei von
zentraler Bedeutung. Innerhalb einer CRM-Losung
konnen etwa alle Informationen von und iiber Kun-
den zentral verwaltet werden. Die gesamte Kommu-
nikation mit dem Kunden wird kontrolliert und doku-

mentiert. So ist vom Erstkontakt iiber die Offerte bis
zur Bestellung ein durchgéngiger Prozess gewéhrleis-
tet. Die Mitarbeitenden werden durch eine geordnete
Auftragsbearbeitung unterstiitzt. Ergebnisse lassen
sich transparent darstellen. Ein gutes Benchmarking
fiir Qualitétssteigerungen.

Welche CRM-L6sung ist fiir ein Unternehmen die
richtige?

Der Markt ist gross geworden. Die Vielzahl an CRM-
Produkten kann die Unternehmen schon verwirren.
Viel entscheidender ist es, mit welchem Partner eine
CRM-L6sung geplant und umgesetzt wird. Schliess-
lich ist jedes Unternehmen anders. Markte, Dienst-
leistungen oder Produkte, Vertriebskanile, Zielgrup-
pen — es gibt eine Fiille an Aspekten, die man sehr
individuell betrachten muss. Hier sind Fachleute ge-
fragt, die iiber eine langjéhrige Expertise verfiigen
und die Applikationen eines funktionierenden CRMs
auf die jeweiligen Unternehmensanforderungen auf
den Punkt genau anpassen konnen. Bei EGELI In-
formatik legen wir besonderen Wert darauf, unsere
KMU-Kunden als vertrauensvoller und dynamischer
IT-Partner zu begleiten. Das verstehen wir letztlich
auch unter effizienter Zusammenarbeit.

CRM- und Intranet-Lésungskompetenz

EGELI Informatik bietet mit :-crm und :-share zwei mo-
dular aufgebaute integrative Gesamtldsungen, die in-
dividuell auf die Kundenbediirfnisse zugeschnitten
werden. In die Prozessoptimierung wird auch die Be-
zugsgruppe Mitarbeitende zentral mit einbezogen.
EGELI Informatik beschéftigt rund 40 Mitarbeitende
an den beiden Standorten in St.Gallen und Zirich.

Standorte EGELI Informatik AG

Teufener Strasse 36, CH-9000 St.Gallen
T0712211212,F0712211215

Binzmuihlestrasse 13, CH-8050 Ziirich, T 044 307 10 46
www.egeli-informatik.com, info@egeli-informatik.com

LEADER | September 2012



32 | Wirtschaft

Positives Ergebnis mitten in der
Wandlungsphase

Die Resultate der AFG Arbonia-Forster-Holding AG werden derzeit jeweils
mit besonderer Spannung erwartet. Denn das Unternehmen befindet sich in
einem Wandlungsprozess. Das Ergebnis des ersten Halbjahres zeigt: Die
eingeleiteten Massnahmen scheinen zum Teil bereits zu greifen, das Resultat
ist beachtlich, vor allem angesichts der schwierigen Bedingungen. Noch

bis 2014 steht bei AFG aber der Transformationsprozess gegeniiber nackten

Zahlen im Vordergrund.

Text: Stefan Millius Bild: Philipp Baer

Die Zahlen wurden von der Wirtschaftspresse vor
Kurzem auf breiter Front kommuniziert. Im ersten
Halbjahr 2012 resultierte fiir AFG ein Nettoumsatz
von 594 Millionen Franken (bereinigt minus 3 Pro-
zent gegeniiber Vorjahr). Mit einem um Buchverlus-
te bereinigten Gewinn von 1 Million Franken ist das

«In Russland, in China und im Mittleren Osten ist das
Wachstum sehr gross, dort wollen wir dabei sein.»

Resultat des Unternehmens positiv. Das sind ange-
sichts widriger Umstédnde wie den Wechselkursver-
héltnissen und dem langen, kalten Winter, welcher
der Baubranche stark zusetzte, sicher gute Nachrich-
ten. AFG selbst spricht von einem «achtbaren Ver-
lauf», der von der unsicheren Wirtschaftslage und ei-
ner Zuriickhaltung der Kunden beeinflusst sei.

Kiichenmarken neu unter gemeinsamem Dach

Das Halbjahresresultat zeigt deutlich, wie unter-
schiedlich sich die diversen AFG-Divisionen ent-
wickelt haben. Besonders befriedigend fiir die
Flihrungsriege unter CEO Daniel Frutig diirften
die Fille sein, in denen konkrete Massnahmen zu
einer Verbesserung gefiihrt haben. Das gilt bei-
spielsweise in der Divison Kiichen und Kiihltech-
nik, wo die drei Marken Forster, Piatti und Waren-
dorf zusammengelegt wurden. Um 2,1 Prozent
wuchs hier der Umsatz, was vor allem dem Kii-
chengeschiéft zu verdanken ist. Nicht erreicht wur-
den die Ziele in der Divison Fenster und Tiiren, vor
allem als Folge des kalten Winters, der auf vielen
Baustellen zu einem zeitlichen Riickstand fiihrte.
Auch der steigende Preisdruck durch Import von
Fenstern aus dem EU-Raum wirkt sich negativ aus.

Rekordméssig hoch war hingegen der Auftragsbe-
stand im Bereich Tiiren.

Den leichten Umsatzriickstand, der unterm Strich
resultiert, hofft AFG im zweiten Semester wenigs-
tens teilweise aufholen zu konnen. Traditionell ist
das zweite halbe Jahr das bessere fiir das Unterneh-
men, und zudem diirften verschiedene eingeleitete
Massnahmen dann erst richtig greifen. Fiir den ge-
nerellen Optimismus spricht auch, dass AFG weiter
investiert: Vor wenigen Wochen fand der Spaten-
stich fiir die Erweiterung und den Ausbau der Tii-
renfabrikation bei der RWD Schlatter AG in Rogg-
wil statt.

Export aus EU-Raum als Vorteil

Die Zuversicht ist nicht unbegriindet. AFG leidet
unter denselben Entwicklungen wie jedes ande-
re Exportunternehmen, kann diese aber teilweise
besser abfedern. Gegeniiber dem Informationspor-
tal moneycab.ch fiihrt AFG-CEO Daniel Frutig aus,
dass der starke Franken zwar die Exporte erschwe-
re und zu einem verstadrkten Druck auf Umsatz und
Margen in der Schweiz fithre. Aber: «Wir haben in-
des den Vorteil, dass wir als Konzern auch aus dem
EU-Raum in die Schweiz importieren konnen.»
Ahnliches gilt mit Blick auf die schwierige Wirt-
schaftslage in Osteuropa, Frankreich oder Italien.
AFG spiirt diese zwar, zum Beispiel in der Division
Stahltechnik. Sie leidet unter der schwachen Ent-
wicklung der européischen Automobilindustrie so-
wie dem Einbruch im Bau- und Immobiliengewer-
be in mehreren Landern. «Aber wir stiitzen uns auf
verschiedene Markte ab, das gibt uns die notwendi-
ge Diversifizierung», so Frutig. Gerade in Russland,
in China oder in Middle East sei das Wachstum sehr
gross, «und dort wollen wir dabei sein.» Ein Beispiel
illustriert das gut: In Russland ist die Division Sani-
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tdar und Heiztechnik in den ersten sechs Monaten
um 26 Prozent gewachsen.

Weitere Verkdaufe moglich

«Sicher noch dieses und néchstes Jahr» werde der
eingeleitete Transformationsprozess andauern, sagt
Daniel Frutig, «ab 2014 wollen wir mit all unseren
Gesellschaften wieder Werte schaffen.» Was nach

«Ein achtbarer Verlauf, der von
der unsicheren Wirtschaftslage
und einer Zuriickhaltung

der Kunden beeinflusst ist.»

der bereits durchgefiihrten Portfoliobereinigung
mogliche weitere Verkaufe angeht, gibt sich der AFG-
Chef bedeckt. «Stimmen in einer Business Unit iiber
léngere Zeit die Zahlen nicht, werden wir den Ver-
kauf von Einheiten diskutieren», so Frutig, doch da-
riiber sprechen kdnne man erst, wenn es soweit sei.

Verstarktes Fiihrungsteam

Nicht nur Struktur und Strategie der AFG befin-

den sich im Wandel, auch personell gab es im ersten
Halbjahr 2012 diverse Anpassungen in der Fiihrung.
Die Neubesetzung der Divisionsleitung Stahltechnik
per 1.Juli 2012 mit Christoph Schénenberger und
die entsprechenden organisatorischen Anpassun-
gen haben laut dem Unternehmen zum Ziel, die vor-
handenen Chancen auf den Méarkten besser nutzen
zu kdnnen.

Im Rahmen einer langfristig geplanten Nachfolgere-
gelung Gbergibt Thomas Gerosa die Leitung der Ego-
Kiefer AG per 1. Januar 2013 Roman Hanggi. «Tho-
mas Gerosa hat die Entwicklung der EgoKiefer AG
zum flhrenden Fenster- und Tirenfabrikanten in der
Schweiz in den 40 Jahren seiner Tatigkeit entschei-
dend gepragt - seit 1987 als Geschéftsfiihrer so-

wie seit 2004 zusatzlich als Leiter der Division Fens-
ter und Tiren und Mitglied der Konzernleitung der
AFG», wie AFG mitteilt. Nach erfolgreichem Auf-

bau der Division Fenster und Tiiren konzentriert sich
Gerosa in seiner Funktion als Divisionsleiter nun auf
die weitere Internationalisierung und das Wachstum
der Marken EgoKiefer, RWD Schlatter und Slovaktu-
al. Er verbleibt in dieser Funktion in der Konzernlei-
tung der AFG.

Roman Hanggi, ETH-Ingenieur mit einem Doktorat
an der HSG, war zuletzt bei der Hilti AG in Schaan/
FL als Head Strategic Business Unit Measuring tatig.
Weitere berufliche Stationen waren die SIG/Bosch in
Neuhausen sowie die Leica Geosystems. «Mit diesen
Anpassungen und der gleichzeitigen Verschlankung
der Konzernleitung zeigt die neue Fiihrung ein klares

Profil», heisst es in einer Mitteilung.
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Kolumne

Liberal geboren

«Der Preis der Freiheit ist
Ungleichheit.» Als er die-
sen Satz voll gecheckt
habe, sei er definitiv zum
Liberalen geworden, und
zwar zum bindestrichlo-
sen. Wieder einmal ist
eine muntere Tischrun-
de zusammen, die sich
dariiber unterhalt, wie

jeder zum bekennenden e .

. . Eva Nietlispach, Mediatorin,
Liberalen geworden ist. Moderatorin, Mitinhaberin
Kernsétze spielen dabei Nietlispach und Jaeger, AG,
offenbar eine grosse wirtschaftspolitische Bera-

T tung und Kommunikation.
Rolle. Zum Beispiel von

Milton Friedman: «Dass

der Zweck der Freiheit ist, die Moglichkeit von
Entwicklungen zu schaffen, die wir nicht voraus-
sagen konnen, bedeutet, dass wir nie wissen
werden, was wir durch eine Beschrankung der
Freiheit verlieren.» Einigkeit in der Runde, dass
dieser Satz in der aktuell schwierigen Zeit gerade-
zu Rezeptcharakter habe. (Es folgten noch weite-
re Satze, ebenfalls von Friedman, die selbst in
einer liberalen Runde zu einer Kontroverse fiihr-
ten: «Die staatliche Losung fiir ein Problem ist
gewohnlich genauso schlecht wie das Problem
selbst.»)

Interessant, dass es immer einen Wendepunkt im
Leben brauchte, um liberal zu werden. Ein klares
Indiz dafiir, dass wir kaum noch in einer libera-
len Gesellschaftsordnung leben. Dabei wird der
Mensch doch eindeutig liberal geboren! So zei-
gen Sédugling und Kleinkind typisch liberale Ei-
genschaften: Neugierde, verbunden mit dem
Willen, die Welt zu entdecken, sie sich schritt-
weise anzueignen und den eigenen Wirkungs-
kreis auszudehnen. Ob im Spiel mit Puppen oder
Lego, das Kind entwickelt und schafft mit unter-
nehmerischem Impetus Welten. Und nicht zu re-
den vom genuinen Drang nach Eigentum.
Schliesslich verlauft auch die Entwicklung des
Kleinkindes hochst individuell: So beispielsweise
bewegen sich manche Kinder schon mit neun
Monaten nach Art des Homo erectus, andere er-
achten 20 Monate als richtigen Zeitpunkt. Die
meisten Miitter reagieren instinktiv liberal und
unterstiitzen ihre Sprosslinge vorzugsweise nach
dem liberalen Prinzip «Hilfe zur Selbsthilfe» und
greifen vor allem in den ersten Monaten wenig
regulierend ein.

Dann miissten die Miitter, so ein Hinweis aus der
Runde, ja auch liberal sein. Richtig, sie sind es!
Nur sind sich einige dessen nicht bewusst und
ziehen deshalb nicht die konsequenten politi-
schen Schliisse daraus.
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«Niemand wartet auf einen
Weinhandler»

Wer in der Ostschweiz lebt und gerne guten Wein trinkt, wird die Wein-
handlung Vogelsanger Weine im dussersten Westen der Stadt St.Gallen ken-

nen. Kiinstliche Publizitat sucht Griinder und Inhaber Daniel Vogelsanger
allerdings nicht. Der Weinhandler setzt auf Authentizitat und Ehrlichkeit,

sowohl in seinem Angebot wie im Auftritt gegen aussen. Erfolgreich ist sein
Konzept dennoch - oder gerade deshalb.

Interview: Stefan Millius Bilder: Bodo Riiedi

Daniel Vogelsanger, wer gerne Wein trinkt, fiir
den muss ihr Beruf ein Traumjob sein. Wie sind Sie
zum Weinhandler geworden?

Das hat sehr frith angefangen, damals aber noch auf
privater Ebene. Nach dem Studium an der HSG habe
ich in der Automobilindustrie und danach als Han-
delslehrer gearbeitet, als ich begonnen habe, mit
Wein zu handeln. Die Initialziindung war ein Er-
lebnis bei einem befreundeten Franzosen, dem ich
im Keller half, Wein abzufiillen — da war mein Inte-
resse geweckt. Konkret war es Bordeaux, den ich in
den achtziger Jahren importiert habe, vor allem fiir

«Uber Trendprodukte kann man
sich nicht profilieren.»

Freunde und Bekannte. Damals musste man noch
ganze Kontingente kaufen, es war ein ziemlicher Pa-
pierkrieg. Wirklich eingestiegen als vollberuflicher
Weinhéndler bin ich dann 1999, als ich zusammen
mit meiner Frau die Weinhandlung im Bild er6ffnet
habe.

War es ein emotionaler Entscheid oder haben Sie
eine Marktchance gewittert?

Im Gegenteil, ich bin zunéchst gar nicht auf die Idee
gekommen, daraus wirklich ein gutes Geschéft ma-
chen zu konnen, ich hatte einfach Freude am Pro-
dukt Wein. Man muss klar sehen: Niemand wartet
auf einen Weinhéindler. Der Markt ist sehr hart, es
gibt viele Mitbewerber. Der einzige Weg fiihrt iiber
die Unterscheidung.

Wie sieht Ihre Differenzierung aus?
Wir versuchen, eine Briicke zu schlagen zwischen
unseren Kunden und den Produzenten. In der Rea-

litat lernen natiirlich die wenigsten Kunden unsere
Produzenten wirklich personlich kennen, auch wenn
wir das immer wieder an Veranstaltungen moglich
machen. Aber es geht darum, spiirbar zu machen,
wie eng und vertraut wir mit unseren Produktions-
partnern zusammenarbeiten, dass wir nicht einfach
Einkdufer sind, sondern die Partnerschaft auf ech-
ter Freundschaft basiert. Daraus entsteht eine be-
sondere Beziehung auch zwischen unseren Kunden
und dem Wein. Ein anderer Punkt ist die Ladenatmo-
sphére und die professionelle Beratung, die Kunden
sollen sich hier wohlfiihlen und sich gut und person-
lich beraten wissen.

Das heisst: Allein mit einem guten Tropfen im Re-
galistes nicht getan?

Es gibt unzihlige gute Weinproduzenten. Es wére
vermessen zu behaupten, wir hitten einfach immer
die besseren Weine als andere Héndler. Uns geht es
darum, einen Mehrwert zu schaffen. Das beginnt
beispielsweise bei der Ubersichtlichkeit des Sorti-
ments. Unseres ist vergleichsweise schmal, wir legen
nicht jede Woche einige Neuheiten auf, wie es Dis-
counter zum Teil tun. Wir préasentieren pro Jahr viel-
leicht vier bis sechs neue Weine, mehr nicht. Dafiir
bleiben unsere bewéhrten Weine {iber Jahre im Sor-
timent. Unsere rund 5000 privaten Stammkunden
wissen deshalb genau, was sie von uns zu erwarten
haben. Dieses Ehrliche, Echte, das liegt mir am Her-
zen. Nicht erst im Laden, auch in der ganzen Kette
davor.

Was heisst das konkret?

Wir achten darauf, dass der Produzent fiir seine Ar-
beit gut bezahlt wird, umgekehrt wollen wir ge-
nau wissen, wie er arbeitet. Unsere Ware wird mit
Schweizer Lastwagen transportiert, die ein anstandi-
ges Profil an den Reifen haben - das kostet eben ein
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Die Kunden sollen
sich hier wohlfiihlen
und persénlich
beraten wissen.

bisschen mehr als gewisse Alternativen. Wir unter-
halten ein professionelles Lagerhaus mit einem per-
manenten Bestand von 250 Paletten, das entspricht
zehn vollen Lastwagen. Eine hohe Lieferbereitschaft
wird von den Kunden heute einfach erwartet. Darin
liegt eben auch der erwdhnte Mehrwert: Wir achten
darauf, dass es zwischen den Produzenten und uns
moglichst wenig Zwischenstufen gibt, der Zwischen-
handel, der den Wein verteuert, hat bei uns keinen
Platz.

Sprechen wir nun doch vom Produkt an sich, dem
Wein. Sie haben von einem libersichtlichen Ange-
bot gesprochen. Wie sieht dieses aus?

Wir fiihren ausschliesslich européische Weine mit ei-
nem Schwerpunkt in Spanien, Portugal und Italien.
Mit zwei oder drei Ausnahmen handelt es sich da-
bei um lauter exklusive Weine, die es in der Schweiz
sonst nirgends gibt. Deshalb miissen wir uns auch
mit keinem Mitbewerber einen Preiskampf liefern
oder Unsummen ins Marketing stecken. Diese Li-
nie verfolgen wir konsequent. Es gibt immer wieder
Trends, von denen alle sprechen, eine Zeitlang wa-
ren es Primitivo-Weine, derzeit ist Wein aus Mallorca
ein grosses Thema. Auf solche Wellen darf man nicht
einfach immer aufspringen, denn dann reiht man
sich einfach in die lange Linie aller Héndler ein, die
dasselbe machen. Uber solche Trendprodukte kann
man sich nicht profilieren. Wir haben im Gegenteil
auch einige unbequeme Weine im Sortiment, Weine
mit Erklarungsbedarf, die wir unseren Kunden nicht
einfach so verkaufen, sondern iiber die wir mit ihnen
sprechen.

Die angesprochenen Trendwellen konnten aber
angesichts lhrer grossen Stammkundschaft sicher
fiir schone Umsatze sorgen.

Mir ist Nachhaltigkeit wichtiger als ein schneller
Franken. Wir haben uns fiir ein gesundes Wachstum
entschieden, das in Zeiten wie diesen auch mal ein
Nullwachstum sein kann. Langfristig ist das der rich-
tige Weg, davon bin ich iiberzeugt. Denn ich méchte
den Kunden nicht ein einziges Mal im Laden begrii-
ssen, sondern immer wieder. Das gelingt nicht mit
Trends, sondern mit nachhaltiger Arbeit. Die Kunden
miissen Freude an unserem Angebot haben, dann
spielt auch der Preis eine eher untergeordnete Rolle.

Wie startet man das Unternehmen eigentlich,
wenn man sich entschieden hat, in den Weinhan-
del einzusteigen? Waren Sie in den ersten Jahren
einfach pausenlos unterwegs, auf der Reise von
einem Produzenten zum anderen?

Das ist die weitverbreitete romantische Vorstellung:
Der Weinhéndler fahrt durch schoéne siidliche Ge-
genden und degustiert am Laufmeter. Die Wahrheit
sieht anders aus. Natiirlich besuche ich heute unse-
re Produzenten regelmaissig. Aber in den Anfidngen
ging es darum, das vorhandene Netzwerk zu nutzen,
Beziehungen langsam aufzubauen, bis Partnerschaf-
ten entstehen. Das ist in erster Linie harte Arbeit.
Manchmal hat man dabei Gliick, manchmal Pech.
Und vieles basiert natiirlich auch auf Zuféllen.

lhr Verkaufsladen liegt verkehrstechnisch sehr
giinstig, direkt am Dreieck St.Gallen-Gossau-He-
risau neben der Autobahnausfahrt, mit der Shop-
ping Arena und dem Westcenter als direkten Nach-
barn.Istdas auch ein Teil des Erfolgsgeheimnisses?
Als wir hier einzogen, standen diese grossen Nach-
barn noch nicht, damals war dieser Standort regel-
recht ab vom Schuss. Deshalb gab es auch viele, die
den Kopf geschiittelt haben, als wir hier er6ffneten.
Heute beneiden uns viele um den Platz. Unser Laden
ist gut und schnell erreichbar von allen Seiten und
verfiigt iiber geniigend Parkplétze. Ich konnte da-
mals natiirlich nicht voraussehen, wie stark sich die-
ses Gebiet hier entwickeln wird. Aber ich war {iber-
zeugt, dass eine zentrale Lage mitten in der Stadt die
falsche Wahl gewesen wére. Unsere Branche ist eben
doch ein Volumengeschaft, wir verkaufen sehr selten
Einzelflaschen, und wer zwei oder drei Kisten Wein
kaufen mochte, kommt mit dem Auto.

Sie sind beteiligt an einer weiteren Weinhandlung
in Ziirich. Welche Strategie steckt dahinter?

Wir fithren dort dasselbe Sortiment wie hier in
St.Gallen zu denselben Preisen. Beim Einkauf pro-
fitieren wir dadurch natiirlich von tieferen Preisen
dank einem grésseren Volumen. Der Standort in Zii-
rich ist angegliedert an eine Gastronomiekette, des-
halb ist dort das Verhéltnis zwischen Privat- und
Gastrokunden recht ausgeglichen, wahrend wir in
St.Gallen klar starker auf Privatkunden setzen.
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Eine weitere Expansion lhres Konzepts ist nicht
geplant?

Es gibt sicher immer wieder interessante Ansétze,
die man priifen kann. Aber der Weinhandel ist ein
ausgesprochenes Beziehungsgeschaft. Waren wir in
weiteren Regionen titig, wiirde die Frage deshalb
lauten: Kann ich meine Personlichkeit dort noch ein-
bringen? In Ziirich haben wir ein sehr gutes Team,
aber so etwas gilt es aufzubauen, daher lésst sich das
Konzept nicht einfach kopieren und an einen ande-
ren Ort versetzen.

Andere Weinhdndler bauen lhr Angebot um an-
dere Produktegruppen aus. War das fiir Sie nie ein
Thema?

Wir fithren neben dem Wein einige Edelbrande und
Grappas, aber das ist aus der Zusammenarbeit mit
unseren bestehenden Produzenten entstanden, und
es ist ein kleines Sortiment. Wir werden aber mit Si-
cherheit nicht plotzlich Pasta oder Schokolade im
Angebot haben. Einst habe ich ein Experiment mit Zi-
garren gewagt, habe dann aber wieder die Finger da-
von gelassen. Es ist ganz einfach: Wer selbst keine Zi-
garren raucht, kann das Produkt nicht {iberzeugend
vermitteln. Deshalb ist es konsequent, dass wir uns
auf Wein beschranken.

«Wir fihren ausschliesslich

europaische Weine mit

Schwerpunkten in Spanien,

Portugal und Italien.»

Sie sind 63, die Nachfolgeplanung muss fiir Sie da-
her aktuell sein. Das ist in einem Beziehungsge-
schéft sicher nicht ganz einfach. Wo stehen Sie in
diesem Prozess?

Frither gab es tatsdchlich immer wieder Kunden,
die exklusiv vom Chef personlich bedient werden
wollten. Aber inzwischen hat es sich herumge-
sprochen, wie gut ausgebildet und kompetent un-
ser Personal ist, das ist kaum mehr ein Thema. So-
lange ich gesund bin, mochte ich weiter arbeiten,
aber die operative Verantwortung werde ich abge-
ben und irgendwann nur noch als graue Eminenz
wirken. Meine Frau und ich haben keine Kinder,
deshalb wird nicht einfach die nidchste Generation
iibernehmen. Ein Neffe ist bereits bei uns tatig, in
gewissem Sinn sind wir also durchaus ein Familien-
betrieb. Wir haben die Nachfolgeplanung intern er-
arbeitet, sie ist aber noch nicht spruchreif. Klar ist,
dass unsere Mitarbeiter in die neue Losung mitein-
bezogen werden. Zudem haben wir die Nachfolge-
16sung vollstandig in den eigenen Handen. Wir ha-
ben die Gewinne stets reinvestiert und nie Schul-
den gemacht, deshalb stehen wir gesund da und
miissen keine dritte Seite in diese Entscheidungen
einbeziehen.
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Kolumne

Umgang mit Risiken
wieder erlernen

Der Behandlungsfeh-
ler mit todlichen Folgen
in der Gynékologie des
Spitals Wil hat vor kur-
zem medial hohe Wellen
geworfen. Zweifelsohne
handelt es sich hier um
einen tragischen Fall.
Aus Sicht vieler Bericht-
erstatter ist es ein Skan-
dal, dass jene Arztin, die

vor fiinf Jahren den fa- Marc Mdchler

talen Fehler begangen Kantonsrat, Kantonal-
hat, weiterhin am Spital PG
Wil praktizieren kann.

Man spricht von einem Skandal, obwohl der Arz-
tin von fachlicher Seite attestiert wird, dass sie
qualifiziert ist. Sind wir doch ehrlich: Uberall,

wo gearbeitet wird, passieren Fehler. Gesche-
hen diese im Biiro, haben diese in aller Regel kein
menschliches Leid zur Folge. In einem Spital sieht
es anders aus. Auch wenn enorm viele praventi-
ve Massnahmen ergriffen werden, um den «worst
case» zu verhindern, so kann ein Todesfall nicht
ausgeschlossen werden. Tatsache ist, dass ein
Restrisiko bestehen bleibt.

Personlich habe ich den Eindruck, dass unsere
Gesellschaft mit diesen Restrisiken immer
schlechter umzugehen weiss. Wir verkennen und
verdrangen bisweilen, dass unser modernes
Leben allem Wohlstand zum Trotz mannigfaltige
Risiken in sich trégt. So erstaunt es nicht, dass
sich die Schweizer die mit Abstand hochsten Pro-
Kopf-Ausgaben fiir Versicherungsdienstleistun-
gen leisten. Dies darf nicht zur Illusion fiihren,
dass wir uns vor allen Risiken schiitzen konnen.
Ansonsten schaffen wir uns eine Scheinsicherheit.
Wollen wir unseren Wohlstand nachhaltig
sichern, so kommen wir nicht darum herum, wie-
der vermehrt zu akzeptieren, dass unser Leben
mit erheblichen Risiken verbunden ist. Menschli-
che Fehlleistungen wird es auch in Zukunft im-
mer wieder geben. Dabei gleich den einzelnen
Menschen oder eine Technik zu verteufeln ist
falsch. Die immer haufiger gestellte Forderung
nach einer Nulltoleranz in Bezug auf Fehler ist
realitdtsfern und hat zur Folge, dass Risiken von
der Gesellschaft auf die einzelnen Individuen
verschoben werden. Jene Individuen, die pflicht-
bewusst ihre Leistung erbringen, aber dabei auch
Fehler begehen. Diese werden dann als Siinden-
bocken «gebrandmarkt» — damit entledigt sich
die Gesellschaft ihrer Verantwortung. Und dies
nur deshalb, weil wir es als Gesellschaft verlernt
haben, gemeinsam Risiken zu tragen. Eine fatale
Fehlentwicklung, die ihrerseits auch erhebliche
Risiken in sich birgt!
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Grenzuberschreitender Nutzen
fiur BTV Firmenkunden

Seit der Griindung der BTV Schweiz im Jahr 2004 akquirierte die Bank 1000
neue Unternehmerkunden, vor allem inhabergefiihrte, exportorientierte
KMU zwischen dem Bodensee und Ziirich. Wie das gelingt? Mit viel Engage-
ment und grenziiberschreitendem Know-how: Die BTV 6ffnet Unternehmern
den Zugang in ihre Markte und vermittelt vielversprechende Unternehmer-
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Um fiir wachsende, grenziiberschreitende Wirt-
schaftsbeziehungen eine optimale Unterstiitzung
leisten zu konnen, entschied die 1904 gegriindete
Bank fiir Tirol und Vorarlberg (BTV), ihr Marktge-
biet zu erweitern: So ist sie heute nicht nur in ihren
Stammmarkten Tirol und Vorarlberg zuhause, son-
dern genauso in der Schweiz, in Siiddeutschland,
Norditalien und Wien. In Osterreich, Deutschland
und der Schweiz ist das Institut jeweils mit einer Voll-
banklizenz ausgestattet. Seit 2011 tritt die BTV als
BTV VIER LANDER BANK auf — ein Bekenntnis, dass
ihr Engagement in allen Markten nachhaltig und
erfolgreich ist. Denn die Erfahrungen, die die BTV
iiber Jahrzehnte in Tirol und Vorarlberg gesammelt
hat, kann sie auch auf ihre Expansionsmérkte iiber-
tragen: Die Kultur, die Stirke der KMU, die Sprache,
die Strukturen — die Schweiz, Stiddeutschland und
Westosterreich dhneln sich sehr. Auch wirtschaft-
lich sind die Regionen eng verflochten. Und zudem
héchst erfolgreich.

BTV verbindet Unternehmerkunden

Die BTV betreut iiber 7000 Firmenkunden in der
Schweiz, in Osterreich, Siiddeutschland und Nord-
italien. Die Stammbklientel sind inhabergefiihrte, ex-
portorientierte KMU mit starken Verbindungen in

die Nachbarregionen. Im Marktgebiet Schweiz sind
80 Prozent der Kunden Schweizer Betriebe, 20 Pro-
zent Firmenkunden aus Osterreich und Deutschland
mit Verbindungen in die Schweiz. Neben ihrer mit-
telstdndischen, exportorientierten Ausrichtung eint
BTV Kunden die Moglichkeit, auf ein dichtes Unter-
nehmernetzwerk zugreifen zu kénnen: das der BTV.
Die VIER LANDER BANK fiihrt Unternehmer mit Un-
ternehmern zusammen - ob im personlichen Ein-
zelgesprdch oder bei gezielten Netzwerkveranstal-
tungen. BTV Betreuer kennen die Bediirfnisse und
grenziiberschreitenden Geschiéfte ihrer Kunden ge-
nau. Verbunden mit einer exzellenten Markt- und
Branchenkenntnis ist es ihnen daher moglich, viel-
versprechende Kontakte zu initiieren. Ob verdnder-
te Exportbedingungen, Investitionsentscheidungen,
Akquisitionen, Lieferanten oder Unternehmens-
nachfolge - ein Austausch mit Unternehmern, BTV
Experten und internationalen Netzwerkpartnern der
Bank eroffnen neue Perspektiven. Das Potenzial, das
die deutschsprachigen Nachbarregionen bieten, ist
schliesslich iiberaus gross.

Einfache, grenziiberschreitende Lésungen

Die BTV VIER LANDER BANK erméglicht Losungen,
die grenziiberschreitende Geschiéfte so einfach wie
moglich machen. So finanziert die BTV nicht nur In-
vestitionsentscheidungen, wie Unternehmenskéu-
fe bzw. Betriebsansiedelungen, sondern betreut Un-
ternehmerkunden bei allen wesentlichen Entschei-
dungen umfassend und aus einer Hand, inklusive
aller rechtlichen und steuerlichen Fragen. Dasselbe
gilt bei Unternehmensverkdufen und Nachfolgere-
gelungen sowie bei Leasing-Losungen. Im Zahlungs-
verkehr punktet die BTV mit BTV Cash, einer lande-
riibergreifenden Zahlungsverkehrsplattform, die es
BTV Kunden ermoglicht, iiber eine einheitliche Be-
dieneroberfldche alle Transaktionen von Schweizer,
Osterreichischen, deutschen und italienischen BTV
Konten durchzufiihren. Eine Losung, die nicht nur
Geld, sondern auch viel Zeit spart.
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Ein internationaler Netzwerker
am Fuss des Alpsteins

Appenzell ist eine Weltmarke. Der Appenzeller Kase profitiert davon. Oder
ist es genau umgekehrt, hat die Region dem Kase als Botschafter ihren

Ruf zu verdanken? In jedem Fall hangt an der Marke eine ganze Industrie, die
vor grossen Herausforderungen steht. Dass diese in Zukunft erfolgreich
gestemmt werden, dafiir ist David Vincze als neuer Direktor der Sortenorga-
nisation Appenzeller Kase verantwortlich. Ein Lokaltermin in Appenzell.

Text: Stefan Millius Bilder: Philipp Baer

Seine Leidenschaft sind internationale Markte und
das weltweite Business. Nun sitzt er in seinem Biiro
im Zentrum von Appenzell und scheint sich den-
noch keineswegs am falschen Ort zu fiihlen. «Die
Aufgabe hier ist die Erfiillung meiner Traume», sagt
David Vincze, und es hort sich authentisch an. Seit
dem 1. Juli ist der St.Galler mit Wohnsitz in Abtwil
im Amt als Direktor der Sortenorganisation (SO) Ap-
penzeller Kise. Damit ist er eine Art oberster Hiiter
der Traditionsmarke. Wahrend 7 Handelsfirmen, 60

«Sicher muss sich der Appenzeller Kase
generell noch starker auf den internationalen
Markt und dessen Tempo ausrichten.»

Késereien und iiber 1000 Bauern als Milchlieferan-
ten fiir das Rohmaterial und die Herstellung besorgt
sind, erledigt die Sortenorganisation alles Ubrige:
Sie plant und reguliert die Produktion, setzt die Prei-
se fest, sichert Qualitdt und Absatz und schiitzt die
Marke.

Erfolgreicher Marktaufbau

Dieses besondere Konstrukt ist ein ganz anderes
Umfeld, als es David Vincze bisher kannte. Er war
seit 2007 als Export Manager Marketing fiir das Mi-
grosunternehmen Chocolat Frey tétig. Dort war
er fiir die Mérkte Kanada, Zentral- und Osteuro-
pa verantwortlich, doch das reichte ihm offenkun-
dig nicht. Gegen einige Widerstédnde und viele Be-
fiirchtungen setzte er durch, dass der bisherige Mi-
ni-Markt Israel und der vollig neue Markt Australien
starker ins Visier genommen wurden. Zwei bis drei
Jahre investierte er in den Aufbau dieser Mérkte,
spulte tausende von Flugstunden ab und arbeite-
te sich unermiidlich in lokale Eigenheiten ein. Mit

Erfolg! Heute ist Israel das viertstarkste Exportland
fiir Chocolat Frey, Australien folgt auf Platz 5. Zu-
dem ebnete die Markt6ffnung den Weg fiir fast alle
anderen 17 Migros-Industrien. Das seien fiir ihn
durchaus «personliche Erfolgsgeschichten», sagt
David Vincze.

Dabei hatte der Lebensmittelingenieur ETH einst im
Labor begonnen und Rezepturen entwickelt, bis ihm
klar wurde, dass dabei seine grosste Stérke kaum ge-
fordert wurde: Der persénliche Kontakt. Dazu kam
seine Lust auf internationales Flair. Im Exportge-
schift bei Chocolat Frey wurden beide Begehrlich-
keiten erfiillt. Vincze belohnte das Vertrauen mit den
erwahnten Erfolgen. Die Basis dafiir sieht er «in einer
Kombination aus Bauchgefiihl und Analyse». Scho-
kolade in heisse Lander zu exportieren, das mute zu-
néchst exotisch an. Gerade Israel gilt zudem als poli-
tisch heisses Pflaster. Trotzdem hatte der 39-Jéhrige
ein gutes Gefiihl bei der Sache. «Es braucht Offen-
heit fiir einen unbekannten neuen Markt. Man darf
nicht voreingenommen an eine andere Kultur heran-
gehen und man muss sich sowohl vor Ort wie aber
auch in den eigenen Reihen das Vertrauen der invol-
vierten Menschen erarbeiten.» In Ergdnzung dazu
kommt die Analyse: Der Markt will durchleuchtet,
die Marktchancen genau abgeklért sein.

Einzigartige Stellung

Nun aber hat David Vincze diese Aufbauarbeit hinter
sich gelassen und sitzt in Appenzell, fernab von inter-
nationalen Flughéfen, von denen er unzihlige gese-
hen hat. Ein Nachhausekommen sei es gewesen fiir
ihn, der ein Haus in Abtwil besitzt, «das ich jahrelang
nur geniitzt habe, um Koffer aus- und einzupacken.»
Lange nachdenken musste er nicht, nachdem er mit
den Verantwortlichen bei der Sortenorganisation
Appenzeller Kése ins Gesprdach gekommen sei und
das Angebot vorlag. «Lebensmittelmarken von dieser
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David Vincge:

«Lebensmittelmarken von
dieser Qualitdt, diesem Ruf
und diesem Potenzial gibt es
in der Schweig nicht viele.»
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Qualitat, diesem Ruf und diesem Potenzial gibt es in
der Schweiz nicht viele», sagt Vincze. Dass er nach
Schokolade mit Kise wieder ein Produkt reprasen-
tiert, das weltweit als Sinnbild fiir die Schweiz gilt,
sieht er als Vorteil, wesentlicher sei aber seine per-
sonliche Bindung: «Ein Produkt muss fiir mich emo-
tional besetzt sein, damit ich es mit Uberzeugungs-
kraft und Leidenschaft vertreten kann.»

Schon heute wird Appenzeller Kése zu 60 Prozent im
Ausland abgesetzt, Hauptexportmarkt ist Deutsch-
land. Sein internationales Netzwerk, seine Markt-
kenntnisse will David Vincze deshalb in seiner neuen
Aufgabe gerne spielen lassen, aber nur dann, wenn
es nachhaltigen Sinn mache. Seine Kontakte seien
«vielleicht nicht 1:1 {ibertragbar» auf ein anderes
Produkt, die Regulierungen seien bei Kése nicht die-
selben wie bei Schokolade. Ein Markteintritt miisse
6konomisch gerechtfertigt sein. «Sicher aber muss
sich der Appenzeller Kése generell noch stiarker auf
den internationalen Markt und dessen Tempo aus-
richten», sagt der neue Direktor.

Er spricht in diesem Zusammenhang sogar von einer
«neuen Ara». Seine Vorginger hitten hervorragende
Aufbauarbeit geleistet. «Aber der Druck der Mérkte
und die steigende Gefahr einer sich verschlimmern-
den Wahrungskrise bringen den Kéisepreis unter Be-

Es fliesst viel Geld in die Produktsicherheit
und den Markenschutz.

schuss.» Fiir Vincze heisst das: Aufwédnde senken
bei gleichzeitigem Halten der hohen Qualitédt. Das
Wachstum - sowohl mit neuen Mérkten wie auch im
wichtigsten Auslandmarkt Deutschland — sei deshalb
kein blosser Wunsch, sondern Notwendigkeit zur
Existenzsicherung. Vincze: «Wir wollen die Mengen
erhohen, aber auf nachhaltige Weise.» Die 700-jahri-
ge Tradition des Appenzeller Késes diirfe man nicht
gefédhrden, indem man jede Opportunitat fiir einen
schnellen Euro oder Dollar nutze — «unser Image darf
nichtleiden.»

Mitunternehmer an Bord holen

Eile mit Weile ist demnach angesagt, Sorgfalt statt
Schnellschiisse. Diesem Grundsatz entspricht auch
die Struktur einer Sortenorganisation. Er kénne
nicht wie Manager in anderen Unternehmen mit ei-
nem Telefonanruf inhouse Produktionslinien um-
stellen, um auf einen momentanen Trend zu reagie-
ren. «Das Unternehmen mit den 1000 Firmen» sei
Appenzeller Kése auch schon genannt worden mit
Bezug auf die Menge an Milchlieferanten und Ka-
sern. «Das sind alles Unternehmer, und es gilt, sie
ins Boot zu holen und nicht einfach tiber sie hinweg
zu entscheiden», sagt Vincze. Die Grundlage fiir die
gute Zusammenarbeit sei Vertrauen, und das will er
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sichin néachster Zeit in direkten Gesprachen mit allen
Partnern erarbeiten.

Ein grosser Teil seiner Arbeit als Direktor fliesst in
den Schutz der Marke. Diese leidet unter Trittbrett-
fahrern, nicht nur, weil diese dem Appenzeller Kase
Umsatz streitig machen, sondern auch, weil mangel-
hafte Qualitat der Kopien dem Original ungerecht-
fertigter Weise einen Imageschaden bereiten kann.
Es fliesse viel Geld in die Produktsicherheit, Spe-
zialisten beraten die Sortenorganisation rund um
den Markenschutz. Ironischerweise hat David Vinc-
ze friiher als Private Label Hersteller im Prinzip die
«Gegenseite» vertreten. Beim Eintritt in einen neuen
Markt orientierte sich Chocolat Frey jeweils an den
bestehenden Produkten und lehnte sich an diese an
bei der Herstellung.

Der fettreduzierte «Balance»

Uber neue Strategien oder gar Produkte spricht Vin-
cze noch nicht, es wéire «vermessen», sagt er, sich
jetzt bereits ein Urteil zu bilden iiber den Ist-Zu-
stand nach so kurzer Einarbeitungszeit. Er ist aber
iiberzeugt, dass sich Tradition nur erhalten lésst,
wenn man sie weiterentwickelt. Die jlingste Sorte,
der fettreduzierte «Balance», sei ein gutes Beispiel.
Mit diesem kommt Appenzeller Kdse dem Trend
zu fettreduzierter Erndhrung entgegen, gleich-
zeitig gibt es Stimmen, die den neuen Kése als zu
wenig wiirzig und untypisch fiir Appenzeller ein-
stufen. In solchen Fillen miisse man schauen, wie
sich ein Produkt entwickelt, sagt Vincze, «aber man
darf nicht vergessen, dass das Geschmacksempfin-
den nicht in allen Landern gleich ist.» In Deutsch-
land beispielsweise sei sehr rezenter Kise weniger
gefragt. Hier konnte der «Balance» durchaus ein-
schlagen. Wer ein gewisses Absatzvolumen errei-
chen wolle, der miisse auf solche Marktgegebenhei-
ten eingehen. «Das tun wir», sagt David Vincze ab-
schliessend, «aber nur, solange wir uns damit selbst
treu bleiben.»

Zur Person

Der 39-jahrige St.Galler David Vincze wohnt in
Abtwil. Das Studium an der ETH Ziirich hat er erfolg-
reich als Eidg. dipl. Lebensmittelingenieur (Master
of Sciences) abgeschlossen. Nach der ETH begann er
seine berufliche Laufbahn bei der Obipektin AG in
Bischofszell. Darauf folgend betreute er als Export
Manager Marketing den internationalen Verkauf bei
der Migros-Tochter Chocolat Frey. Aus Eigeninitiative
hat er berufsbegleitend den Global Executive MBA
am Rotman Institute der University of Toronto und
der Universitat St.Gallen absolviert. Seit 1.Juli 2012
ist er Direktor der Sortenorganisation Appenzeller
Kase.
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» Mit Weiterbildung
hleiben Sie in Bewegung »

Dipl. Retriebswirtschafter/in HF

Dipl. Marketingmanager/in HF
Dipl. Personalleiter/in NDS HF

Fuhrungsexperte/in mit eidg, Diplom

Fuhrungsfachmannvfrau mit eidg, Fachausweis
Fuhrungsfachmannvfrau BVS/SVF

Vielseitiges Seminarangebot

I Detaillierte Unterlagen unter
sekretariat@bvs.ch, www.bvs.ch
Tel. 071 22 888 22

bildung
ausbildung
pildung

Bildungszentrum
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HF- und NDS-Lehrgange am
Bildungszentrum BVS St.Gallen

Gemass dem alljahrlichen Bericht des World Economic Forum (WEF) ist die
Schweiz erneut das wettbewerbsfahigste Land der Welt. Die Schweiz verdankt

dieses Glanzresultat einem anhaltend hohen Niveau an Innovation, einem

ausserst effizienten Arbeitsmarkt und der hochstehenden Qualitat des Wirt-
schaftssektors im Allgemeinen. Dies alles ist jedoch nur moglich mit gut aus-
gebildeten Mitarbeitenden. Das Bildungszentrum BVS St.Gallen hat speziell
in den Bereichen der Hoheren Fachschule (HF) und der Nachdiplomstudien
(NDS) Lehrgange entwickelt, die den Unternehmen helfen, ihr Personal

weiterzuentwickeln.

Dipl. Betriebswirtschafter/in HF

Dipl. Betriebswirtschafter/innen HF sind Genera-
listen, die {iber breite betriebswirtschaftliche Hand-
lungskompetenzen und eine unternehmensweite
Optik verfiigen. Sie iibernehmen verantwortungs-
volle Fach- und/oder Fiihrungspositionen in KMU’s
wie auch in global titigen Grossunternehmen. Sie
besetzen Positionen in Unternehmensfiihrung, Fi-
nanz- und Rechnungswesen, Human Recources Ma-
nagement, Marketing und Vertrieb etc.

Dipl. Marketingsmanager/in HF

Dipl. Marketingmanager/innen HF sind berufsnah
ausgebildete Marketinggeneralisten mit breiten,
vernetzten und handlungspraktischen Fach-, Me-
thoden- und Fiihrungskompetenzen. In KMU’s oder
Grossbetrieben iibernehmen sie Verantwortung fiir
das operative Marketing, in Geschéfts- oder Unter-
stiitzungsprozessen.

Dipl. Personalleiter/in NDS HF

Diese Weiterbildung ist ein neues und sehr gefragtes
Nachdiplomstudium. Personalleiter/innen von heu-
te sind viel mehr als nur Fachspezialist/innen. Sie
miissen ganzheitlich und strategisch denken, Lern-
kulturen férdern, Austauschprozesse in Gang setzen
und in allen Belangen der Personalarbeit professio-
nellen Beratungsservice bieten. Dipl. Personalleiter/
innen NDS HF sind daher kompetente und gesuch-
te Ansprechpartner/innen der Geschiftsleitung wie
auch der Mitarbeitenden. Sie leisten damit unver-
zichtbare Arbeit fiir die Steigerung der Wertschop-
fung in Unternehmen und Organisationen.

Fiihrungsexperte mit eidg. Diplom
Fiihrungsexperten sind nach erfolgreichem Studien-
abschluss féhig, als Generalisten die unternehmeri-

schen Zusammenhéinge zu erkennen sowie richtig
zu interpretieren. Sie iibernehmen in der Praxis die
Funktion auf einer mittleren bis hohere Kaderstufe.

Durch das breite betriebswirtschaftliche Wissen ge-
winnt das Berufsbild Fiihrungsexperten in der Praxis
zunehmend an Attraktivitat.

Haben wir lhr Interesse geweckt?
Wir beraten Sie gerne personlich iber diese
Lehrgange unter Telefon 071 22 888 22.

Bildungszentrum BVS St.Gallen
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«Der erfolgreichste Bundesstaat
ist die Schweiz»

Ein aufriittelnder Beitrag rund um die Krise der EU und vor allem der
Wahrungsunion ist Thilo Sarrazins Buch «Europa braucht den Euro nicht».
Der Fachokonom, ehemalige Spitzenbeamte und Politiker spricht un-
bequeme Wahrheiten aus. Wohlstand und Friede in Europa hangen nach
seinen Worten nicht von einer gemeinsamen Wahrung ab. Hochstes

Lob spendet Sarrazin der Schweiz.

Text: Richard Ammann Bild: zVg

Sarrazins fachliche Kompetenz in Finanzfragen hat
ihn in zahlreiche wichtige Amter gebracht. Er war
verantwortlich fiir die Konzeption und Durchfiih-
rung der deutschen Wahrungsunion, beaufsichtig-
te die Treuhandanstalt und wurde in den Vorstand

«Lander mit eigener Wahrung haben durchwegs
eine bessere Performance als Staaten mit dem Euro.»

Thilo Sarrazin

der Deutschen Bahn Netz AG berufen. Von 2002 bis
2009 war er Finanzsenator in Berlin, anschliessend
eineinhalb Jahre Vorstandsmitglied der Deutschen
Bundesbank. In der Meinungsbildung um die Ein-
fithrung des Euros war Sarrazin in den neunziger
Jahren anfénglich gegen die gemeinsame Wéhrung,
weil sie zu ungleiche Partner zusammenbrachte und
den Nationalbanken der beteiligten Lander die Mog-
lichkeit der monetéren Finanzierung von Staatsauf-

gaben nahm. Er liess sich dann aber beschwichtigen
durch die Maastrichter Vertrige, in denen der Haf-
tungsausschluss fiir die Schulden anderer Staaten
(No-Bail-out-Prinzip) festgelegt wurde. Bekanntlich
liefen diese Bestimmungen leer. «Leider waren sich
die Vertragspartner bald einig», schreibt der Verfas-
ser dazu, «dass der Haftungsausschluss nicht beach-
tet werden oder jedenfalls eigenwillig interpretiert
werden sollte.»

Austritte in Kauf nehmen

So kam es, wie es kommen musste. Die Fehlkonstruk-
tion Wahrungsunion fiihrte zu exorbitanter Verschul-
dung der Lander mit Leistungsbilanzdefiziten, beson-
ders bei den «GIPS-Staaten» (Sarrazin vermeidet den
in den Medien sonst verwendeten, unnétig provozie-
renden Ausdruck «PIGS-Staaten», mit dem Portugal,
Italien, Griechenland und Spanien gemeint sind).
Wie die Krise ausgehe, stehe in den Sternen, zu viele
politische Fehler seien schon gemacht worden. Auch
noch so kiihn aufgespannte Rettungsschirme, die zu
allem Ungemach noch den Eindruck deutscher Er-
pressbarkeit entstehen liessen, vermdchten die Mi-
sere nicht abzuwenden. Abhilfe geschaffen werden
konne, auch wenn es fiir die EU-Politiker und die
Briisseler Biirokratie unbequem sei, realistischerwei-
se nur durch die konsequente Riickkehr zum No-Bail-
out-Prinzip, wobei auch Austritte aus der Wahrungs-
union und die Riickkehr zu nationaler Wahrung
folgerichtige Konsequenzen sein konnten. Griechen-
land, Portugal, Spanien und Italien sollten sich nach
Sarrazins Worten daran erfreuen, dass sie {iber den
Euro verfiigten. Aber es sollte sich um selbstverdien-
tes Geld und nicht um Geschenke oder Darlehen der
Nordlidnder mit A-fonds-perdu-Charakter handeln.
Der Autor belegt ausserdem mit fach6konomischen
Fakten, dass Wirtschaftserfolge der letzten Jahre,
gerade auch in Deutschland, nicht dem Euro zuzu-
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schreiben sind. Die Behauptung etwa, der deutsche
Aussenhandel profitiere von der gemeinsamen neu-
en Wiahrung, sei eine Legende. Lénder in Europa mit
eigener Wahrung hétten durchwegs eine bessere
Performance als Staaten mit Euro. Auf den Frieden
in Europa habe er keinen Einfluss, auf die Volkerver-
staindigung einen eher negativen. Sarrazin verweist
in diesem Zusammenhang auf die Beschimpfungen
aus Griechenland (dem Staat, der in seiner moder-
nen Geschichte schon fiinfmal pleite war), die sich
deutsche Politiker wegen der mit den Rettungsgel-

«Auf Wachstum und Beschaftigung hat der Euro
keinen oder sogar einen negativen Einfluss.»

dern verbundenen Sparauflagen aus Berlin anho-
ren mussten. Auch auf Wachstum und Beschaftigung
habe der Euro keinen oder sogar einen negativen
Einfluss —nédmlich dann, wenn er die Wettbewerbsfa-
higkeit einzelner Mitgliedsldnder schwéche oder die
zu seiner Stabilisierung eingesetzten Transfers den
Wohlstand der Starken mindere.

Nicht die Grosse ist ausschlaggebend

fiir den Erfolg

Bemerkenswert viel Lob findet Sarrazin fiir flexible
Nationalstaaten wie Schweden und die Schweiz, de-
ren Wohlstand den EU-Durchschnitt deutlich {iber-
trifft. Dies wohl nicht zuletzt zur Frustration seiner
prominenten Parteikollegen in der SPD, denen unser
Land als Antithese zum vergemeinschafteten Schul-
denmachen in Europa ein Dorn im Auge ist. «Der
erfolgreichste Bundesstaat der Welt ist die kleine
Schweiz», schreibt der Buchautor dazu. «7,8 Millio-
nen Einwohner leben in 26 Kantonen, die selbststén-
diger sind als deutsche Bundeslander. Sie haben seit

Wir sind immer dort
wo Sie uns brauchen,
in lhrer Nahe.

Medien

Siid- und Nord-Euro?

In seinem in der Deutschen Verlags-Anstalt erschie-
nenen Buch dussert sich Thilo Sarrazin auch zum

von namhaften Okonomen gemachten Vorschlag,
das Wahrungsgebiet in einen Stid-Euro unter Fiih-
rung Frankreichs und einen Nord-Euro unter Fiihrung
Deutschlands aufzuteilen. Rein sachlich gebe es zwar
gute Griinde fir eine solche Umorganisation, doch
die damit verbundene Demiitigung Frankreichs sei
politisch wohl nicht opportun. Die zweitstarkste Wirt-
schaftskraft und ehemalige Sieger- und Atommacht
wiirde dann in eine 6konomisch abgehéangte Stidliga
(im Fachkonomen-Jargon «Club Med» genannt) ab-
steigen. Die richtige Strategie sei vielmehr die Rlick-
kehr zu den vereinbarten Regeln und Strukturen der
Wahrungsunion einschliesslich des Haftungsaus-
schlusses flr die Schulden anderer Staaten.

Der Autor geht schliesslich auf die Frage ein, ob eine
Schuldenbremse, wie sie in der Schweiz mit Erfolg ein-
gefiihrt worden ist, fiir die Gesundung der in Schief-
lage geratenen Euro-Staaten hilfreich sein kdnn-

te. Ernlichternd fallt seine Analyse auch hiezu aus:
Grundsatzlich kénnten rechtliche Konstruktionen zur
Schuldenbegrenzung die Anstrengungen fiir eine so-
lide Finanzpolitik gewiss unterstiitzen. Die Krux liege
aber auch hier - wie bei den Maastrichter Vertragen -
in der Mentalitat der beteiligten Staaten und Regierun-
gen. Bei notorischen Schuldnerstaaten, deren Eliten
keine ausgepragte Gesetzestreue besdssen, werde es
immer Mittel und Wege geben, eine gesetzliche Schul-
denbremse zu umgehen oder leer laufen zu lassen.
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200 Jahren Frieden, eine nationale Wahrung und
den hochsten Lebensstandard der Welt. Es ist eben
nicht die Grosse, die zéhlt fiir den wirtschaftlichen
und politischen Erfolg eines Staates.»

Anzeige

asi

DIE MESSEPROFIS

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

Givisiez (FR)

www.messeprofis.ch
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Aktuelle Entwicklungen in der Rech-
nungslegung offentlicher Verwaltungen

Nach dem neuen Standard im 6ffentlichen Rechnungswesen soll die Jah-
resrechnung um einen detaillierten Eigenkapitalnachweis, eine Geldfluss-

rechnung und einen erheblich ausgebauten Anhang erweitert werden.
Informatik-Revision und interne Kontrollysteme werden Teil der 6ffentlichen

Rechnungslegung.

Text: Kurt Hinder und Hans Méader, Provida Wirtschaftspriifung AG, St.Gallen

Im Zentrum der neuen Vorschriften zum «Harmo-
nisierten Rechnungslegungsmodell fiir die Kanto-
ne und Gemeinden» (HRM2) steht einerseits das
Bediirfnis nach einer aussagekraftigen Rechungsle-
gung (true and fair), wobei sich der Aufbau des Rech-
nungswesens an die Gepflogenheiten der Privatwirt-
schaft anlehnt. Andererseits sollen die Normen durch
die Anlehnung an die International Public Sector Ac-
counting Standards (IPSAS) vereinheitlicht werden.
Verschiedene Kantone sind zurzeit an der Uberarbei-
tung ihrer Finanzhaushaltsgesetze entsprechend den
neuen Vorgaben. Die bessere Transparenz bei An-
wendung von HRM2 wird auch zu einer Uberarbei-
tung der Gemeindehaushaltsgesetze fithren.

Anderungenim Aufbau der Jahresrechnung

Nach HRM2 soll die Jahresrechnung um einen de-
taillierten Eigenkapitalnachweis, eine Geldflussrech-
nung sowie einen erheblich ausgebauten Anhang er-
weitert werden. Die Erfolgsrechnung ist nach HRM2
zweistufig. In der ersten Stufe wird der operative Er-
folg und in der zweiten Stufe der ausserordentliche
Erfolg ausgewiesen. Die Anlagen des Verwaltungs-
vermogens sind ordentlich nach der Nutzungsdauer
abzuschreiben. Zusétzliche Abschreibungen miissen
jedoch als ausserordentlicher Aufwand gebucht wer-
den.

Externe Priifung der Jahresrechnung

Fiir 6ffentliche Verwaltungen hat die Priifung der
Jahresrechnung durch ein unabhéngiges Organ zu
erfolgen (Rechnungspriifungskommission, Finanz-
kontrolle oder private Buchpriifer). In der Praxis wird
die Rechnungspriifung vermehrt an staatlich beauf-
sichtigte Priifungsgesellschaften {ibertragen, entwe-
der als gewahltes Organ oder im Auftragsverhéltnis.

Internes Kontrollsystem (IKS)
Analog zur Privatwirtschaft sind auch die offentli-
chen Korperschaften angehalten, ihre wesentlichen

Hans Mdder Kurt Hinder

Risiken durch Massnahmen (Kontrollen) zu mana-
gen und ihre Einhaltung zu dokumentieren. Das Mus-
terfinanzhaushaltsgesetz fiir Kanton und Gemeinden
(MFHG) enthélt explizite Vorschriften zur Ausgestal-
tung und Umsetzung eines internen Kontrollsystems
(IKS). Einzelne Kantone haben bereits Vorschrif-
ten zum IKS entsprechend dem MFHG in ihr Finanz-
haushaltsgesetz {ibernommen. Die Uberpriifung der
Effektivitat und Wirksamkeit des IKS in den einzel-
nen Verwaltungsabteilungen erfolgt dann periodisch
durch die Finanzkontrolle.

Informatik-Revision

Wie in allen Teilen des privaten und wirtschaftlichen
Lebens sind Informationstechnologien auch zu einem
integralen Bestandteil der offentlichen Verwaltung
geworden. Durch den Charakter der Verwaltungs-
prozesse, die Sensitivitdt der verwalteten Informatio-
nen und die vielféltigen Formen der Zusammenarbeit
kommt der Informatik im 6ffentlichen Sektor eine be-
sondere Bedeutung zu. Daher ist es wichtig, dass die
Verantwortlichen zur Erstellung der Jahresrechnung
iiber fundierte Kenntnisse hinsichtlich der informa-
tikbedingten Risiken verfiigen.
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Treffpunkt Ost

«Das grosste Klassentreffen
der Ostschweiz»

Der «Adrenalin-Junkie»
Fredy Nock auf hohem
Seil in der Olma-Halle.

Ein Schonheitschirurg erklart Prozessraten. Die Zukunftsforschung
erklart die wahren Risiken. Und ein Bankier begibt sich ans Krankenbett
seiner Branche. Das ist am Networking-Tag der FHS Alumni moglich -

er fand traditionsgemass in der Olma-Halle in St.Gallen statt.

«Fragen Sie sich: Welchen Hypes laufen Sie hinter-
her? Wollen Sie nicht lieber selber gestalten?» Der
Rektor der Fachhochschule St.Gallen (FHS), Sebas-
tian Worwag, lud die 700 Géste ein, Bestehendes zu
hinterfragen — wahrend des «grossten Klassentref-
fens der Ostschweiz». Der Networking-Tag, der auch
der Offentlichkeit zugénglich ist, fand am Freitag,
6. September, in der St.Galler Olma-Halle statt. Die
FHS-Alumni konnten mit dem Thema «Hypocalypse
Now!» prominente Referenten verpflichten.

Intellektuelle mit Bodenhaftung

Mit Spannung erwartet wurde das Referat des We-
gelin-Bankiers Konrad Hummler zum «Fluch und
Segen der Finanzmérkte». Der Referent prisentier-
te seine Vision eines Trennbankensystems, bei dem
die Finanzinstitute wieder ihre Risiken tragen und
auch Investmentbanken betreiben kdnnen, ohne sys-
temrelevante Bereiche zu gefahrden. Zudem ging
Hummler auf die Krankheiten des Finanzsystems
ein. «Eine Industrie, welche etwa in den USA die
Halfte aller Wirtschaftsgewinne selbst einstreicht —
das geht nicht!» Okonomische Verzerrungen hétten
bei Banken zu Frivolitét gefiihrt. Gleichzeitig appel-

lierte Hummler an die FHS-Absolventen, als «Intel-
lektuelle mit beiden Fiissen auf dem Boden» stehen
zu bleiben.

Der Zukunftsforscher Georges T. Roos zeigte auf,
dass die wahren heutigen Risiken nicht etwa die Hy-
pes seien. «Wir befinden uns in einer Komplexitéts-
falle», so der Referent. Mit unterkomplexen Mitteln
konne man nicht komplexe Systeme steuern. Damit
wiirde man Risiken geradezu fordern. Werner Mang
ging in seinem Vortrag auf die Schonheitschirur-
gie als Spiegel der Gesellschaft ein. Ein Hype seiner
Branche: Die steigende Prozessrate. Fiir Schmun-
zeln sorgte Mangs Bemerkung, am hochsten sei diese
bei Lehrerinnen mit Doppelnamen. Zunehmend sei
auch die Eitelkeit der Ménner. «Sie machen bereits
20 Prozent aller Operationen aus», so Mang.

Losungen aus Maximalpositionen heraus suchen
Nationalrat Peter Spuhler und Stdnderétin Pascale
Bruderer — beide fiir Mittepositionen in einer rech-
ten und einer linken Parteien bekannt — diskutierten
mit Moderator Frank Baumann iiber Stil und Werte
in der Politik. «Zu Beginn einer Debatte markieren
die Polparteien erstmal Maximalpositionen», so Sp-
uhler. Das mache Losungen nicht immer einfach. Der
SVP-Politiker und die SP-Politikerin stellten jedoch
genau diese in den Mittelpunkt ihrer Tatigkeit. Auf
die erfolgreiche Jugendférderung beider Parteien
angesprochen, holte Bruderer zu einem Seitenhieb
auf die Besitzstandwahrung in Spuhlers Partei aus.
Dieser pflichtete gar bei: «Unsere Ziircher Delegation
ist schwer iiberaltert.»

Der Seilldufer Freddy Nock beeindruckte mit einem
authentischen Referat iiber sein Leben und seine
Weltrekorde. Bei der anschliessenden Networking-
Party lief der «Adrenalin-Junkie» {iber ein Seil, das
iiber die Géste gespannt quer durch die Olma-Halle
9 hing — dabei gab er Moderator Frank Baumann ein
Interview rund ums Thema Konzentration. «Die Par-
ty ist uns ebenso wichtig wie der inhaltliche Teil am
Nachmittag», fiihrte der Leiter der FHS-Alumni, Sig-
mar Willi, in diese ein. Und so dauerte die Party denn
auch fast schon traditionell bis in die spaten Abend-
stunden.
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Mehrwert durch Konzentration
auf die Kernkompetenz

25 Jahre liegt die Griindung des Biiros Trunz & Wirth im st.gallischen Henau
zuriick. In Architektur, Planung, Baumanagement und Bauleitung fallt

das Team seither durch innovative Lsungen auf. Ein wichtiger Pfeiler der
Erfolgsgeschichte des Unternehmens ist die konsequente Konzentration
auf wenige Kernfelder, in denen sich das Architekturbiiro langst einen
Namen gemacht hat. Im Gesprach mit Geschaftsinhaber Karlpeter Trunz.

Interview: Stefan Millius Bilder: Philipp Baer

Karlpeter Trunz, lhr Unternehmen ist im Grunde
ein Architekturbiiro, aber mit Konzentration auf
die Bereiche Baumanagement und Bauleitung.
Wie hat sich diese Fokussierung ergeben, und wie
zahlt sie sich im Alltag aus?

Die Konzentration auf Baumanagement und Baulei-
tung hat sich seit den letzten zehn Jahren dauernd
verstérkt. Dies sind tatséchlich unsere Kernkompe-
tenzen, und wir haben festgestellt, dass planende
Architekten und Bauherrschaften unsere Arbeits-
weise mit Fokus auf sehr gute Ausfiihrungsquali-

«Bausummen von 10, 20 und mehr Millionen
Franken sind flir uns keine Seltenheit.»

tdt und ein sauberes Kostenmanagement sehr ge-
schitzt und demnach auch sehr gefragt sind. Der
Vorteil fiir unsere Kunden liegt darin, dass der pla-
nende und der ausfithrende Architekt - jeder in sei-
ner Kernkompetenz — fiir sie tatig ist. Wir planen mit
unseren Architekten, Zeichnern und dem Lehrling
weiterhin Projekte, bei denen wir vom Vorprojekt
bis zur Bauabrechnung die gesamten Architektur-
leistungen anbieten. Dies sind vor allem Projekte,
die nicht tiber einen Architekturwettbewerb ent-
schieden werden.

Worin liegen die grossten Herausforderungen in
lhren Schwerpunktgebieten Baumanagement
und Bauleitung?

Darin, dass der Bauleiter mit seiner Planung immer
einige Wochen voraus sein muss, um die handwerk-
lichen Leistungen und Produkte termingerecht auf
der Baustelle zu haben. Eine absolute Notwendigkeit
stellt fiir uns ein exaktes Kostenmanagement dar.

Eine ganz besondere Herausforderung bei jedem
Bau ist am Schluss der Bauarbeiten die konsequen-
te Abarbeitung der Pendenzenliste, von noch ausste-
henden Fertigstellungsarbeiten.

lhr Unternehmen existiert seit 1987. Wie hat es
sich seither entwickelt - personell, beziiglich Wir-
kungsgebiet, aber auch punkto Art der Auftrage?
Das Unternehmen wurde im 1987 von zwei Partnern
gegriindet. Heute schwankt der Personalbestand
zwischen acht und zehn Mitarbeitenden, je nach An-
stellungsgrad. Mit der Schwerpunktbildung fiir das
Baumanagement nahm auch die Grosse der Auftra-
ge —im Sinne der Bausumme — zu. Bausummen von
10, 20 und mehr Millionen Franken sind fiir uns kei-
ne Seltenheit. Mit einer optimalen Prasenz auf der
Baustelle wird der Wirkungskreis geografisch ein-
geschrankt; wir arbeiten im Rayon zwischen Ziirich,
Rorschach, Altstatten und Wattwil. Ausnahmen be-
stdtigen hier die Regel.

Eine bekannte Spezialitat Ihres Biiros ist die Bau-
leiter-Box. Wie kam es zur Idee, was steckt dahin-
ter, wo liegen die Vorteile?

Die Anforderungen des Bauleiters fiir einen Baulei-
tungscontainer werden in der Regel wie folgt erfiillt:
Vorgefertigte Baracke, schlecht geddmmt, Tisch,
Bénke - und wenn es gut geht ein Kiihlschrank. Ein
heutiger Arbeitsplatz eines Bauleiters sieht nach un-
serem Verstandnis anders aus: Tisch fiir eine Bespre-
chung bis zu 14 Personen, Beschattung, gesteuerte
Heizung, VPN-Verbindung in den Biirohauptsitz, In-
ternet, Kopierer, Fax, Scanner, Kiihlschrank, Beamer.
Unsere neue Bauleitungsbox ist ein hundertprozen-
tiger Arbeitsplatz wie in unserem Biiro. Wir kdnnen
jederzeit auf der Baustelle Pldne ausdrucken oder ei-
nen aktuellen Kostenstand prasentieren.
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Karlpeter Trunz:

«Unsere neue Bauleitungsbox ist
ein hundertprozentiger Arbeitsplatz
wie in unserem Biiro.»
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Wenn Sie aus der grossen Zahl abgeschlossener
Projekte zwei oder drei besonders hervorheben,
welche sind das und wie zeichnen sie sich aus?

Die Auswahl ist sehr schwierig. Mit der Uberbau-

ung Raiffeisen, Niederuzwil, durften wir mit unse-
rem Baumanagement einen echten Beitrag fiir das

«Eine zwingende Notwendigkeit ist fiir uns
ein exaktes Kostenmanagement.»

Zentrum in dieser Gemeinde leisten. Der Umbau
und Neubau des Alters- und Pflegeheims OBV (Ost-
schweizerischer Blindenverein, heute obvita) war in
terminlicher Hinsicht eine ganz spezielle Herausfor-
derung. Nicht zu vergessen der Polizeistiitzpunkt in
Schmerikon, einer der ersten ganz grossen Auftrige
fiir unser Biiro.

Gibt es Plane fiir die nahere Zukunft, die bereits
spruchreif sind?

Mit dem altersbedingten Ausscheiden meines Part-
ners vor drei Jahren haben wir uns im Verlaufe des
Jahres 2012 mit zwei jungen FH-Architekten ver-
starkt. Personelle Verdnderungen sind fiir mich
und das Biiro immer eine Chance. Diese Chance
werden wir packen. Ein neues Logistik-Center in
Riimlang mit einem Ausmass von 160 Metern Lan-
ge und 80 Meter Breite, mit rund 220°000 m?3/SIA
Inhalt fordert uns in den Jahren 2012 und 2013
vollends heraus.

Zum Unternehmen

Bei der Griindung im Jahr 1987 haben sich Trunz +
Wirth gemadss Eigenportrdt zum Ziel gesetzt,
«Bauherren, Grundstticks- und Liegenschaftsbesitzer
zu unterstiitzen - beratend und ausfiihrend, umfas-
send und personlich.» Die Architekten konzentrieren
sich dabei auf Baumanagement und Bauleitung in
Kooperation mit Partnern. Weitere Informationen

unter www.trunz-wirth.ch.
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Wer leitet das seit langerem geplante
Grossprojekt?

P2 Y
/ /
phneutral

In den Mérkten von heute sind klare Positionierungen gefragt. Kaum ein
Unternehmen, das nicht die <Konzentration auf das Kerngeschaft» zum

Grundsatz erhebt und fiir andere Bereiche externe Spezialisten heranzieht:
Wirtschaftspriifer, IT-Supporterin, Reinigungsinstitut usw. Schwieriger
wird es, wenn sich bei einer Kernaufgabe eine personelle Liicke auftut.

Text: Paul Hafner, phneutral GmbH, Marbach Bild: zVg

Wer ist fdhig, die Performance zu steigern? Wer er-
setzt den plotzlich erkrankten Geschiftsfiihrer? Wer
leitet das seit ldngerem geplante Grossprojekt? Fiir
zeitlich begrenzte Fiihrungsaufgaben finden sich
auf dem {iblichen Stellenmarkt nur selten geeignete
Fachkréfte. Seit einigen Jahren hat sich aber ein Be-
rufszweig entwickelt, dessen Vertreter solche Anfor-
derungsprofile erfiillen: Interimsmanager. Sie lassen
sich direkt oder iiber Vermittlungsagenturen — soge-
nannte Provider — oder auch iiber den Dachverband
Schweizer Interim Manager (DSIM) engagieren.

Die Einsatzgebiete

Das Interimsmanagement erlebt sowohl einen Auf-
schwung als auch einen Wandel. Die einstige Nischen-
branche, in den 1990er-Jahren vor allem bekannt fiir
Unternehmenssanierungen, wachst jéhrlich um 20
bis 30 Prozent. Und die Entwicklung geht auch in die
Breite. Die Aufgabengebiete werden vielfaltiger: stra-
tegische Projekte, Vertretungen, Engpasse oder Auf-
tragsspitzen, IT oder Reportingsysteme, Vakanzen,
Unterstiitzung interner Manager — in den verschie-
densten Bereichen und auf unterschiedlichen Hier-
archiestufen kommen Manager auf Zeit zum Einsatz.
Drei Beispiele:

1. Krise bewaltigen: Restrukturierung, Sanierung
und Turnaround gelten als die klassischen Bereiche
des Interimsmanagements. Ein Unternehmen steht
unter Marktdruck: Es gilt, die Performance zu stei-
gern, die Kosten zu senken, Innovationen herbeizu-
fithren und neue Markte zu gewinnen. Doch wie soll
man es anpacken? Intern fehlt es an der nétigen Er-
fahrung. Also holt man sich einen externen Spezialis-
ten. Man vergibt ein Mandat auf einer hohen oder der
hochsten Fithrungsebene. Diese Nachfrage nach Inte-
rimsmanagern geht hauptsachlich von Unternehmen
in schwierigen Situationen aus und ist deshalb auch
konjunkturbedingt.

2. Die Liicke schliessen: Eine Vakanz ist meist unvor-
hersehbar. Der CEO oder eine andere wichtige Fiih-

rungspersonlichkeit fallt durch Krankheit, Unfall, un-
erwartete Kiindigung oder notwendige Freistellung
«plétzlich» aus und muss dringend ersetzt werden.
Demgegeniiber kann es aber lange dauern, bis eine
neue Person gefunden und so weit eingefiihrt ist, dass
sie die volle Leistung erbringt. Diese Zeit hat ein KMU
normalerweise nicht. Es braucht deshalb einen Spezi-
alisten, der rasch bei der Sache ist, die Vakanz iiber-
briickt und dann auch den Nachfolger einfiihrt. Sol-
che Mandate sind nicht konjunkturbedingt. Thre Zu-
nahme bestétigt den Trend des Interimsmanagements
hin zu «normalen» Fiihrungsaufgaben auf allen Hier-
archiestufen.

3. Freiraum schaffen: Interimsmanager sind nicht nur
Troubleshooter und Liickenfiiller. Ein Unternehmen
plant zum Beispiel ein zeitlich begrenztes Projekt au-
sserhalb des Tagesgeschifts. Doch wer {ibernimmt es?
In KMU sind die fachlich besten Mitarbeitenden meist
nicht in einer Warteposition, sondern in wichtigen
Aufgaben gebunden. Einem Externen kann das Un-
ternehmen aber keine Festanstellung und damit auch
keine Karriereperspektiven versprechen. Deshalb
bleibt eigentlich nur ein Interimsmanager. Er schafft
Freiraum fiir die Mitarbeitenden und arbeitet als neu-
traler Projektleiter ohne Energieverlust. Positions-
kampfe werden vermieden, und das Projekt kommt
rasch voran.

57

Zur Person

Paul Hafner, Executive MBA FHO, selber bereits mehr-
fach als Interimsmanager im Einsatz, ist Inhaber der
vor fiir Jahren gegriindeten phneutral gmbh, Mar-
bach. Sein Team hat sich auf Turnaround- und Pro-
jektmanagement sowie Nachfolgeregelungen in der
Industrie spezialisiert hat. Paul Hafner ist Mitglied des
Dachverbands Schweizer Interim Manager (DSIM).
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Wie ein Heiligenschein
Entscheidungen beeinflusst

Wir fallen pausenlos Entscheidungen. Aber wie kommen unsere Entscheide

zustande? Was konnen Unternehmer in dieser wichtigen Phase beachten,
wie lassen sich Fehlentscheidungen vermeiden? Und wann ist der Bauch
gefragt, wann der Verstand? Prof. Dr. Roman Boutellier, ordentlicher Profes-
sor fiir Technologie- und Innovationsmanagement an der ETH Ziirich,

stellt solche Fragen ins Zentrum seines Referats am KMU-Tag vom Freitag,

26. Oktober in St.Gallen.

Interview: Stefan Millius Bild: Philipp Baer

Roman Boutellier, der Titel lhres Referats lautet
«Wie kommen unsere Entscheide zustande?» Neh-
men wir ein konkretes Beispiel, um das durchzu-
spielen. Wie fiel ihre Entscheidung, die Anfrage
fiir ein Referat am KMU-Tag positiv zu beantwor-
ten?

Ich habe mich zunéchst {iber den Anlass informiert
und festgestellt, dass der KMU-Tag grosse Bekannt-
heit geniesst und ein spannendes Publikum anzieht.

ten, ein neues Produkt oder was auch immer geht
— wir fallen tdglich Entscheidungen, denken aber
kaum dariiber nach, wie diese entstehen.

Kann man das denn akademisch durchleuchten?
Oft entscheiden wir doch «<mit dem Bauch».

Das ist eben genau eine der wichtigen Fragen: Wel-
che Entscheidung kann ich aus dem Bauch heraus
treffen — und welche nicht? Gewisse Dinge wie bei-
spielsweise der erste subjektive Eindruck, den wir
von einem neuen Mitarbeiter haben, erweisen sich

«Wie dick eine tragende Wand in
einem Haus sein muss, wird kein Bauleiter
aus dem Bauch heraus entscheiden.»

spater tatsachlich oft als richtig. Aber andere Ent-
scheide erfordern griindliche Abkldrungen. Wie dick
eine tragende Wand in einem Haus sein muss, wird

Die Anwesenden interessieren sich fiir Fragen rund
um Wirtschaft und Unternehmertum. Es ist fiir ei-
nen Referenten attraktiv, vor Leuten zu sprechen, die
offen sind fiir das Thema. In diesem Fall ist zudem
die Chance gross, dass aus der Diskussion eine Akti-
on entsteht, denn die Zuhorer sind zum gréssten Teil
selbst Unternehmer und wollen das Gehorte auch
umsetzen.

Die zweite Entscheidung war die fiir ein bestimm-
tes Thema. Wie fiel sie?

Ich habe von den Veranstaltern eine «carte blanche»
erhalten, was das Thema des Referats angeht. Kon-
kret entschieden habe ich mich, weil wir im Rahmen
einer Umfrage bei Unternehmern, in Konzern- und
Geschiftsleitungen festgestellt haben, dass Entschei-
dungen letztlich zum Allerwichtigsten in einer Un-
ternehmung gehoren. Dennoch sind sich recht we-
nige Leute wirklich bewusst, wie der Entscheidungs-
prozess bei ihnen ablauft, wieso sie sich so und nicht
anders entscheiden. Ob es um die Wahl des Lieferan-

kein Bauleiter aus dem Bauch heraus entscheiden.

Zur Person

Prof. Dr. Roman Boutellier leitete als Titularprofessur
an der Universitat St. Gallen bis ins Jahr 1999 die Ab-
teilung Innovation und Logistik leitete. Heute ist er
ordentlicher Professor fiir Technologie- und Innovati-
onsmanagement im Departement flir Management,
Technologie und Okonomie der Eidgendssischen
Technischen Hochschule in Zirich (ETHZ). Seit 2008
ist er zudem ETHZ-Vizeprasident fiir Personal und
Ressourcen. Er gehoért zu den wenigen Universitats-
professoren, die gleichzeitig eine erfolgreiche privat-
wirtschaftliche Laufbahn eingeschlagen haben. So
war er unter anderem bei der Kern AG und der Leica
AG tatig und leitete zwischen 1999 und 2004 die SIG
Holding AG in Neuhausen. Prof. Dr. Boutellier ist zu-
dem Mitglied diverser Stiftungen und Verwaltungs-
rate (unter anderem Holcim Stiftung zur Férderung
der wissenschaftlichen Fortbildung, Ammann Group
Holding AG und Georg Fischer AG).
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Roman Boutellier:

«Der Versuch,

den Erfolg anderer
zu kopieren,
gelingt selten.»
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Das iibergeordnete Thema des KMU-Tag heisst:
KMU in einer paradoxen Welt - vom Umgang mit
Widerspriichen. Inwieweit hat lhr eigenes Thema
damit zu tun, wo liegen Widerspriichlichkeiten in
Bezug auf Entscheidungsfindung?

Das ist eben genau die Schwierigkeit, wenn es um
Entscheidungen geht. Die Welt entwickelt sich ra-
sant, es ist kaum mehr moglich, fiinf Jahre voraus zu
planen, aber dennoch miissen sich Manager laufend
entscheiden — sehr oft auch mit wenig Informatio-
nen. Das ist iibrigens etwas, das der Mensch offenbar
immer noch besser kann als ein Computer, der nur
Daten auswertet.

Gibt es denn iiberhaupt den einen Weg zur Ent-
scheidungsfindung? lhr Titel suggeriert das in ge-
wisser Weise. Spielt dabei nicht immer die Aus-
gangslage eine Rolle, ebenso die kurzfristigen
und langfristigen Absichten, das Verhalten von
Mitbewerbern und anderes mehr?

Es gibt nicht einen bestimmten Weg zur besten Ent-
scheidung. Man kann aber anhand von Beispielen
zeigen, wie Entscheidungen zustande kommen. Re-
sultate aus der Hirnforschung zeigen, was wir dabei
beriicksichtigen miissen. Wenn wir beispielsweise
iibermiidet sind oder unter einem Jetlag leiden, ist
der Zeitpunkt fiir Entscheidungen nicht ideal. Das

«Wie ein Entscheid ausfallt, wird stark davon
beeinflusst, wer bei der Diskussion am Tisch sitzt.»

mag sich banal anhéren, aber auf Managementebe-
ne wird oftin solchen Situationen entschieden, an ei-
ner Konferenz nach einem langen Flug beispielswei-
se. Uber die Halfte aller Unfille mit Motorfahrzeu-
gen ereignen sich aufgrund von Ubermiidung. Was
Fehlentscheidungen in Unternehmen angeht, diirfte
das dhnlich sein.

lhre Zuh6rer mochten vermutlich nicht nur Er-
kenntnisse aus der Wissenschaft horen, sondern
wiirden das Gehorte gern anwenden. Kann lhr Re-
ferat helfen oder Anstosse geben in Bezug auf die
Entscheidungsfindung?

In erster Linie mochte ich das Bewusstsein dafiir
wecken, dass man sich mit diesen Fragen auseinan-
dersetzen sollte. Es bewéhrt sich in gewissen Situ-
ationen, vor einer Entscheidung einfach noch ein-
mal dartiber zu schlafen. In anderen Féllen ist es als
Chef vielleicht einmal nétig, sich zuriickzuziehen
und andere iiber eine Entscheidung diskutieren zu
lassen — und danach in Ruhe die vorgeschlagenen
Varianten anzuschauen. Wie ein Entscheid ausfallt,
wird namlich stark davon beeinflusst, wer bei der
Diskussion am Tisch sitzt. Ich denke, die Besucher
des KMU-Tages konnen einige dieser Grundregeln
aus meinem Referat mitnehmen und spéater viel-
leicht einsetzen.
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Prof. Roman Boutellier referiert am Schweizer KMU-
Tag am Freitag, 26. Oktober, in den Olma-Hallen zum
Thema «Wie kommen unsere Entscheide zustande?»
Weitere Vortrage halten Thomas Zellweger (Leiter
des Centers for Family Business CFB-HSG) zu «Fami-
lie und Unternehmen — wie geht das zusammen?»,
Markus Hengstschldger (Leiter des Instituts fir
Medizinische Genetik an der Universitat Wien) mit
dem Titel «Die Durchschnittsfalle» und Kurt Schar,
Leiter der Biktech AG, der flihrenden Premium-
Elektrovelo-Herstellerin in Europa, mit dem Titel
«Widerspriiche und Chancen - wenn vieles nicht
zusammenpasst und dennoch funktioniert». Auf
dem Programm stehen ausserdem Referate von
Wolfgang Grupp, dem Chef von Trigema, dem gross-
ten deutschen Hersteller von Sport- und Freizeit-
kleidung, sowie der Snowboard-Olympiasiegerin
2006, Tanja Frieden. Das Er6ffnungsreferat halt wie-
derum Prof. Urs Fueglistaller, Direktor des KMU-HSG.
Moderiert wird der KMU-Tag durch Regula Spani.
www.kmutag.ch.

Es gibt historisch verbiirgte Fehlentscheidungen,
wenn Unternehmen beispielsweise nicht auf eine
Karte setzen, die spater bei einem Mitbewerber
sehr erfolgreich ist. So gab es grosse Firmen, die
in der Startphase nicht bei Google eingestiegen
sind, weil sie nicht an das Geschaftsmodell glaub-
ten. Gibt es ein Muster, bestimmte Fehler, die sol-
chen Entscheidungen oft zugrunde liegen?

Ja, die gibt es. Ein haufiges Muster ist der Versuch,
den Erfolg anderer einfach zu kopieren. Die Dot-
com-Blase ist ein gutes Beispiel dafiir. Das gelingt
selten. Ein weiteres Phdnomen ist der sogenann-
te Halo-Effekt, abgeleitet vom englischen Wort fiir
Heiligenschein. Dabei geht man davon aus, dass
eine Person, der etwas Besonderes gelungen ist,
auch alles andere schaffen wird. Thr Erfolg {iber-
strahlt alles, man wird dieser Person gegeniiber un-
kritisch und hinterfragt sie und ihre Entscheidun-
gen nicht mehr. Das beobachten wir in der Wirt-
schaft immer wieder.

Was werden lhre Zuhérer sonst noch mitnehmen
konnen aus lhrem Referat?

Vielleicht, dass man sich bewusst werden sollte: Die
Zukunft ist nicht vorhersehbar, die Visibilitdt nur
schon in die ndhere Zukunft ist derzeit sehr schlecht,
und da sollte man auch so ehrlich sein und das zu-
geben. Das hat natiirlich Auswirkungen auf den Ent-
scheidungsprozess. Fiir KMU bewdéhrt es sich, wenn
sie ihre Reaktionsfahigkeit verbessern, so dass sie
auch auf Situationen reagieren kénnen, die uner-
wartet und plétzlich eintreten. Gerade kleine und
mittlere Unternehmen sollten den Mut haben, finan-
zielle Reserven aufzubauen, mit denen sie den noti-
gen Spielraum zur Reaktion gewinnen.
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Nachhaltigkeit braucht Legitimation

Nachhaltigkeit ist eines der aktuellsten und dringlichsten Themen unserer
Zeit. Viele Unternehmen sehen die Notwendigkeit einer nachhaltigen
Unternehmensentwicklung. Oft wird sie umfassend kommuniziert, doch ihre
Umsetzung stellt sich deutlich herausfordernder dar. Neben notwendigen
Kompetenzen ist es die geeignete Taktik, die Nachhaltigkeit Raum und Legi-
timation gibt. Wie etwa bei der RWD Schlatter AG, wo nachhaltiges Denken
und Handeln seit Jahren erfolgreich umgesetzt wird.

Text: Sibylle Olbert-Bock, Petra Kugler, Roger Herzig Bilder: zVg

Substanziell nachhaltige Unternehmensentwick-
lung ist kein Selbstlaufer. Knappe Ressourcen wie
Zeit, Geld oder Aufmerksamkeit miissen eingebracht
werden. Nachhaltiges Handeln wird aber vielfach
erst mittel- bis langfristig wirksam und spiegelt sich
kaum unmittelbar in finanziellen Kennzahlen wider.
Wie lassen sich angesichts der Konstellation, dass In-
vestitionen zwar sinnvoll scheinen, aber kein siche-
rer und schneller «Return» in Aussicht gestellt wer-
den kann, Geldgeber iiberzeugen?

Wichtig sind Schliisselpersonen, die in der Lage sind,
eigene Vorstellungen von Zukunft zu entwickeln, die-
se mit Uberzeugung auch gegen Widerstand zu ver-
folgen. So kann mit langfristig kongruentem Handeln
und Verhalten bei anderen Glaubwiirdigkeit und Ver-
trauen aufgebaut werden. Roger Herzig ist eine sol-
che Person, die nachhaltiges Handeln seit Jahren er-
folgreich lebt. Die RWD Schlatter AG geht dabei neue,
auch ungewohnliche Wege, die fiir sie allgemeine
Handlungsmaximen darstellen. In seinen Ausfiihrun-
gen werden die Bedeutung von Einflussmoglichkei-
ten, etwa durch ihre hierarchische Position oder Ex-
pertenstatus, die feste Uberzeugung des langfristigen
Nutzens von nachhaltigem Handeln oder der umfas-
sende Kommunikationsbedarf deutlich, aber auch
die Notwendigkeit, nachhaltiges Handeln nach innen
und aussen immer wieder zu begriinden und zu legi-
timieren. Fiinf Prinzipien scheinen zentral:

Prinzip 1: Zukunftsorientierung,

Uberzeugungs- und iiberzeugte Arbeit

Die Umsetzung von Nachhaltigkeit beginnt mit In-
tuition und der Uberzeugung von einer Idee, die dif-
fus und ungewohnlich ist, aber richtig scheint. Da sie
weder rein rational begriindbar ist, noch in ihrer Lo-
gik bestehenden Paradigmen folgt, ist sie einem be-
sonderen Rechtfertigungsdruck ausgesetzt. Davon
betroffen sind insbesondere die mit einer Nachhal-
tigkeitsorientierung verbundenen Zweifel an den

Maximen der (rein) marktorientierten Unterneh-
menssteuerung und der Maximierung des kurzfris-
tig erzielbaren Gewinns. In einer sich schnell wan-
delnden Welt sind die Vorstellungskraft und der Mut,
iiber solche Grundannahmen und damit verbundene
Routinehandlungen hinauszudenken, Kompetenzen
von unschitzbarem Wert.

Roger Herzig stellt dies als Ritual dar: «Die notwen-
dige Frage, die ich mir regelmaissig stelle ist, was ist
mit dem Unternehmen in fiinf, zehn oder 15 Jah-
ren? Viele Unternehmen verstehen aber nichts als
die nackten Zahlen und niemand fragt, wohin wir
sonst noch wollen.» Notwendige Impulse fiir die heu-
tige Nachhaltigkeitsorientierung der RWD Schlat-
ter AG lieferten friihere Gegebenheiten. Greenpeace
Schweiz kontaktierte Roger Herzig, um die nachhal-
tige Nutzung von Tropenhélzern bei der Tiirenher-
stellung zu diskutieren. Was erst eine Herausforde-
rung war, wurde zum Auftakt dafiir, die Bedeutung
von Nachhaltigkeit fiir das Unternehmen neu zu defi-
nieren und zu einer Stérke zu entwickeln.

Prinzip 2: Nachhaltigkeit braucht Freiraume

und Freiheiten

Sich Neues vorstellen zu kénnen, braucht neben per-
sonlichen Fahigkeiten einen zeitlichen Spielraum, um
sich von Selbstverstédndlichem und von Routinen zu 16-
sen. Oft lasst der Alltag voller «Feuerldsch-Aktionen»
dazukaum eine Méglichkeit. Wichtige, aber nicht ganz
so dringende Arbeiten laufen Gefahr, auf einen unbe-
stimmten Zeitpunkt verschoben zu werden. Die eigent-
liche Aufgabe der Unternehmensleitung, ldngerfristi-
ge Strategien zu definieren, lasst sich aber weder ver-
schieben noch komplett wegdelegieren. Gute Routinen
eroffnen Freirdume zum Nachdenken, solange die ge-
wonnene Zeit nicht direkt neuem Aktionismus geop-
fert werden muss. Sie sind dadurch gekennzeichnet,
dass die Unternehmensleitung in der Lage ist, loszulas-
sen, indem sie den Mitarbeitenden vertraut.
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Dr. Petra Kugler

Prof. Dr. Sibylle Olbert-Bock ~ Roger Herzig

Roger Herzig hat Zeit — und nimmt sie sich fiir die
wichtigen, oft aber weniger dringlichen Dinge im Un-
ternehmen. So sind auch Gesprache méglich, die heu-
te zwar erst einen ,Funken‘ darstellen, aber die Zu-
kunft der RWD Schlatter AG mitbestimmen kénnen.

Prinzip 3: Nachhaltigkeit braucht

Legitimation und Erfolge

Auch Erfolg gibt Freirdume. Wer erfolgreich ist, wird
weniger von Kapitalgebern kontrolliert, so dass wei-
ter experimentiert und Neues initiiert werden kann.
«Viele Unternehmen wiirden ein Nachhaltigkeitsen-
gagement wie unseres auch gerne machen. Wenn
sie in den roten Zahlen sind, haben sie aber nicht die
Moglichkeit dazu. Dabei machen viele Fithrungs-
krifte einen Denkfehler, wenn sie betonen, dass
Nachhaltigkeit zu Ausgaben fiihrt. Denn sie beginnt
stets mit einer Transformation der Unternehmens-
kultur», so Roger Herzig.

Erfolg, der nicht durch Zahlen erfasst werden kann,
wie es bei Nachhaltigkeit der Fall ist, hat es trotzdem
schwer, dauerhaft anerkannt zu werden. Wichtig
werden dann stellvertretende Mechanismen des Er-
folgsnachweises. Die Teilnahme an Wettbewerben,
Auszeichnungen und anderen Symbolen sind mog-
liche Wahrungen fiir die Legitimation 6kologischen
und sozialen Engagements.

Prinzip 4: Geltende Spielregeln beachten
Nachhaltigkeit als neues, bestehenden Best Prac-
tices zum Teil widersprechendes Handeln gelingt,
wenn bestehenden Spielregeln und herkémmlichen
Erwartungen an die eigene Rolle entsprochen wird.
Ein mehr als Werbezwecken dienliches Engagement
um Nachhaltigkeit findet daher als Parallelspiel statt,
das akzeptiert wird, solange es nicht Uberhand ge-
winnt. Da es diese Entsprechung ist, die Vertrau-
en gewahrleistet und erste Erfolge ermoglicht, zum
Beispiel in Form von Imagegewinnen des Unterneh-
mens, werden tiefer gehende inhaltliche Fortschritte
machbar, und der eigene Einfluss auf das Geschehen
kann verstarkt werden.

Prinzip 5: Nachhaltigkeit braucht Verantwortung
Oft ist es ein opportunistisches Verhalten, das lang-

Management

fristig orientiertes Handeln scheitern lasst. Erfolgs-
versprechend ist, dass jeder Beteiligte Solidaritét fiir
den gemeinsamen Erfolg empfindet und bereit ist,
Verantwortung fiir das Unternehmen zu iiberneh-
men. In einer Kultur, in der einzelne Parteien ver-
suchen, eigene Aufwinde, Risiken oder Verluste auf
andere abzuwilzen, aber andere Urheber im Erfolgs-
fall verleugnen, kann kein ernst zu nehmendes Nach-
haltigkeitsengagement entstehen.

Bei der RWD Schlatter AG wird seit 15 Jahren eine
starke, auf Eigenverantwortung und Vertrauen fuss-
ende Unternehmenskultur auf allen Unternehmen-
sebenen gefordert, gefordert und téglich gelebt. Mit-
arbeiter erhalten Freiheiten, und man geht auf sie als
Individuen mit eigenen Bediirfnissen ein. Wie im Fal-
le eines Mitarbeiters, der sich in Grossrumbiiros nicht
konzentrieren konnte und ein eigenes Biiro erhielt.

Nachfrager sind schon weiter

Diese Prinzipien sind nicht neu und gelten fiir viele
Neuerungen, die Marktbediirfnisse aufgreifen, bevor
ihr Bedarf von den Managementinstrumenten {iber-
geordneter Entscheider erfasst wird. Nachfrager sind
heute oft schon einen Schritt weiter: Sie verlangen
nicht nur gezielt nach nachhaltigen Produkten und
Herstellungsweisen, sondern wollen auch sicher ge-
hen, dass die Unternehmen tatsdchlich so handeln.
Es lohnt sich daher, bereits jetzt zu hinterfragen, war-
um dies so ist, und was dies fiir die eigene Haltung und
Ausrichtung des Unternehmens bedeutet. Unterneh-
men, die friihzeitig eine Vorstellung davon entwickeln,
sind der Konkurrenz wieder einen Schritt voraus.
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Zu den Autoren

Dr. Petra Kugler ist Dozentin fiir Strategisches Manage-
ment am Institut fiir Unternehmensfiihrung (IFU) der
FHS St.Gallen. Prof. Dr. Sibylle Olbert-Bock leitet dort
das Kompetenzzentrum Leadership & Personalma-
nagement’am Institut fir Qualitdtsmanagement und
Angewandte Betriebswirtschaft (IQB). Gemeinsam lei-
ten sie das strategische Themenfeld Nachhaltige Un-
ternehmensentwicklung. Roger Herzig ist seit 1998
Geschaftsfiihrer der RWD Schlatter AG, Roggwil, und
Autor des Buches «Der Schliissel zum Tao Te King». Im
Herbst 2012 erscheint sein neustes Buch «Worte an die
Menschenkinder» im Spiegelberg-Verlag.

Die RWD Schlatter AG ist ein selbststandiges Tochter-
unternehmen der AFG Arbonia Forster Holding AG
und Hersteller hochwertiger Tlren. Das Unternehmen
wurde mehrfach fiir sein Nachhaltigkeitsengagement
und fir seine Unternehmenskultur ausgezeichnet,
etwa mit dem Cash-Award 2009 als bester Schwei-
zer Arbeitgeber. Unter der Fiihrung von Roger Herzig
wurde die Tuirenbranche 2007 mit dem Swiss-Award
for Business Ethics, fiir ein weltweit einzigartiges Tro-
penholzabkommen zwischen den NGO'’s Greenpeace
und WWF sowie der Tiirenindustrie ausgezeichnet.
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Due Diligence —
Sorgfalt im Akquisitionsprozess

Wer sagt nicht von sich, er sei sorgfaltig? Er wolle alles mit grosstmoglicher
Sicherheit beurteilen konnen? Er wolle sicher sein? Es kdnnte ja auch sein,
dass wir eine Umkehr der Beweislast anstreben, d.h. wir priifen mit aller
Sorgfalt, um spater einmal sagen zu konnen: Ich habe es doch gewusst,
dass Du mir nicht alles gesagt hast, weil - ich habe doch gepriift, und zwar
sorgfaltig. Diese Verhaltensweise treffen wir in allen Lebenslagen an -
«drum priife, wer sich ewig bindet!» ist ein sehr guter Rat, manchmal auch

ein teurer. Lohnen tut er sich allemal.

Im Akquisitionsprozess von Unternehmen gilt das
Beinahe-Schlagwort schon ein bisschen als verpont.
Die Due Diligence wird oftmals verkannt. Die Priife-
rin soll nicht das bestétigen, was man schon weiss
oder gerne horen wiirde. Sondern versucht, im Priif-
prozess grosstmogliches Wissen anzuhdufen, um
den gleichen oder gar noch einen grosseren Wissen-
stand wie die Verkéufer zu erhalten.

Im DD-Prozess geht es also beispielhaft

um folgendes:

- Informationsbeschaffung auf allen Ebenen
(Personal, Produktion, Kalkulation, Logistik)

- Erkennen von zukiinftigen Schwierigkeiten

- Suchen und Erkennen von zukiinftigen Synergien

— Kaufpreisreduzierende Sachverhalte erkennen
und sammeln

— Uberpriifung Finanzplanung und
Liquiditatsbedarf

- etc.

Wir stellen am Markt einen unverkennbaren Trend
fest, dass die Risikobereitschaft seitens der Kau-
fer ganz wesentlich abgenommen hat. Dies konnte
moglicherweise auch ein Resultat aus der wesent-
lich engeren Begleitung und Involvierung durch die
Bankberater bei Fremdfinanzierungen sein. Hiu-
fig geht es tatsdchlich nur um die Feststellung und
nachfolgende Einschrankung oder gar Ausschluss
der Risiken, resp. Auffiihrung von Gewéihrleistun-
gen.

Fiir die Verkédufer kann dies zu Situationen fiihren,
die ein Verkauf unmoglich machen. Man kann eben
nicht alles wegbedingen — gewisse Risiken sind ein-
zugehen, bewusst und klar einkalkuliert. Ein weite-
rer Punkt der grosseren Bedeutung von Risikoprii-
fungen ist die vermehrte Trennung von Eigentum
und Fiihrung. Auch wenn die Geschéaftsleitung die

Risiken noch besser einschitzen oder damit umzu-
gehen wissen, kann dies fiir einen Financier vollig
unmoglich sein. Die Gefahren sind zu einseitig ver-
teilt. Je hoher die Kaufpreisvorstellung ist, je wich-
tiger wird die Einschétzung von Risiken. Bei {iber-
hohten Kaufpreisen empfiehlt es sich darum, zu-
erst iiber die Risiken, die ungewisse Zukunft und
die nicht beurteilbaren Faktoren zu sprechen, als
nur den Preis zu reiten. Den Verkédufern wird es an-
gesichts der Offenlegung der Risiken sehr schnell
bewusst, dass das Unternehmen schwierig zu ver-
kaufen sein wird. Vielleicht gibt es noch kreativere
Moglichkeiten!

Es gibt bessere Taktiken,

als nur den Preis zu reiten!

Ein sehr wichtiges Ziel der Due Diligence ist es, das
Transaktionsrisiko fiir alle Parteien zu reduzieren.
Beide, Verkaufer wie Kaufer, sollten das gleiche Ziel
haben - die erfolgreiche Ubergabe des Unterneh-
mens. Darum ist es sehr klug, vor den Verhandlun-
gen die Absichten mittels eines Letter of Intend (Ab-
sichtserklarung) zu deklarieren. Diese diirfen durch-
aus auch hinterfragt werden. Noch aber sind wir in
einer zwar verbindlichen Gedankenwelt, rechtlich
fallt die Absichtserkldrung dennoch auf einen un-
fruchtbaren Boden. Niemand wird sich vor der Risi-
kopriifung schon binden lassen.

Je nach Thema und Komplexitét soll fiir verschiede-
ne Themen ein Fachspezialist zugezogen werden.
Wie soll ein Finanzspezialist die technischen Heraus-
forderungen iiberpriifen und einschéitzen kénnen?
Damit sei gesagt, dass es verschiedene Arten von Due
Diligence-Priifungen gibt. Unsere Erfahrungen ha-
ben gezeigt, dass es in KMU vielfach nicht an der In-
novation oder an einem abgeschlossenen Produkte-
zyklus mangelt, sondern an eigentlich banalen Din-
gen. Nachfolgend einige Beispiele:
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Rolf Staedler

CEO und Partner
awitgroup ag, dipl.
Steuerexperte und M&A-
Experte hat langjahrige

3 Erfahrung in der Beglei-
= 4 tung und Durchfiihrung

von M&A-Transaktionen
sowie Unternehmensnachfolgen.
Als Absolvent eines Lehrgangs in «Philosophie &
Management» an der Universitdt Luzern hat er die
Fahigkeit entwickelt, schwierige Change-Prozesse
zu beurteilen und zu begleiten. Fachliches Know-
how wie Finanz- und umfassende Steuerrechts-
kenntnisse sind Voraussetzung fiir die erfolgreiche
Umsetzung eines Unternehmensverkaufs.
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Willy Ackermann

Partner awitgroup ag,
dipl. Steuerexperte
und Leiter nationales
und internationales
Steuerrecht ist aner-

kannter Fachexperte
fur komplexe Steuer-
fragen in Transaktionsprozessen.

Vorbereitende Steueroptimierungen auf allen
Besteuerungsstufen sind seine grossen Starken.
Als ausgebildeter Immobilien-Treuhander besitzt
er zudem die Fahigkeit, die Zusammenhange auch
zu privaten Kapitalanlagen im Immobilienbereich
fachlich abzudecken.

Formalitédten

Fiir einen Kéufer ist es von entscheidender Bedeu-
tung zu wissen, ob es in der Zeit vor dem beabsich-
tigten Verkauf wesentliche Probleme in der Fithrung
gibt, der Markt Schwierigkeiten bereitet oder der Ver-
waltungsrat nicht sinnvoll zusammengesetzt ist. Die
Einsicht in Protokolle des Verwaltungsrates und der
Geschaftsleitung geben dariiber Aufschluss. Es geht
janur darum, es zu wissen. Die Deutung ist dann ein
anderes Thema.

Nur, leider werden in unternehmergefiihrten Firmen
keine oder nur banale Protokolle gefiihrt. Der Unter-
nehmer hat die Vorginge im «Kopf», die Frage ist nur,
wie und wann er diese Nachrichten dann auch abrufen
kann. Der Verkaufer steht mit dem Riicken zur Wand,
resp. sie haben ein grosses Informationsmanko.
Protokolle sollen das Innenleben einer Gesell-
schaft aufzeigen.

Berichterstattung

Jedes Unternehmen hat eine Geschichte, welche im
Due Diligence Prozess eine ganz wesentliche Rolle
erhélt. Die Kaufer wollen aufgrund der Vergangen-
heit ableiten kénnen, sie wollen einen Grund finden,
warum das Unternehmen gleich erfolgreich weiter
wachsen soll. Neben der Zukunftsbeurteilung des
Marktes, wird der Vergangenheit (félschlicherwei-
se) ein viel zu grosses Gewicht beigemessen. Die
Geschichte ist nur entweder aus dem Zahlenmate-
rial oder aus den Geschéftsberichten ablesbar. Dort
némlich, wo der Verwaltungsrat Rechenschaft able-
gen muss. Woher denn sonst? Wenn nicht aus den of-
fiziellen Berichten des obersten Leitungsorgans.
Wann haben Sie zuletzt einen aussagekréftigen
und gut durchdachten Jahresbericht erfasst?

Budgetierung
Einsehr anspruchsvolles Thema —das Budget. Der Blick

in die Glaskugel. Wenn sich der Unternehmer erst beim
Kauf seines Unternehmens Gedanken iiber die Zukunft
macht, ist es meist viel zu spat. Die Planrechnungen
spielen meist eine zentrale Rolle. Woher um Himmels
Willen will der Unternehmer als Verkaufer wissen, wie
ein zweistelliges Wachstum zustande kommt? Wie soll
er das begriinden, da er doch zum ersten Mal so richtig
budgetiert hat? Fiir einen Priifer ist die Richtigkeit ei-
nes solchen Budgets sehr schwierig zu tiberpriifen und
kann mit ein paar einfachen aber richtigen Fragen re-
lativiert, wenn nicht sogar zuriickgewiesen werden.
Dann wird es schwierig, ist doch eine Finanzplanung
eine der wichtigsten Grundlagen fiir die Wertberech-
nung des Unternehmens.

Das Budget darf keine Glaskugel sein; es muss
plausibel hergeleitet werden kénnen.

Es gibt verschiedene Arten von Risikopriifungen,
Standards oder Regelwerke gibt es keine. Neben
den Risiken gilt es auch Chancen zu erkennen. Umso
wichtiger ist es, den Auftrag genauestens zu formu-
lieren und - vor allem als Kéufer - sich selber in den
Priifprozess mit einbinden zu lassen. Nur so werden
Zwischentone gehort und Priifresultate relativiert.

Zusammen einfach mehr
[ ]
aw i t

awitgroup ag

Arbon und St. Gallen
Tel. +41 (0)71 447 88 88
info@awit.ch
www.awit.ch
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Internationale Beratung fiir
Ansiedlungen in der Schweiz

Immer mehr deutsche Unternehmen beschaftigen sich mit der Frage, ob sie
ganz in die Schweiz umziehen oder zumindest von hier aus ihr lokales oder in-
ternationales Geschift betreiben sollen. Eine der Beratungsfirmen, die sich in
den letzten Jahren auf diesem Gebiet spezialisiert hat, ist die Gossauer Lenz &
Dudli Treuhandgesellschaft AG. Deren Inhaber und Verwaltungsratsprasident,
Stefan Dudli, erklart im Gesprach, was es alles braucht, um eine Ansiedlung in
der Schweiz erfolgreich durchzuziehen.

Text: Christof Lampart Bild: Philipp Baer

Stefan Dudli.

Deutschland und die Schweiz waren schon seit je-
her aufs Engste wirtschaftlich verkniipft. Waren es
frither vor allem Fragen des Im- und Exports, so be-
schéftigen sich heute immer mehr deutsche Unter-
nehmen mit der Frage, ob sie ganz in die Schweiz
umziehen oder zumindest von hier aus ihr lokales
oder internationales Geschift betreiben sollen. Doch
so verlockend ein Umzug auf den ersten Blick auch
scheint: es braucht einiges an Wissen, um einen sol-
chen reibungslos und - vor allem —steuervertraglich
iiber die Biihne zu bringen. Eine der Beratungsfir-
men, die sich in den letzten Jahren auf diesem Gebiet
einen hervorragenden Namen geschaffen hat, ist die
Gossauer Lenz & Dudli Treuhandgesellschaft AG. De-
ren Inhaber und Verwaltungsratspréisident, Stefan
Dudli, erkldrt im Gesprach, was es alles braucht, um
eine Ansiedlung in der Schweiz erfolgreich durchzu-
ziehen.

Stefan Dudli, Frankreich erhebt demnéchst eine
exorbitante Reichensteuer, Deutschland schropft
seine Biirger ebenfalls mit hohen Steuern. Kom-
men nun auf einmal viel mehr Reiche und Unter-
nehmer zu lhnen, weil sie einfach in der Schweiz
Steuern sparen wollen?

Nein, dem ist nicht so. Zwar spielen die Steuern si-
cherlich bei vielen Beratungen auch eine gewichtige
Rolle, aber sie sind fiir Unternehmer, die ihren Fir-
mensitz in die Schweiz verlegen oder hier eine Nie-
derlassung begriinden wollen, nicht das wichtigste
Argument.

Welchesist es dann?

Viele sehen die verschiedensten Vorteile der Schweiz
und entscheiden sich dann aufgrund des Gesamt-
pakets, hierher zu ziehen. Angefangen von der poli-
tischen Stabilitdt, dem hervorragenden Schul- und
Lehrlingswesen, der guten Verkehrsanbindung und
der schonen Landschaft, der exzellenten Lebensqua-
litét bis hin zur verlasslichen Steuerpolitik spielt alles
eine gewisse Rolle. Und letztendlich muss eine Ver-
dnderung der Firmenstruktur auch einen betriebs-
wirtschaftlichen Nutzen bringen. Was viele Unter-
nehmer zudem als ganz wichtig erachten, ist die
Néhe zwischen Biirger und Staat, die in unserem
Land als vorbildlich empfunden wird. Zwar stdhnen
wir hier ja auch ab und zu iiber die administrative Be-
lastung und es gibt nach wie vor grossen Handlungs-
bedarf zum Abbau der wirtschaftlichen Hemmnisse,
aber wenn wir uns diesbeziiglich mit dem Ausland
vergleichen, dann koénnen wir wirklich froh sein,
dass wir hier leben und arbeiten.

Wie gehen Sie dabei vor, wenn Sie ausldndische
Kunden dafiir gewinnen wollen, in die Schweiz
umzusiedeln?

Die Frage an sich ist schon falsch. Denn wir suchen
uns keine Klienten im Ausland, sondern diese kom-
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men in aller Regel auf uns zu. Seit Jahren arbeiten
wir zum Beispiel in Deutschland und Osterreich mit
ausgewiesenen Steuerberatern und anderen Fach-
spezialisten zusammen. Ausserdem entstehen wert-
volle Kontakte iiber unsere bestehenden Kunden.
Unsere gute Arbeit und das seriése Netzwerk zahlt
sich in guter Mund-zu-Mund-Propaganda aus, wel-
che ja bekanntlich immer die Beste ist. Wichtig ist
fiir mich aber noch etwas: Viele ausldndische Fir-
men wollen ganz gezielt in die Schweiz, um von hier
aus mit einem einheimischen Gesicht den Schweizer

«Wir begleiten nur Ansiedlungsprojekte, die keine
Scheintransaktionen sind.»

Markt zu erobern. Denn viele Schweizerinnen und
Schweizer sind von einem lokal verankerten Unter-
nehmen einfacher als Kunden zu gewinnen als von
einem ausldndischen Anbieter. Vorausgesetzt natiir-
lich, dass die Qualitidt und der Preis der Ware oder
Dienstleistung stimmen.

Sie sprechen also nicht aktiv auslandische Firmen
an?
Nein, das machen wir nicht.

Sie sind international tatig; was bedeutet das ge-
nau?

Stefan Dudli: Wir verfahren bei Lenz & Dudli strikt
nach dem Grundsatz, wonach wir nur das machen,
was wir kennen und kénnen. Somit beschréanken wir
uns bei der Ansiedlung von Unternehmen aus dem
Ausland vorwiegend auf Deutschland und Oster-
reich. Zum einen sprechen wir die gleiche Sprache,
was meines Erachtens sehr wichtig ist und vieles ver-
einfacht. Und zum anderen pflegen wir seit Jahren

Finanz- und Rechnungswesen
Steuerberatungen

Unternehmensberatungen
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mit Spezialisten aus beiden Landern eine gute und
vertrauensvolle Zusammenarbeit.

Was ist fiir Sie eine gute Beratung?

Stefan Dudli: Fiir uns ist wichtig, dass wir nur An-
siedlungsprojekte machen, die keine Scheintransak-
tionen oder -ansiedlungen sind. Alles, was man ge-
gen aussen zeigt, muss tatsdchlich so sein. Wir wi-
ckeln keinerlei Geschéfte im grauen Bereich ab. Wir
schaffen beispielsweise keine steuermindernden
Tatbestdnde, wenn sie mit moglichen Gefahren ei-
ner Steuerumgehung verbunden sind. Wir haben uns
schon immer — also lange vor den Banken — bei der
Beratung einer strikten Weissgeldpolitik verschrie-
ben. Wer uns einen Auftrag erteilt, kann sicher sein,
dass alles korrekt ablduft und er rechtlich und steuer-
lich stets auf der sicheren Seite steht. Dazu gehort im
Ubrigen auch die Beurteilung der Auswirkungen der
bilateralen Vertrdge im Sozialversicherungsbereich,
ein Thema, das von vielen Leuten nach wie vor un-
terschatzt wird.

Wie viele Firmen-Ansiedlungen fiihren Sie jahrlich
durch?

Stefan Dudli: Das kann ich so nicht sagen, denn An-
siedlungen sind ja eigentlich immer langwierige Pro-
zesse. Alleine bis zum Entscheid, ob und in welcher
Form ein Unternehmen in die Schweiz umzieht oder
hier eine Struktur aufbaut, kénnen schnell einmal
ein bis zwei Jahre vergehen. Denn oft hat die Interna-
tionalisierung in die Schweiz strukturelle Anpassun-
gen im Ausland zur Folge, bis hin zu Fragen wie bei-
spielsweise die Verlegung des Lebensmittelpunktes
der Firmeninhaber und seiner Angestellten. Da viele
Projekte parallel laufen, kann es aber durchaus sein,
dass mehrere Ansiedlungen im gleichen Jahr zum
Abschluss kommen.

%
Lenz & Dudli

TREUHANDGESELLSCHAFT AG

St.Gallerstrasse 99 | CH-9201 Gossau | Telefon 071 388 81 50 | www.lenz-dudli.com | Mitglied der TREUHAND sBaxAMMER
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NDS HF Leadership und Change Management:

Wenn ein ehemaliger CEO

sein Wissen weitergibt

Die Akademie St.Gallen ist eine vom Bund anerkannte Hohere Fachschule
fiir Wirtschaft. Als kantonale Bildungsinstitution fiihlt sie sich der regionalen
Wirtschaft und dem ausgezeichneten Ruf des Bildungsstandorts St.Gallen
verpflichtet. In der berufsbegleitenden Ausbildung von kiinftigen Fiihrungs-
kraften verfiigt die Akademie liber eine jahrzehntelange Erfahrung. Sie
positioniert sich in der Region St.Gallen und in ihrem Tatigkeitsbereich als
Qualitatsfiihrerin.

Weiterbildungen im HR-Bereich

NDS HF in Leadership und
Change Management

Fihrungsfachleute
mit eidg. Fachausweis

Kaderdiplom
Akademie St. Gallen

Grundausbildung

Der modulare Aufbau der Fithrungsausbildung.

Stufe

Ausbildungsmodell «NDS HF in Lead

ship und Ch

Unternehmens-
fiihrung

Strategie

Prozess-
management

Leadership

‘ operativ strategisch

Fiihren von Mitarbeiter/innen

Leiten einer Organisation

L mit Change

‘ Coaching von Fiihrungskraften

Selbst-
manage-
ment

Konflikt-
manage-
ment

Kommu-
nikation

Motivation

Ausbildungsmodell: Leadership und Change Management NDS HF.

Management-
kompetenz

D [

Fach-
kompetenz

ZN

Sozial- und
Methoden-
kompetenz

Neues Nachdiplomstudium in Leadership und
Change Management

Bis anhin lag der Schwerpunkt der Fithrungsausbil-
dung beim Lehrgang «Fiihrungsfachmann/frau»,
der sich an Teamleiter/innen richtete. In Gespré-
chen mit Wirtschaftsvertretern wurde aber immer
wieder deutlich, dass sie auch fiir die erprobten Fiith-
rungskréfte eine Weiterbildung suchen, die sowohl
Kenntnisse fiir das operative Tagesgeschift als auch
fiir die standigen Verdnderungsprozesse vermittelt.
Mit dem NDS HF in Leadership und Change Manage-
ment kommt die Akademie diesem Bediirfnis nach.
Dabei stiitzt sie sich auf die wertvollen Erfahrun-
gen, die mit den erfolgreichen Markteinfiihrungen
der Nachdiplomstudien fiir dipl. Personalleiter/in-
nen, dipl. Finanzchefs/innen und Business Banker
gemacht werden konnten und die bereits vom Bund
anerkannt sind.

Dozierende machen den Unterschied

Bei der Auswahl der Dozenten achtet die Akade-
mie auf eine sehr gute Aus- und Weiterbildung so-
wie einen grossen Erfahrungshintergrund. So gibt
ein ehemaliger CEO seine profunde Kenntnisse der
Wirtschaft weiter und verbindet diese mit vielen
spannenden Erlebnisberichten. Daneben kommen
verschiedene Fachspezialisten/innen zu Wort, die
den Lehrgang ideal abrunden.

Der Praxisbezug stehtim Zentrum

Im Gegensatz zu herkémmlichen Fithrungsausbil-
dungen steht im NDS HF Leadership und Change Ma-
nagement die Praxis konsequent im Zentrum. Nicht
ellenlange Vortrédge, sondern kurze Inputs, Diskussi-
onen und Fallbeispiele aus dem Arbeitsalltag bestim-
men den Charakter der Ausbildung. Dies geht so-
weit, dass bei den Priifungsleistungen nicht mit her-
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Die Schule findet im Seminar-Stil statt.

Fiir den Praxisbezug: Besuch von
fiihrenden Unternehmungen.
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"7 kommlichen Wissenstests gearbeitet wird, sondern
Projekte und Anliegen der Firmen fiir Diplomarbei-
ten aufgenommen werden. Dies generiert einen ho-
hen Mehrwert fiir Arbeitgeber und Studierende.

Klein und fein - Netzwerk inbegriffen

Dank einer Beschréankung auf 14 Personen pro Lehr-
gang und der Anwendung des Seminarstils im Un-
terricht, konnen die Teilnehmenden viel Wissen und
Erfahrung von den Dozenten und Dozentinnen «ab-
saugen» und ihre Themen in den Unterricht einbrin-
gen. Damit gewihrleistet die Akademie diesen Stu-
dierenden eine Vertiefung ihrer Fach-, Sozial und
Managementkompetenz. Nebst der Aneignung eines
neuen und breiten Kompetenzprofils stellt die Aus-
bildung eine ideale Plattform dar, auf der durch in-
tensive Zusammenarbeit unter den Teilnehmenden
und den Dozierenden ein wertvolles Beziehungsnetz
erschlossen werden kann, das bei guter Pflege die
Weiterbildung weit {iberdauern wird. Der Lehrgang
wird im Rahmen der ersten Durchfiihrung durch den
Bund (BBT) evaluiert und fiihrt zu einem eidgends-
sischen Abschluss.

Mehr Infos?
Bestellen Sie unsere Detailbroschiire
oder kommen Sie an die

Informationsanldsse:

17. September 2012,

30. Oktober 2012 und

29.November 2012 jeweils um

18.30 Uhr an der Akademie St.Gallen.
Lehrgangsstart: 11.Januar 2013

Um telefonische oder elektronische Anmeldung wird
gebeten (www.akademie.ch). Auf Wunsch bieten wir
auch ein personliches Beratungsgesprach an.

ww_andemie.eh

demie
étza\len - Akademie StGallen T 058 229 68 00
Mehr Wissen Kreuzbleicheweg 4 info@akademie.ch
gal‘a\'\t‘eﬂ‘ 9000 St.Gallen www.akademie.ch

LEADER | September 2012



70 | Leadership

Auf dem Weg zur vollkommenen
Leadership-Kultur

Modul 1:

Fiihrung mit Energie und Fokus | Personlichkeit

Die Leadership-Aus- und Weiterbildung am Institut fir Fihrung und
Personal Management der Universitat St.Gallen ist verbreitert und vertieft
worden. Das erweiterte Angebot mit dem Seminar «Flihrung mit Energie
und Fokus (FEF)», dem Leadership-Tag und dem Zertifikatsprogramm

ist eine wesentliche Weiterentwicklung in 6ffentlichen Programmen.

Text: Dr. Jens Maier Foto und Illustration: zVg

Die Leadership Aus- und Weiterbildung am I.FPM
(Institut fiir Fiihrung und Personal Management) in
St.Gallen beruht auf zwei origindren Grundkonzep-
ten, die auch hier von Professor Heike Bruch (Profes-
sorin fiir Leadership und Leiterin des .FPM) feder-
fithrend entwickelt wurden:

— Selbstfithrung: Das Konzept von Leadership mit
Energie und Fokus; Vermeidung der Falle des
«Busy Manager». (siehe Schaubild; Referenz).
Fortschritte in Technologie und in den Arbeits-
praktiken (Erreichbarkeit 24/7) haben dazu ge-
fiihrt, dass diese Herausforderung mit jedem Tag
aktueller wird.

— Die Organisation fithren: Das Konzept der Orga-
nisationalen Energie; das heisst die Kraft mit der
Organisation ihre strategische Agenda umsetzen
konnen (siehe Schaubild; Referenz). Auch hier
zeigen sowohl Forschung , Beratung wie auch Wei-
terbildung: Die Leadership-Herausforderung be-
steht darin, die «produktive Energie» zu erhéhen.

Diese zwei origindren Grundkonzepte sind nicht nur
in zahlreichen Artikeln und Biichern dokumentiert,
sondern werden auch sténdig aktuell gehalten durch
— Fallstudien: Zahlreiche Fallstudien von globalen
Unternehmen wie Tata, ABB, Lufthansa, Hilti, So-
nova usw. dienen der Beschreibung von konkreten
Unternehmenssituationen

Modul 2: Modul 3:

High Performance Teams

— Forschung: Der Zusammenhang, dass «produktive
organisationale Energie» und Performance (z.B.
Umsatz, Gewinn, ROI usw.) miteinander positiv
korrelieren

— Empirische Erfahrung: Zwischenzeitlich haben
mehr als 800 Unternehmen die organisatiomale
Energie gemessen. Mit diesen Unternehmen konn-
ten dann konkrete Massnahmen zur Erhohung der
produktiven Energie getroffen werden.

FEF - der erste Schrittin die Umsetzung

der Konzepte fiir die 6ffentliche

Aus- und Weiterbildung

Seit 2008 wird einmal jahrlich ein dreitigiges Semi-
nar «Fiihrung mit Energie und Fokus» (FEF) durch-
gefithrt mit etwa 50 Teilnehmenden aus verschie-
densten Unternehmen/Organisationen aus dem
deutschsprachigen Raum. Der Fokus liegt auf der
Vermittlung des von Prof. Bruch entwickelten St.
Galler Leadershipmodells. Je ein Tag ist gewidmet
fiir die Themen Selbstfithrung, Teamfiihrung und
Fiihrung der Organisation (inkl. Messung der orga-
nisationalen Energie). Parallel zu den Plenumsver-
anstaltungen erhalten die Teilnehmenden die Ge-
legenheit, in einer individuellen Coaching Session
ihre personlichen Leadership-Herausforderungen
zielgerichtet zu bearbeiten.

Modul 4:
Strategic Leadership

EinfUhrung in:

Vertiefung von:

Vertiefung von:

Vertiefung von:

- Selbstfiihrung

- Emotionale Intelligenz

- Transformationaler Fiihrung

- Change Management

- Teamfiihrung

- Personlichkeitsmerkmale

—Team Rollen

- Innovation

- Fiihrung der Organisation

- Feedback

- Performance Treiber

- Organisationale Energie
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Leadership-Tag

Am 7. Mérz 2013 wird bereits der dritte Leadership-
Tag durchgefiihrt. Dieser Tag dient dazu, die aktu-
ellsten Leadership Themen der Forschung mit den
Herausforderungen der Praxis (in grossen und klei-
nen Organisationen) in direkten Zusammenhang zu
stellen. Zudem hat sich der Leadership-Tag gerade
auch als ein Alumni-Forum oder Networking Event
positioniert. Hier treffen sich Ehemalige aus Pro-
grammen, aber auch insbesondere diejenigen, die
am I.LFMP promoviert haben und jetzt weltweit das
Thema Leadership in Forschung, Lehre und Bera-
tung vorantreiben. Diese 6ffentliche Veranstaltung
bietet ein ideales Forum, das St.Galler Leadership-
modell in Kiirze kennenzulernen.

Zertifikatsprogramm

Im Jahr 2011 wurde das Leadership-Zertifikatspro-

gramm lanciert. Dieses Programm entstand auf der

Basis von Feedback zum FEF:

— «Wie kann ich diese Themen noch weiter berufs-
begleitend vertiefen?»

— «Kann ich auch eine formale Qualifizierung (Zerti-
fikat) im Thema Leadership erreichen?»

Im zweiten Durchlauf im Jahr 2012 hatte das
Zertifikatsprogramm die folgende Struktur:
Insert Ubersicht Zertifikatsprogramm, das heisst,
das FEF-Seminar blieb der Startpunkt, anschliessend
ging es mit den Zertifikats-Teilnehmenden in die Ver-
tiefung in drei weiteren Modulen zu:
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Zum Autor

Dr. Jens Maier ist Lehrbeauftragter an der Universitat
St. Gallen und dort Programmdirektor des Leader-
ship-Zertifikats-Programms. Nach einer akademi-
schen Karriere, unter anderem bei der London
Business School, folgten mehr als zehn Jahre bei
Daimler Benz und Zurich Financial Services als Senior
Executive in den Bereichen HR und Strategie. Der
professionelle Fokus liegt in der Verbindung von
Leadership Development mit Corporate Develop-
ment.

— Selbstfiihrung (inklusive Reflexion zu «Big Five»-
Personlichkeitsmerkmalen sowie ein-tdgigem
Planspiel, in dem verschiedene Rollen auspro-
biert werden konnten und intensiv Feedback-
Prozesse (geben und nehmen) in einer geschiitz-
ten Umgebung trainiert wurde. Parallel dazu
wurde der individuelle Coaching Prozess weiter-
gefiihrt.

- Teamfithrung; Auch hier bestand die Gelegen-
heit, unter professioneller Anleitung verschiede-
ne Team Situationen auszuprobieren, auch unter
Zuhilfenahme von Out-Door-Herausforderungen.
Parallel dazu wurde der individuelle Coaching
Prozess weitergefiihrt.

— Fiihrung der Organisation: Hier wurden insbe-
sondere die Leadership-Herausforderungen hin-
sichtlich «Innovation» und «Change» betrachtet.
Dabei wurden den Teilnehmenden konkrete Mo-
delle an die Hand gegeben, die sie 1:1 in ihrem
Umfeld einsetzen konnen. Parallel dazu wur-
de der individuelle Coaching Prozess weiterge-
fiihrt.

Was bedeuten diese Entwicklungen

fiir die Leadership Entwicklung?

1) Kontext: Der Einsatz von gezielten Diagnose-
Instrumenten z.B. zu Organisationaler Energie
und Personlichkeit erlauben den Teilnehmen-
den eine wichtige Standortbestimmung. Die an-
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Martin Wicki, Leiter Schifffahrt, und Hans-Peter Mosil Schifffahri lschaft des Vierwaldstattersees, Luzern

FUR DIE BESTE MEDIZIN. HEUTE UND MORGEN.

Der richtige Pariner
ist fur uns die beste Medizin

Die Schifffahrtsgesellschaft des Vierwaldstitter-
sees vertraut, wie bereits 26 500 Unternehmen
und mehr als 1 Million Versicherte, auf die
fithrenden Versicherungslosungen von SWICA.
Dadurch profitieren Sie, neben umfassender
Sicherheit bei Krankentaggeld und Unfall, von
einer iiberdurchschnittlichen Servicequalitt.
SWICA sorgt zudem fiir die optimale medi-
zinische Betreuung der Mitarbeitenden. Ent-
scheiden Sie sich jetzt fiir die beste Medizin.
Telefon 0800 80 90 80. swica.ch/kollektivpartner

Seit 20 Jahren ...

HR Rekrutierung

HR Ausbildung

HR Diagnostik

HR Entwicklung

HR Freisetzung

HR Interims-Management
HR Services

Erprobte HR-Kompetenz auch fir lhr Unternehmen.

P I A B R
CENOMN

PARCON
PERSONALTREUHAND AG
Auer Strasse 6a

CH-9435 Heerbrugg

+41 (0)71 727 11 11
parcon@parcon.ch
www.parcon.ch

PARCON
MANAGEMENT AG
Auer Strasse 6a
CH-9435 Heerbrugg
+41 (0)71 727 11 11
management@parcon.ch
www.parcon.ch

PARCON ST. GALLEN
PERSONALTREUHAND AG
Zwinglistrasse 10

CH-9001 St. Gallen

+41 (0)71 228 00 00
parcon.sg@parcon.ch
www.parcon.ch




gebotenen Leadership-Konzepte kdnnen dann
von den Teilnehmenden kontext-spezifisch an-
gewandt werden.

2) Umsetzung: Coaching hat sich als ein wichtiger
Baustein entwickelt, der die Verbindung fiir die
Teilnehmenden zwischen Verstehen des Kontexts
und der erfolgreichen Anwendung von Leader-
ship-Konzepten bildet.

3) Lernmethoden: Aufbauend auf robuste akademi-
sche Konzepte ist es zwischenzeitlich gelungen,
die Briicke zwischen Theorie und Praxis noch
weiter zu verstédrken. Insbesondere Elemente wie
Coaching und die zielgerichtete Anwendung von
Planspielen tragen dazu wesentlich bei.

4) Offentliche Programme: Mit dem FEF, dem Lea-
dership-Tag und dem Zertifikatsprogramm sind
wesentliche Weiterentwicklungen in offentli-
chen Programmen zu Leadership erreicht wor-
den. Einzelpersonen, gesponsert von ihren Or-
ganisationen, profitieren von der Zusammen-
arbeit mit Teilnehmenden aus ganz anderen
Branchen.

5) In-Company-Programme: Andererseits haben
viele Organisationen erkannt, dass die Schaf-
fung einer neuen Leadership-Kultur nicht nur
auf einzelnen Schultern ruhen kann, es geht viel-
mehr auch darum, eine kritische Masse von Opi-
nion Leadern in der Organisation zu erzeugen.
Deshalb ist es nicht verwunderlich, dass einige
Organisationen ganz bewusst den Weg der In-
Company-Programme wihlen, um einen Wett-
bewerbsvorteil gegeniiber ihren Konkurrenten
zu erzielen. Auch hier ist das Thema Coaching
sehr zentral, damit Teams, oder auch ganze Be-
reiche, zielgerichtet die produktive Energie erh6-
hen kdnnen.

Ausblick

1) Technologien, mit denen sich unsere Teilnehmen-
den verstédrkt auseinandersetzen, haben signifi-
kante Auswirkungen auf die Leadership-Ausbil-
dung. Mit unseren Partnern sind wir gegenwar-
tig in verschiedensten Projekten engagiert, um
dieses Potenzial auch proaktiv in die Leadership-
Aus- und Weiterbildung einzubringen.

2) FEF in englischer Sprache: Etwas was bereits ganz
normal in in-Company Programmen ist, ndmlich
ein Programm in englischer Sprache durchzufiih-
ren, wird in 2013 auch im FEF realisiert. Zusétz-
lich zur deutschsprachigen Durchfiihrung (22.-
24. Mai 2013) wird es im November 2013 (14.-
16.) auch eine englischsprachige Variante geben.
Diese zielt insbesondere auf die internationale
Konstellation in vielen unserer Partnerunterneh-
men ab.
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Obama oder
Romney?

Seit Jahren bereitet der

Republikaner Willard -

Mitt Romney die Ablo- ' .
sung des Demokraten

Barack Hussein Oba- ’ y
ma vor. Hat der Mormo- 4_ ; <
ne Chancen, die Wahl -

-
zu gewinnen? Kann er #
den rhetorisch stilsi-
cheren und erfahrenen
Wahlkdmpfer Obama

aus dem Weissen Haus Dr. Sven Bradke
Wirtschafts- und

. Kommunikationsberater
tiberzeugendes Wahl- Geschidftsfiihrer Media-

programm? polis AG, St.Gallen

verdrangen? Hat er ein

Schlechte Wirtschaftsdaten

Auch wenn die hohe Arbeitslosenquote gegen
Obama spricht, wird er es wohl wieder schaffen.
Nicht, weil er «smart» aussieht oder weil er ein
(verdienter?) Friedensnobelpreistrager ist. Auch
nicht, weil er ein hervorragender Wahlkdmpfer
und Kleinspendensammler ist. Im Gegenteil, sein
Spendenkonto scheint dieses Mal deutlich klei-
ner zu sein, als jenes seines millionenschweren
Herausforderers. Und dies nicht zuletzt auch
deshalb, weil Obama mit seinem beriihmten
«Yes, we can» viel versprach, aber bei weitem
nicht alles halten konnte.

Dennoch spricht viel fiir Barack Obama und
seinen Vizeprasidenten Joseph Robinette «Joe»
Biden. Wichtig ist aber, dass er den Vorwurf, ein
Liberaler zu sein, abstreifen kann. Zumal dies im
freiheitsliebenden Amerika ein Schimpfwort ist
und mit sozialistisch, ja sogar antikapitalistisch
gleichgesetzt wird. Nebst dem Bisherigen-Bonus,
der présidialen Medienprasenz, dem rhetori-
schen Feinschliff, der Begeisterungsfahigkeit der
Massen und der Mobilisierungsfahigkeit von
Minderheiten sind Obamas Stérken aber vor
allem Romneys Schwéchen.

Romney, der Konservative?!

Als Republikaner muss der ehemalige Gouver-
neur von Massachusetts die konservativen
Werte der Tea-Party und die traditionellen repu-
blikanischen Themen vertreten. Dazu gehéren
Programme gegen liberale «Auswiichse»

(z.B. Schwangerschaftsabbruch) wie auch
Forderungen nach Steuersenkungen und der
Verringerung der Verschuldung. Zudem kann
der Kandidat Romney derzeit nicht sagen, wie
er seine 12 Millionen Arbeitsplatze schaffen
will.

So eine Mehrheit zu finden, ist im Einwande-
rungsland USA schwierig. Deshalb diirfte der
alte Préasident wohl auch wieder der neue sein.
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Executive MBA
Entrepreneurial Management

Mit dem Executive MBA Entrepreneurial Management bietet die Universitat
Liechtenstein den klassischen Weiterbildungslehrgang fiir Fiihrungskrafte in
der Region an. Die Universitat Liechtenstein greift dabei auf einen intensiven
Dialog mit der regionalen Wirtschaft und langjahrige Erfahrung in der berufs-

begleitenden Weiterbildung zuriick.

=
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Die Studierenden profitieren von einem anspornen-
den Mix aus praxisorientierten Fallbeispielen und
theoretischen Grundlagen. Die Internationalitdt der
Teilnehmer und die unterschiedlichen Unterneh-
menskulturen regen den Dialog iiber zentrale Ma-
nagementthemen an, fordern den sozialen Kontakt
und den Aufbau von wertvollen Netzwerken, die so-
wohl fiir die Teilnehmenden als auch fiir ihre Arbeit-
geber wichtig sind.

Der Executive MBA Entrepreneurial Management
vermittelt das erforderliche betriebswirtschaftliche
Grundwissen und befahigt die Teilnehmerinnen und
Teilnehmer, dieses in der Fiihrungspraxis umzuset-
zen. Unternehmerisches Denken und Handeln wer-
den besonders betont. Die Studierenden lernen, neue
Geschéftschancen zu entdecken und die Wettbe-
werbsvorteile im Markt auszuschopfen.

Die Teilnehmenden lernen, komplexe Management-
probleme erfolgreich zu lésen. Sie setzen sich mit
Entscheidungssituationen in wachsenden Unterneh-
mungen auseinander und bearbeiten exemplarisch
Praxisprobleme anhand von ganzheitlichen Unter-
nehmensmodellen. Sie lernen, die Entwicklung der
Unternehmen im 6konomischen, politischen, sozia-
len und 6kologischen Umfeld zu beurteilen und Kon-
sequenzen fiir ihr Handeln abzuleiten.

Der Studiengang Executive MBA Entrepreneurial
Management richtet sich an Hochschulabsolventin-
nen und -absolventen mit mindestens sechs Jahren
Berufserfahrung und an Absolventinnen und Absol-

venten von Lehrgidngen der Hoheren Berufsbildung
(Eidg. Berufspriifung, Berufsakademien).

Der Executive MBA Entrepreneurial Management ist
modular aufgebaut und umfasst vier Semester. Im ers-
ten Semester geht es um die Grundfunktionen der Be-
triebswirtschaftslehre, die entlang der Wertschop-
fungskette angesiedelt sind: Marketing, Leistungser-
stellung, Human Resources und Finanzen. Im zweiten
Semester geht es vor allem um die Gestaltung und
Steuerung von Unternehmen. Dazu gehoren die Mo-
dule Business Plan, Leadership und Strategie.

Das dritte Semester konzentriert sich auf unterneh-
merisches Denken und Handeln. Es werden Wachs-
tumsstrategien, Internationalisierung, Change Ma-
nagement, Corporate Entrepreneurship und Fragen
der Finanzierung des Wachstums behandelt. Das Mas-
terstudium schliesst mit einer Thesis ab, die im vierten
Semester verfasst wird.

Start Lehrgang
August 2013

Studienberatung

Dr. oec. HSG Hans Vettiger, Leiter Weiterbildung
Van-Riemsdijk-Lehrstuhl fir Entrepreneurship
Telefon + 4232651287

Fax +4232651271

hans.vettiger@uni.li

Mag. Clarissa Frommelt, Studiengangsmanagerin
Weiterbildungsprogramme

Telefon +4232651278

Fax +4232651271

clarissa.frommelt@uni.li

Universitat Liechtenstein

Institut fiir Entrepreneurship
Furst-Franz-Josef-Strasse, 9490 Vaduz, Liechtenstein
Telefon +4232651272

Fax +4232651271

entrepreneurship@uni.li

www.uni.li/entrepreneurship
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Flihrungskrafte sind auch ein Risiko

Viele Firmenchefs brauchten Veranderungen in ihrem Managementteam.

Sie mochten es zwar, verharren jedoch lieber in einer «mittleren Unzufrie-
denheit», statt Neuland zu betreten und gewichtige Personalentscheide zu
fallen. Vielleicht ist der wirtschaftliche Leidensdruck noch nicht gross genug,
oder die Firmenziele sind zu wenig ambitioniert, als dass man mit einem
veranderten Managementteam Neues wagt?

Text: Paul Beerli, Geschéftsstellenleiter Grass & Partner AG, St.Gallen Bild: zVg

Es sind vier Risiken, die ein VRP/CEO bei seinem Ma-
nagement-Team auf dem Radar haben sollte:

Risiko 1: Leistungsabfall

aus ganz unterschiedlichen Griinden

Viele Manager haben keinen stimmigen Jobin-
halt mehr, sind seit vielleicht 20 Jahren im Unter-
nehmen, sind vor zehn Jahren in die Geschéftslei-
tung aufgestiegen und die aktuelle Lebenssituation
(z.B. 50+) korrespondiert nicht mehr mit den inne-
ren Vorstellungen. Es fehlt an eigenen Ambitionen,
oder man kann die fritheren Ambitionen im Unter-
nehmen nicht mehr wachsen lassen. Personelle
Wechsel im Verwaltungsrat oder in der CEO-Posi-
tion rufen bei diesen Mitarbeitern Angste und Un-
sicherheiten hervor. Zudem stehen diese Mitarbei-
ter auf der sogenannten «Weiterbildungsbremse»,
nach dem Motto «Ich spreche bereits vier Sprachen,
habe vor 20 Jahren einen MBA gemacht, bin 50 Jah-
re alt, that’s it». Nach zahlreichen Gespréchen mit
Ostschweizer Unternehmensleitern sollten Fiih-
rungskréfte, die keine positive Resonanz bei den
Stakeholdern (Mitarbeiter, Kunden, Lieferanten
usw.) erzeugen und im Unternehmen keine «eige-
ne Biihne» mehr kreieren konnen, darauf aufmerk-
sam gemacht werden, dass sie fiir das Unternehmen
nicht mehr an der richtigen Position arbeiten. Hei-
kel wird es vor allem dann, wenn solche Fiihrungs-
krafte psychisch angeschlagen sind und sich nicht
mehr getrauen, Verdnderungswiinsche — auch hie-
rarchische Downgrades — beim Vorgesetzten aktiv
zu diskutieren.

Risiko 2: lam «best-placed» - but not here!

Personliche Umfragen in Management-Teams las-
sen den Schluss zu, dass mehr als die Hélfte der Ka-
dermitarbeiter aktiv oder passiv auf Stellensuche ist.
Warum ist dies so? Intuitiv machen sich Manager
Gedanken dariiber, ob ihnen ihr aktueller Job Freu-
de macht, ob sie zuviel Stress haben, ob ihr Chef das
Gelbe vom Eiist oder ob die kommende Verédnderung

im Unternehmen auf sie gemiinzt ist. Grundsatzlich
stellt sich immer die Frage, «<an welchem Punkt im
Leben bin ich als Manager und Mensch?»

Hier wire es zentral, das eigene Potenzial und die
eigenen Naturtalente richtig einzuschétzen, richtig
zu kommunizieren und sich damit im Unternehmen
- wenn immer moglich — zu positionieren. Bei einer
langfristig optimalen Positionierung von Fiihrungs-
kréften stimmt in der Regel das Engagement und die
emotionale Verbundenheit zum Unternehmen. Das
Produkt dieses sogenannten Best-Placements nennt
sich dann «Good Performance».

Mit diesem Vorgehen konnen sich Unternehmenslei-
ter sehr viel Zeit und Geld im Bereich des Retention
Management sparen. Fiir den Manager selbst stellt
sich die Frage, ob es einen Weg gibt, in einem Unter-
nehmen mehr Spass und Erfolg zu haben (etwa mehr
Geld zu verdienen) und dabei weniger Stress zu er-
leiden.

Risiko 3: Anpassungen an neue Marktsituationen
Uberpriifen Sie als Gesamtunternehmensleiter die
Kompetenzen des Managementteams — und zwar
permanent. Stellen Sie sich Fragen wie

a) Habe ich mit meinem aktuellen Management-
team einen Wettbewerbsvorteil im Markt?

b) Sind meine Mitglieder des Managementteams ge-
mass ihrem Potenzial am richtigen Ort im Unter-
nehmen?

c) Aufwelches Mitglied im Managementteam kénn-
te ich am ehesten verzichten?

d) Welches Mitglied im Managementteam miisste
ich eigentlich durch ein qualitativ besseres Mit-
glied austauschen?

e) Warum ist mein Unternehmen in Teilbereichen
deutlich schlechter als die unmittelbare Konkur-
renz im gleichen Markt?

Falls in einem Unternehmen eine aktive Learning Or-
ganisation besteht, bei der die Bereitschaft fiir die
Verénderungsfahigkeit des Kaders besteht, ist dies
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auch ein wichtiger Schritt zu Anpassungen an neue
Marktsituationen. Wo jedoch der Verdnderungswil-
le fehlt, muss gehandelt werden. Denke Sie dabei
durchaus an Konfuzius, der einmal gesagt haben soll
«Wer sténdig gliicklich sein mochte, muss sich oft
verdndern.»

Risiko 4: Das Versaumnis,

geniigend Leistungstrdager an Bord zu haben

Bei Restrukturierungen und Mergers wird in der
Regel zu lange gewartet, bis falsch positionierte
Manager durch Top-Leistungstréger ersetzt wer-
den. Das ist vielleicht eine Erklarung, warum viele
Fusionen nicht wirklich erfolgreich werden. «Wehe,
wenn die Faulen fleissig werden», sagte einst ein
CEO, und meinte damit den Umstand, dass ein Un-
ternehmen einer sehr grossen Gefahr ausgesetzt
ist, wenn Low Performer das Zepter in einer Firma
iibernehmen.

Low Performer haben gemiss der Gallup-Studie
2011 einen starken Einfluss auf Abwesenheitsraten
(+ 37%), Fluktuation (+ 25%), Schwund/Ver-
schwendung (427 %); Arbeitsunfélle ( +49%); Qua-
litdt (-60%), Kundenkennzahlen (-12%), Produkti-
vitit (~18 %) und Rentabilitét insgesamt (-16%).

Die konsequente Fokussierung auf Mitarbeiter, die
mit grossartigen Talenten einem Unternehmen hel-
fen, steigert den Unternehmenswert markant, ohne
dass dabei die Managementcrew ausbrennt. Diese
Fokussierung hat nicht zum Ziel, dass ein Manage-
mentteam statt 60 neu 70 Stunden arbeiten muss
oder einfach schneller im Hamsterrad drehen sollte.
Diese Fokussierung hat zum Ziel, Menschen mit Auf-
gaben zu betrauen, bei denen ihre Talente in hohem
Masse eingesetzt, gebraucht und auch bezahlt wer-
den. Es ist wichtig, dass sich Verwaltungsratsprasi-
denten und CEO diesem Thema stellen und auf die
innere Stimme horen. Mit dem richtig zusammenge-
setzten Team erzielt man bessere Leistungen und das
schlédgt auch beim EBIT durch.

Paul Beerli
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Kolumne

Herausforderung
Einkaufstourismus

Der Einkaufstourismus
hat dramatische Aus-
masse angenommen.
Gemaéss dem Schweize-
rischen Gewerbever-
band haben letztes Jahr
Konsumentinnen und
Konsumenten aus der

Schweiz fiir rund 5 Milli-
arden Franken Franken .
im Ausland eingekauft.
In den Regionen Kreuz- Michael Gotte
i SVP-Fraktionsprdsident
lingen, Romanshornund  Gemeindeprdsident
Weinfelden verzeichnet Tiibach
der Detailhandel in der
gleichen Zeit je nach
Branche Einbussen von

15 bis 20 Prozent, wobei Schuhldden, Kleider-
geschifte, sowie Drogerien und Apotheken den
grossten Umsatzverlust hinnehmen mussten.
Das Hauptzollamt Singen, das fiir die Ubergénge
nach Deutschland in der Bodenseeregion zustén-
dig ist, registrierte einen Zuwachs von einem
Drittel der abgestempelten Ausfuhrscheine, die
fiir die Riickerstattung der deutschen Mehrwert-
steuer notwendig sind.

Das Gewerbe reagiert auf die Entwicklung mit
einer PR-Kampagne, um das Einkaufen in der
Schweiz zu fordern. Gleichzeitig versucht man,
die Problematik auch wissenschaftlich anzuge-
hen, und der Detaillistenverband gab eine ent-
sprechende Studie in Auftrag. Deren Ergebnis
liegt nun vor und zeigt, dass fiir die Kundentreue
die Wertschatzung von entscheidender Bedeu-
tung ist, welche die Handler gegeniiber ihrer
Kundschaft an den Tag legen. Das bedeutet vor
allem personliche Beratung, Freundlichkeit und
umfassende Serviceleistungen. Diese Faktoren
konnen fiir die Kaufentscheidung ebenso wichtig
sein wie der Preis. Gemaéss der Studie haben eini-
ge Branchen mit Erfolg auf die Herausforderung
reagiert, hauptsédchlich das Autogewerbe, die
Mobelhéndler, die Reisebiiros, der Buchhandel
und die Elektronikgeschifte. Im Gegensatz dazu
gibt es bei der hiesigen Bekleidungsbranche noch
ein betrdchtliches Verbesserungspotential. Es ist
also erwiesen, dass man gegen die Konkurrenz
des deutschen Handels durchaus bestehen kann,
wenn man sich entsprechend anstrengt. Weniger
erfreulich ist allerdings, dass staatsnahe Betrie-
be, wie die PostAuto AG und SBB auf ihre Weise
vom Einkaufstourismus profitieren wollen und
fiir Shoppingtouren in Deutschland mit verbillig-
ten Tarifen werben, was ein Schlag ins Gesicht
der betroffenen Gewerbebetriebe ist.
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Angebot der Klubschule Migros
Ostschweiz 2012/13

Progressiv, personlich und lebensnah - dadurch zeichnen sich die Kurse und

Lehrgange der Klubschule Migros Ostschweiz aus. Zum Auftakt des Schul-
jahres 2012/13 wartet die Nummer eins auf dem Weiterbildungsmarkt mit
zahlreichen Neuerungen auf, z.B. mit DIPLOMA. Mit ihrem spezifischen
Weiterbildungsangebot fiir Firmen & Institutionen profiliert sie sich als ver-

lassliche Bildungspartnerin.

Die Klubschule Migros hat ihre Angebotsstruktur er-
neuert mit folgenden fiinf griffigen Bereichen: Spra-
chen, Kultur & Kreativitédt, Bewegung & Gesundheit,
Management & Wirtschaft, Informatik & Neue Me-
dien. Wer nach einem passenden Kurs oder Lehr-

gang sucht, erhélt damit Orientierung auf den ersten
Blick, sei das in den Angebotsbroschiiren oder im In-
ternet unter www.klubschule.ch.

DIPLOMA der Klubschule

An der Klubschule kénnen sich Weiterbildungswil-
lige auf in der Schweiz relevante Abschliisse vorbe-
reiten. Dort, wo es einen eidgendssisch oder inter-
national anerkannten Abschluss gibt, ist das Ange-
bot der Klubschule darauf zugeschnitten. Wo aber
ein solcher Abschluss fehlt, hat die Klubschule mit
Fachexperten einen gesamtschweizerischen Stan-
dard gesetzt: «DIPLOMA der Klubschule». Diesen
Abschluss erhalten Teilnehmende, welche nach kla-
ren Kriterien ihre Kompetenzen in den Fichern ei-
nes Lehrgangs nachgewiesen haben. Ein DIPLOMA
erfiillt folgende Qualitdtsmerkmale: Einheitliches
Priifungswesen, strenge Qualitdtskontrollen, natio-
nal einheitliche Lehrplane, klarer Bezug zum euro-
péaischen Qualifikationsrahmen, hoher Praxisbezug

sowie Anschluss an weitere Ausbildungen bzw. ex-
terne Abschliisse.

Weiterbildung fiir Firmen und Institutionen
Gezielt in das Wissen und die Gesundheitsforderung
der Mitarbeitenden zu investieren, erh6ht deren Mo-
tivation und Leistungsbereitschaft. Seit Jahren bietet
die Klubschule Migros massgeschneiderte Weiterbil-
dung an fiir Grossfirmen, KMU und 6ffentliche Insti-
tutionen. Nach eingehender Beratung plant und be-
gleitet sie auf Wunsch den ganzen Weiterbildungs-
prozess. Will ein Betrieb seinen Mitarbeitenden z.B.
einen Sprach- oder Informatikkurs anbieten oder das
Thema Fitness und gesunde Erndhrung aufnehmen:
Die Programme der gewiinschten Weiterbildung ent-
stehen in enger Zusammenarbeit und zeichnen sich
durch hohen Praxisbezug aus. Welche Weiterbil-
dungsziele auch immer eine Firma fiir die Mitarbei-
tenden anstrebt: Die Klubschule Migros als Bildungs-
partnerin unterstiitzt sie zuverldssig dabei.

Information und Beratung
Klubschule Migros
Tel. 0844 844 900, www.klubschule.ch
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Challenge — Optimaler Versicherungs-
schutz fir Selbststindigerwerbende

Ihr Ansprechpartner:
Stefan Schlatter.

Der Entscheid fiir eine selbststandige Erwerbstatigkeit hat grossen Einfluss auf
die Vorsorgebediirfnisse. Als KMU-Unternehmer miissen Sie lhr Unternehmen,
sich selbst und Ihre Angehorigen entsprechend den gesetzlichen Erforder-
nissen und lhren Bediirfnissen versichern. Dank Challenge, der neuen, anpas-
sungsfahigen Versicherungslosung der Groupe Mutuel, kdnnen Sie sich bei

einem Partner optimal versichern.

Text: Christian Feldhausen

In der Schweiz gibt es rund 600000 Selbststéndig-
erwerbende, die einen wichtigen Beitrag zur Dyna-
mik unserer Wirtschaft leisten. Der Entscheid fiir die
Selbststandigkeit verlangt einerseits grossen person-
lichen Einsatz und die unermiidliche Unterstiitzung
der Familie, andererseits Massnahmen zum Fortbe-
stand des Unternehmens bei Gesundheitsproblemen.
Das Drei-Sédulen-System der Schweiz 14sst Selbststén-
digerwerbenden einen grossen Handlungsspielraum,
denn die berufliche Vorsorge ist nur fiir Personen im
Angestelltenverhaltnis obligatorisch.

Liicken im obligatorischen Versicherungsschutz
Oft fiihrt dies zu grossen Liicken bei der Deckung
der Risiken Arbeitsunfihigkeit, Invaliditat und Tod.
Zudem reichen die Altersleistungen der AHV meist
nicht aus, um den gewohnten Lebensstandard nach
der Pensionierung beizubehalten. Es ist also wichtig,
sich frith genug einen Vorsorgeplan anzulegen, der
die gesetzlichen Leistungen zu gegebenem Zeitpunkt
erginzt. Deshalb hat die Groupe Mutuel, Spezialistin
fiir Personenversicherungen, die Versicherung Chal-
lenge entwickelt, ein speziell auf Selbststandigerwer-
bende abgestimmtes Produkt.

Arbeitsunfidhigkeit und Invaliditat
Die Sozialversicherung sieht fiir Selbststdndigerwer-
bende, die arbeitsunfihig werden, fiir die Zeitspanne

Assurances
Versicherungen
Assicurazioni

Swiss Power Group.

Groupe Mutuel Unternehmensversicherung
Stefan Schlatter

Leiter Verkauf Unternehmen Deutschschweiz
Tel. 058 758 90 20

E-Mail: stschlatter@groupemutuel.ch
ServiceCenter Zirich-Oerlikon
www.groupemutuel.ch/unternehmen

www.corporateca re.ch

bis zur Ausrichtung einer staatlichen IV-Rente keinen
Versicherungsschutz vor. Wahrend dieser unfreiwil-
ligen Unterbrechung Ihrer beruflichen Aktivitat kon-
nen Sie also auf kein Einkommen zéhlen. Es ist daher
dusserst wichtig, diese Liicke mit einer Taggeldversi-
cherung zu fiillen, die bei Arbeitsunfahigkeit infolge
Krankheit oder Unfalls zum Tragen kommt und wah-
rend 730 Tagen ein Tageseinkommen ausrichtet. Sind
Sie nach Ablauf dieser Frist weiterhin arbeitsunfé-
hig, ist die IV zustandig. Oft ist aber auch die IV-Ren-
te nicht ausreichend. Die Leistungen der staatlichen
Sozialversicherung miissen deshalb ergénzt werden.

Absicherung fiir den Todesfall

Thr Todesfall wiirde fiir Thr Unternehmen und be-
sonders fiir Thre Familie schwerwiegende finanzielle
Konsequenzen nach sich ziehen. Wie wiirden Ihr Ehe-
partner und Thre Kinder fiir ihre Bediirfnisse aufkom-
men? Wie wiirde Thr Unternehmen weiterbestehen?
Bei einem vorzeitigen Todesfall wird ein Teil der fi-
nanziellen Folgen zwar automatisch durch die Leis-
tungen der 1. Sdule (AHV) ausgeglichen. Diese Rente
ist jedoch ungeniigend und muss erganzt werden, da-
mit Thre Angehorigen auf ein Kapital oder eine Rente
zuriickgreifen konnen.

Wohlverdiente und angemessene Rente

Nach Ende Threr Erwerbstitigkeit hangt Ihre finan-
zielle Unabhéngigkeit von Thren Sparanstrengungen
wéhrend der Erwerbstétigkeit ab. Die 1. Sdule bietet
ein zum Leben notwendiges Minimum, das jedoch
kaum ausreicht, um Thren gewohnten Lebensstan-
dard aufrecht zu erhalten. Daher ist es wichtig, dass
Sie auf ein umfassendes Vorsorgekonzept zuriick-
greifen kdnnen, das nicht nur risikodeckend, sondern
auch vermoégensbildend ist. Dank der Altersvorsorge
als Bestandteil von Challenge kénnen Sie ein Renten-
kapital nach Thren Bediirfnissen ansparen.

LEADER | September 2012

79



presenta

Verhaltensnavigation
und Handlungsentwicklung

|

Ereigniskompetenz r
fordern und férdern? |

Dienstag, 30. Oktober 2012
8.45 bis 16.00 Uhr, Lokremise, 9000 St.Gallen

Referénten

Denise Affolter Head Search Redog

Harald Diiring Leiter Sicherheitspolizei Kantonspolizei St.Gallen

Benedikt Weibel Dr. rer. pol., ehem. Vorsitzender der GL der SBB

Matthias A. Schneider lic. phil., Geschaftsf. hr symbiont GmbH

Egon Walder Geschaftsfihrer presenta ag / Tagungsleitung

~Anmeldung
bis Montag, 15. Oktober 2012
www.ereigniskompetenz.ch

Informationen
presenta ag 071246 46 60
kontakt@presenta.ch

LEADER

S-t G a | |e n Bodensee Bildungszentrumifiir Sicherheit,

ur i
Safety und Sozialkempetenz




Publireportage | 81

Kann man mit Corporate Governance
Geld verdienen?

Alt Nationalrat Dr. Arthur Lopfe referierte am Business Friihstiick der Schwei-

zer Interim Manager.

Das aktuelle und brisante Thema, ob man mit Corpo-
rate Governance Geld verdienen konne, lockte iiber
30 Ostschweizer Personlichkeiten aus Politik und
Wirtschaft zu frither Morgenstunde ans Businessfriih-
stiick des Dachverbandes Schweizer Interim Manager
(DSIM), welches in St.Gallen mit dem Kooperations-
partner Roger Nellen, Nellen & Partner AG, durchge-
fithrt wurde.

In seinem Impulsreferat konnte Alt Nationalrat Dr.
Arthur Lopfe seine beruflichen Kompetenzen voll
ausspielen — er war u.a. Verwaltungsrat in der Arbo-
nia Forster Gruppe (AFG) sowie Verwaltungsrat in
zahlreichen KMU-Unternehmen. Die Anspriiche, v.a.
des Marktes, an die Corporate Governance (CG) ha-
ben sich in den letzten Jahren markant erhoht. Denn
nicht zuletzt war es ihre bisherige Ausgestaltung bzw.
Handhabung, die zu akuten Krisensituationen in Un-
ternehmen fiithrten und sich in den Aktienkursen nie-
derschlugen. Investoren verlangen heute Transparenz
und klare Aufgabenaufteilungen in den Unterneh-
men.

Lopfe zeigte auf, wo die Ursachen der CG-Welle sind,
u.a. schwache Mitwirkungsrechte der Aktionére, feh-
lende Transparenz, VR-Zusammensetzung, Personal-
union VRP/CEO und Stimmrechtsbeschrdnkungen.
Er empfiehlt allen Geschéftsleitungen und Verwal-
tungsraten, sich auf der Basis der bestehenden Regel-
werke wie Swiss Code of Best Practice, zZRating oder
Best Practice im KMU (Universitét St.Gallen) mindes-
tens einen Tag im Jahr diesem Thema gedanklich zu
widmen. Dabei ist er iiberzeugt, dass der Zusammen-
setzung des Managementteams und des Verwaltungs-
rates mehr Bedeutung beigemessen werden sollte —
entsprechend wichtig ist die Wahl der Personen, die
in die Corporate Governance Organe gewahlt werden
(Audit, Compensation, Promotion).

Eine nicht unwesentliche Aufgabe der CG-Organe,
so Lopfe, ist in Familiengesellschaften die umsichti-
ge Vorbereitung von Familienmitgliedern auf ihre un-
ternehmerische Aufgaben, oder allgemein gesagt: wie
die oberste Nachfolge geregelt werden sollte, damit
das Unternehmen weiterhin floriert. Die Unterneh-
mer sind oft Alleineigentiimer, Verwaltungsratspra-
sident und Geschéftsfithrer in Personalunion. — Die
anschliessende anregende Diskussion zeigte, dass der
Anlass hoher Aktualitit entsprach.

Paul Hafner, DSIM Hubleiter Ostschweiz; Roger Nellen,
Inhaber Nellen&Partner AG, Dr. Arthur Lopfe, a. Nati-
onalrat; Paul Beerli, Prdsident DSIM; Christian Ernst,
Senior Management Consultant, Nellen&Partner AG.
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Kurzportrat Dachverband Schweizer

Interim Manager (DSIM)

Der DSIM ist die fihrende Branchenvertretung und
Kommunikations-Plattform der Schweiz fiir profes-
sionelle Interim und Projekt Manager sowie Vermitt-
lungs-Agenturen (Provider). Hauptaufgaben des
DSIM sind die Wahrung der wirtschaftlichen Inter-
essen seiner Mitglieder, die Schaffung eines trans-
parenten Marktplatzes tiber eine moderne Internet-
Plattform sowie die kontinuierliche Ausweitung der
Zusammenarbeit mit Partnern. www.dsim.ch
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Kurzportrat Nellen & Partner AG

Die Nellen & Partner AG hat sich der Aufgabe ver-
schrieben, ihre Kunden dabei zu unterstiitzen, genau
die Entscheidungstrdger und Mitarbeitenden zu fin-
den und auszuwdhlen, durch die sie erfolgreich sein
konnen! Seit 1992 berdt das Unternehmen seine Kun-
den umfassend bei der Besetzung von Schliissel- und
Spezialistenfunktionen. www.nellen.ch

Fiir allféllige Riickfragen wenden Sie sich bitte an
DSIM - Dachverband Schweizer Interim Manager, Paul
Beerli, Président, c/o Interhold AG, Bellerivestrasse 29,
Postfach 432, 8024 Zirrich, Tel. +41 44 268 69 34 oder
+4176 747 28 09.
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Transparenz und Praxistransfer
in der Management-Weiterbildung

Praxisbezug ist die Grundvoraussetzung in Weiterbildungsmassnahmen auf
Managementstufe, wenn die Qualifikationen der Teilnehmenden mit Off-
the-job-Massnahmen zielgerichtet beeinflusst werden sollen. Obligatorische
Weiterbildungstage anzuordnen, bringt hingegen nicht den gewiinschten
Erfolg. Dies geht aus einer bei den 1500 umsatzstarksten Unternehmen
durchgefiihrten Studie der Fachhochschule St.Gallen hervor.

Text: Prof. Dr. Lukas Andreas Scherer, Leiter IQB-FHS St.Gallen,
und Michael Born, wissenschaftlicher Mitarbeiter Grafiken: zVg

In den vergangenen drei Erhebungsperioden 2009 bis
2011 war jeweils eine stetige Zunahme der Weiterbil-
dungsentscheide durch die Geschiéftsleitung zu beob-
achten. Dieser Trend hat sich in der laufenden Studie
nicht fortgesetzt und ist zum ersten Mal leicht riick-
laufig. Trotzdem ist die Geschéftsleitung noch immer
die bedeutendste Instanz in Sachen Weiterbildungs-
entscheide auf Management-Stufe (65.6%). Neben
der Unternehmensfiihrung ist es insbesondere die
HR-Abteilung (19.4 %), die iber Weiterbildungsmass-
nahmen entscheidet. Wie bereits in den Vorjahren
entscheidet der Weiterzubildende selbst nur in den
seltensten Fillen iiber die ihn oder sie betreffenden
Weiterbildungsmassnahmen. Insbesondere in den
kleinen und mittelstdndigen Unternehmen haben die
Weiterzubildenden selbst keine Entscheidungsfrei-
heit. Es zeigt sich, dass Personalentscheide vor allem
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in grosseren Unternehmen eher an dafiir vorgesehene
Abteilungen bzw. die direkten Vorgesetzten delegiert
werden. In KMU fehlen dafiir hdufig die notwendigen
Ressourcen, sodass Personalentscheide durch die Ge-
schiftsleitung selbst gefallt werden miissen.

Mehr Transparenz dank

neuem Weiterbildungsgesetz

In der Thematik rund um Titel und Abschliisse muss
es ein Ziel der Bildungsinstitutionen sein, moglichst
transparente Aufklarungsarbeit zu leisten. Dies gilt
sowohl auf nationaler als auch internationaler Ebe-
ne. Arbeitgebern muss der Wert eines erworbenen
Titels verstdndlich gemacht werden. An den Fach-
hochschulen etwa sind seit Herbst 2005 zwar die
Mehrheit der Studienginge auf das Bachelor-Sys-
tem umgestellt worden, vor allem auf der Berufsbil-
dungsstufe ist jedoch nach wie vor ein regelrechter
«Titel-Wirrwarr» zu beobachten.

Die meisten Erhebungsteilnehmenden beurteilen die
Hoheren Fachpriifungen als sehr wertvoll (62.7%).
Auch Abschliisse mit Berufspriifungen oder einem
Eidgendssischen Fahigkeitsausweis werden von den
Arbeitgebern geschatzt. Rund ein Viertel der befrag-
ten Unternehmen legen hohen Wert darauf, dass der
Titel auch international anerkannt ist. Dies diirfte
vor allem Unternehmen betreffen, die iiber die Lan-
desgrenzen hinweg tétig sind. Nach wie vor weniger
hoch bewertet werden Inhouse-Titel und -Zertifika-
te. Hierbei konnte wiederum die fehlende Transpa-
renz dieser Abschliisse als Argument angefiigt wer-
den. Denn fiir einen aktuellen Arbeitgeber ist es
schwierig, nachzuvollziehen, welche genauen Pro-
gramm- und Kursinhalte ein bei einem friitheren Ar-
beitgeber erworbener Inhouse-Titel umfasste.

Die Forderung nach mehr Transparenz soll auch im
bis Ende 2012 geplanten Gesetzesentwurf zum neu-
en Weiterbildungsgesetz zum Ausdruck kommen.
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Damit wird die Vergleichbarkeit der Weiterbildungs-
angebote gewdhrleistet und deren Qualitdt nach-
haltig sichergestellt, heisst es in den Ende Juni 2012
verfassten Grundziigen zum Weiterbildungsgesetz
des Eidgendssischen Volkswirtschaftsdepartement
(EVD) sowie dem Bundesamt fiir Berufsbildung und
Technologie (BBT).

Eine aktive Bildungskultur schaffen

In der Studie kommt zum Ausdruck, dass 85.5% der
befragten Unternehmen auf den Transfer des Gelern-
ten an den Arbeitsplatz grossen Wert legen. Experten
betonen die Wichtigkeit des Praxisbezuges vor allem
in betrieblichen Weiterbildungsmassnahmen die off-
the-job durchgefiihrt werden, da dieser starken Ein-
fluss auf den Lerntransfer hat. Lerninhalte, die in der
Praxis nicht gebraucht werden, werden auch nicht in
diese transferiert. Um die Qualifikationen der Mitar-
beitenden also zielgerichtet positiv zu beeinflussen,
ist der Praxisbezug eine Grundvoraussetzung. Ver-
schiedene Forschungsstudien belegen, dass der Pra-
xisbezug der Lerninhalte signifikant die Transferleis-
tung voraussagt.
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Management

Kompetenz der Mitarbeitenden entscheidet

iliber die Wettbewerbsfdhigkeit

Knapp 66% der befragten Unternehmen erhoffen
sich durch die Weiterbildung ihres Managements
auch einen direkten Beitrag zum Unternehmenser-
folg. Erworbene Féhigkeiten sollen in der téglichen
Arbeit umgesetzt werden und das Unternehmen so-
mit nachhaltig profitieren. Die Kompetenz der Mit-
arbeitenden entscheidet iiber die Wettbewerbsfahig-
keit Staatlich verordneter Bildungsurlaubeines Un-
ternehmens. Ebenfalls ist die Weiterbildung ein sehr
wichtiger Anreiz, um die am besten geeigneten Fach-
und Fiihrungskréfte fiir ein Unternehmen gewinnen
zu konnen.

Fragezeichen zu staatlich verordnetem
Bildungsurlaub

Auch die Zufriedenheit der Teilnehmenden mit einer
absolvierten Weiterbildung ist ein nicht unwesentli-
cher Punkt, den 57.8% der Befragten als wichtigen
Faktor beurteilen. Wer den Sinn hinter einer Wei-
terbildung erkennt, lernt besser. Demnach wiirde
auch ein vom Staat verordneter Bildungsurlaub we-
nig Sinn machen. Dieser Aspekt wurde ebenfalls im
Rahmen des neuen Weiterbildungsgesetzes gepriift,
allerdings von der Dachorganisation der Arbeitgeber
als nicht taugliches Mittel eingestuft. Vielmehr miis-
se eine aktive Bildungskultur geschaffen werden, die
allerdings auf gesetzlicher Ebene nicht zu erreichen
sei. Bestétigt wird dieses Argument von Otto Egli von
der Sektion Arbeitgeber der DachOdA Soziales, die
sich aus der Schweizerischen Konferenz der Sozial-
direktorinnen und -direktoren, der Arbeitgeber und
der Berufsverbédnde im Sozialbereich konstituiert.
Obligatorische Bildungsurlaube kurbeln die Weiter-
bildungsnachfrage demnach nicht automatisch an,
denn ausreichende finanzielle und zeitliche Ressour-
cen bilden fiir potenzielle Weiterbildungsnachfra-
gende nicht die einzigen relevanten Punkte fiir oder
gegen eine Weiterbildung. In Sozialberufen sehen
Verbandsregelungen teilweise einen obligatorischen
Bildungsurlaub vor. Im Rahmen des Controllings hat
sich jedoch gezeigt, dass dieses «Recht» von den Ar-
beitgebern nur zum Teil genutzt wird.
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Zu den Autoren

Prof. Dr. Lukas Andreas Scherer ist Leiter des Insti-
tuts fur Qualitatsmanagement und Angewandte
Betriebswirtschaft IQB-FHS St.Gallen, Hochschule
fiir angewandte Wissenschaften.

Michael Born ist wissenschaftlicher Mitarbeiter am
Institut fUr Qualitatsmanagement und Angewandte
Betriebswirtschaft IQB-FHS St.Gallen, Hochschule
fiir Angewandte Wissenschaften.
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Hohere Fachschule . Elektro-Vorarbeiter/in VSEI (Lehrmeister) und
-Dip\.Techniker/in HF - Eidg. dipl. Industriemeister/in Ausbi\dungsverantwortliche
Fachrichtungen: im Maschinen- und Apparatebau* . HF-Dozent/in
. Betriebstechnik : \nstar\dha\tungsfachmann/fachfrau EFA : Prozess—/Lerr\beg\eiter/ir\
. Elektrotechnik -Prozessfachmann/fachfrau EFA Fiihrungsseminare
- Informatik . Werkmeister/in 9
: Maschinentechnik . Rechtsagent/in (Vorbereitung auf kant. Patent) Fachkurse in den Bereichen
. Mediatechnik -Qua\itétsfachmann/fachfrau Grundlagen, Automation, . i beruflich
N . ) 4Qua\itétsmanager/ir\ Berufspadagogik, Elektrotechnik, entrum fur erufliche
Dipl. Re.chtsaSS\st_ent/m HE . Fertigungsspezialist/in Planung Holztechnik Weiterbildung
. Dlpl.W|rtschaﬂsmformatlker/|r\ HF ! Gaiserwaldstrasse 6
(schreiner VSSM Neukonzep!) Technische Fachkurse filr Firmen 9015 St.Gallen
Nachdiplomstudien NDS HF . . . . Tel. 071 313 40 40
* Eidg. hohere Fachprufung mit Diplom (ED) Firmeninterne Welterb“dung Fax 071313 40 00
nach individuellem Bedarf info@zbw.ch

. Betriebswirtschaft
: Energiemar\agement EFA = Eidg. Berufsprifung mit Fachauswels

Informationsabe
U ende: WWW,
.zbw.ch

Exklusive Musik fiir
lhren Firmenanlass

I-e\ilclra| : The Bossa Nova experience ist ein neues,
einmaliges Unterhaltungskonzept in der Schweiz. Es '
ist profe;smelles Entertainment auf internationalle
Niveau, inspiriert aus Rios Goldener Epoche der m
sechziger Jahre. Gemacht, um aus lhrem Event ei
unvergessliches Erlebnis werden zu lassen i

Alcira — Bossa Nova & Latin Jazz

Das Entertainment-Pro i
| gramm «Flying down to Rio» i [
e i /n to Rio» ist auch geeignet fiir Apero, Ta
inner. Mochten Sie mit uns abheben? Buchung iiIF))er ‘,ngwuf;glipr,aKfagfsSSE:r’\/:ESSeﬂ ey LGPl
! .ch oder Telefon 071 950 14 07




Fachartikel

Gesundheits- und Absenzenmanage-
ment steigern die Produktivitat

Ihr Ansprechpartner:

Bruno Guscioni.

Absenzen
eindammen
Jede Arbeitsunfahigkeit
steuern

Das CorporateCare-
Konzept.

2011 gingen fiir jeden Mitarbeitender statistisch 6,4 Tage Arbeitszeit durch
Krankheit oder Unfall verloren. Das entspricht jahrlich rund 7 Milliarden Fran-

ken Kosten, die von der Schweizer Wirtschaft zu finanzieren sind. Das Risiko
Gesundheit der Mitarbeitenden kann durch geeignete Massnahmen einge-
grenzt, die Abwesenheiten reduziert werden. Das CoporateCare-Konzept der

Groupe Mutuel zeigt Massnahmen auf.

Text: Christian Feldhausen

In iiber zehnjahriger Erfahrung bei Unternehmenskun-
den haben die CorporateCare-Spezialisten der Groupe
Mutuel unterstiitzende Massnahmen zum Gesundheits-
und Absenzenmanagement entwickelt und laufend op-
timiert. Die praxisnahe Unterstiitzung, die individuell
an die Unternehmensbediirfnisse angepasst werden
kann, basiert auf drei sich ergdnzenden Ansétzen.

1.Jede Arbeitsunfahigkeit steuern

Jeder Unternehmenskunde erhélt einen zustdndigen
Sacharbeiter, der alle gemeldeten Abwesenheiten {iber-
wacht, um so deren Kosten zu senken. Je nach Situati-
on zieht er einen Case Manager der Groupe Mutuel bei,
finanziert eine progressive Arbeitsaufnahme aus thera-
peutischen Griinden (zur Férderung der Riickkehr an
den Arbeitsplatz) oder legt das Dossier einem Vertrau-
ensarzt vor (um sicherzustellen, dass der Heilungspro-
zess optimal verlauft). In Zweifelsféllen kann er zur Er-
fassung von ungerechtfertigten Arbeitsunfihigkeiten
auch das Team fiir Betrugsbekédmpfung einschalten.

2.Absenzen einddmmen

Die CorporateCare-Spezialisten bieten Dienstleistun-
gen fiir ein optimiertes Absenzenmanagement. Das
in Zusammenarbeit mit dem Unternehmen durch-
gefithrte Vorgehen wirkt sich positiv auf die Prasenz
der Mitarbeitenden aus. Beispielsweise wird die Wie-
dereingliederung abwesender Mitarbeitender durch

Assurances
Versicherungen
Assicurazioni

Swiss Power Group.

Groupe Mutuel Unternehmensversicherung
Bruno Guscioni

Spezialist CorporateCare

Tel. 058 758 45 01

E-Mail: bguscioni@groupemutuel.ch
ServiceCenter Villars-sur-Glane/Freiburg
www.groupemutuel.ch/unternehmen

www.corporateca re.ch

«Schadenmanagement am runden Tisch» zusammen
mit dem Arbeitgeber und der IV (optimierte Koordi-
nation bei komplexen Dossiers) oder durch Beizug ei-
nes fiir das Unternehmen zustdndigen Regionalarztes
begiinstigt. Weitere Massnahmen wie die Festlegung
eines klaren Vorgehens bei Arbeitsunfahigkeiten oder
die Managementausbildung «Leistungsstarke Pra-
senz» tragen dazu bei, das Verantwortungsbewusst-
sein der Mitarbeitenden fiir Absenzen zu stérken.

3.Praventionfordern

Unsere Spezialisten analysieren die Bediirfnisse der
Unternehmen bei der Pravention. Sie stellen eine Ver-
bindung zu den am besten geeigneten Dienstleistern
her und unterstiitzen die Unternehmensverantwortli-
chen bei der Umsetzung. Zu moglichen Massnahmen
gehoren: das Stressbarometer, die Erstellung von Pra-
ventionskampagnen gegen Berufs-/Nichtberufsun-
falle sowie zur Gesundheitsférderung. So kann der
Arbeitgeber die Risiken in Bezug auf die Gesundheit
der Mitarbeitenden frithzeitig erkennen und ihr Ge-
sundheitskapital, die Widerstandsfahigkeit und die
Motivation seiner Mitarbeitenden ausbauen — kurz-
um: die Leistungsstérke seiner Teams steigern.

Ein Schliissel zu mehr Produktivitat

Durch das praxisgepriifte Konzept konnen drei Ziele
erreicht werden:

— die Kosten der Absenzen sinken

— die Mitarbeiter sind mehr prasent

— die Leistung jedes Mitarbeitenden wird gestarkt.
Daraus ergibt sich eine Produktivititssteigerung der
Mitarbeitenden, die im Interesse aller Beteiligten ist.
Die Beobachtung von 30 Unternehmenskunden, die das
CorporateCare-Konzept {iber fiinf Jahre angewandt ha-
ben, zeigt einen raschen Riickgang der infolge Krank-
heit oder Unfall notwendigen Leistungen. Nach vier
Jahren betrigt die Senkung iiber 25%. Nach Erreichen
dieser Schwelle bleiben die Leistungen stabil.
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86 | Jungunternehmerforum

Jungunternehmerforum
mit erweitertem Programm

Am 1. November 2012 findet das achte Thurgauer Jungunternehmerforum
im Pentorama in Amriswil statt. Praxis-Workshops, drei Referate, ein
Erfahrungsbericht eines Jungunternehmers, ein Jungunternehmer-Dialog
sowie Gelegenheiten zum Networking werden den Teilnehmenden
geboten. Das Mitmachen sichert auch den Zugang zum Supporter-Netzwerk
und weiteren Leistungen.

Text: Claudia Vieli Oertle Bild: Foto Prisma Frauenfeld

Im bewidhrten Rahmen findet die Informations- treibenden und Kleinunternehmern bietet es eine
und Vernetzungsveranstaltung des Thurgau- Vernetzungs- und Weiterbildungsméglichkeit. Die
er Jungunternehmerforums dieses Jahr am Don- Teilnehmenden haben die Auswahl zwischen zwei
nerstag, 1. November statt. Das Forum richtet eineinhalbstiindigen Praxis-Workshops, bei dem sie
sich an (kiinftige) Griinderinnen und Griinder, Fragen erdrtern konnen und wichtige Inputs erhal-
Jungunternehmer(innen) und junge Fiihrungsper- ten. Die beiden Workshops beginnen um 16.30 Uhr
sonlichkeiten aus allen Branchen. Auch Gewerbe- und befassen sich mit den Bereichen Versicherung

Am Jungunternehmer-

forum 2011 referierte
Roland Tschudin, Eidg.
nstitut fiir Geistiges

igentum, iiber Marken-
recht und Markenschutz.
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links: Peter Schiitz,
Prdsident des Thurgauer
Gewerbeverbandes,

und Diana Gutjahr,
Ernst Fischer AG.

rechts: Buchautor und
Unternehmensberater
Christian Kalkbrenner.

und Finanzierung. Um 18.45 Uhr, nach einem «Get-
together»-Imbiss er6ffnet Edgar Georg Sidamgrotz-
ki, Chef Amt fiir Wirtschaft und Arbeit des Kantons
Thurgau das 8. Jungunternehmerforum. Durch den
Abend fiihrt Moderatorin Regula Marti.

Wie positioniere ich mein Produkt erfolgreich

auf dem Markt?

Ein Frage, die immer wieder aufkommt und stets ak-
tuell ist, betrifft die erfolgreiche Positionierung des
Produktes im Markt. Welche Instrumente hiezu an-
gewendet werden konnen, zeigt Tobias Heilmann,
Wirtschaftspsychologe und Dozent an der ZHAW in
Winterthur. Die Referentin Sonja D’Angelo wird das
Fiihren mit der Commitment-Technik erdrtern und
der Zuhorerschaft die Kommunikation in der Mitar-
beiterfithrung niher bringen. Im dritten Referat stel-
len Projektleiter Andreas Oesch und Marcel Répple,
Stellvertretender Leiter der Wirtschaftsforderung
Thurgau, die gesammelten Erfahrungen des Projek-
tes «IDEEkmu» vor. Hierbei geht es um die Unterstiit-
zung und den Aufbau von industriellen Dienstleis-
tungen in der Ostschweiz.

Ziel des Jungunternehmerforums ist es, Freude
am Unternehmertum zu wecken, neue Kontakte
zu ermoglichen und anregende Gespréche zu for-
dern. Inspiriert werden die Teilnehmenden auch
durch das Impulsreferat von Christian Hirsig, des
Mitbegriinders und Geschéftsfithrers der Ideen-
und Innovationsplattform Atizo AG. Ob beim «Get-
together»-Imbiss oder nach dem (Jung-)Unterneh-
mer-Dialog am spiteren Abend - die Teilnehmen-
den erhalten die Moglichkeit fiir Networking und
personliche Gespréache. In der Gesprachsrunde wer-
den unter anderem Christian Hirsig, Atizo AG und
Christian Neuweiler, Prasident der Industrie- und
Handelskammer Thurgau sowie Rico Kaufmann,
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Vorstandsmitglied des Thurgauer Gewerbeverban-
des iiber ihre Standpunkte und Erfahrungen disku-
tieren.

Neue Homepage - zuséatzliche Vorteile

Die neu konzipierte Homepage bietet nebst dem Pro-
gramm 2012 auch eine «Jungunternehmer»-Platt-
form im Kanton Thurgau. Den Teilnehmenden des
Jungunternehmerforums steht ein Supporternetz-
werk zur Verfiigung mit kostenlosen Informationen
und Veranstaltungen. Die Dienstleistungen auf www.
jungunternehmerforum.ch werden bis Herbst 2012
laufend erweitert. Aktuell unterstiitzen vier Suppor-
ter die Plattform, fiir das Versichern die Allianz Su-
isse, Generalagentur Erich Marte, beim Finanzieren
die Thurgauer Kantonalbank, bei der Griindung die
Rechstanwaltspraxis Muri. Die chrisign gmbh, wel-
che die technische Umsetzung der Homepage vorge-
nommen hat, wird die Jungunternehmer und unter-
nehmerinnen beim Online-Auftritt beraten.

LEADER-Abonnemente und Bildungsgutscheine
Eine Anmeldung ist erforderlich, Anmeldeschluss ist
der 22. Oktober 2012. Bis 15. September 2012 sind
die Preise fiir die Early-Bird-Tickets giiltig. Weitere
Informationen und das detaillierte Programm unter:
www.jungunternehmerforum.ch oder bei vieli
events, Erlen, Telefon 071 648 34 08. Fiir LEADER-
Abonnenten ist der Early-Bird-Preis bis 23. Septem-
ber 2012 giiltig, Buchung bitte via Mail und Kenn-
wort «LEADER» an info@jungunternehmerforum.ch.
Unter den Teilnehmenden werden drei LEADER-
Abonnemente im Wert von je 60 Franken sowie vier
Bildungsgutscheine des Bildungszentrums Wirt-
schaft Weinfelden im Wert von je 500 Franken verlost
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Gipfeltretfen als Auszeit

und Inspirationsquelle

links: Zukunftsforscher
Lars Thomsen.

rechts: Swissmem-
Prdsident Hans Hess.

Erstmals hat das einem branchen- und disziplineniibergreifenden Austausch
fiihrender Kopfe gewidmeten «Gipfeltreffen» stattgefunden. Rund sechzig
Gaste aus Wirtschaft, Politik und Kultur horten sich auf dem «Gupf» in Rehe-
tobel Referate aus berufenen Miindern an und tauschten ihre Gedanken aus.

«Wer zu spat kommt, bestraft das Leben.» Als Michail
Gorbatschov diesen Satz kurz vor dem Fall der Berli-
ner Mauer dusserte, ahnte er wohl kaum, wie schnell
sein Zitat zu einer Wirtschaftsrealitdt werden sollte.
Heute leben wir in einer Hochgeschwindigkeitsge-
sellschaft, die von Unternehmen wie Unternehmern
alles abverlangt. Das Resultat: Immer mehr Manager
bewegen sich im roten Bereich. Unter diesem Druck
entstehen nicht immer die besten und nur selten die
iiberraschendsten Ideen.

Uberraschender Trend

Als Personalberatungsunternehmer war sich Ro-
ger Nellen der Problematik schon lédnger bewusst.
Schliesslich sucht er fiir seine Kunden genau die Mit-
arbeiter, die sie erfolgreich machen. Dabei beobach-
tete Nellen in den vergangenen Jahren einen iiber-
raschenden Trend: Echte Innovationen sind fast
ausschliesslich dort entstanden, wo Experten inter-
disziplindr, offen und in ungewohnlichen Foren zu-

sammengearbeitet haben.

Als man sich darum bei Nellen & Partner vor einem
Jahr Gedanken zum bevorstehenden 20-Jahr-Jubila-
um machte, war fiir Roger Nellen schnell klar: Statt
einer grossen Feier wollte er seinem Kundenkreis
zwischen St.Gallen und Ziirich etwas zuriickgeben.
Etwas, das aus seiner Warte fehlte.

Entschleunigen undinspirieren lassen

«Networking-Plattformen sind zwar eine gute Idee,
die Realitat aber sieht erniichternd aus: In tiberfiill-
ten Sélen trifft man auf die stets gleichen Branchen-
kollegen. Inspiration ist so kaum méglich», ist Roger
Nellen {iberzeugt. Und so rief er sein Gipfeltreffen
2012 ins Leben. Hier sollten fithrende Képfe aus Wirt-
schaft, Politik und Kultur zusammenkommen, einen
Tag lang auf dem einzigartigen Nobelgasthof Gupfim
Appenzellerland geniisslich entschleunigen und sich
von international renommierten Referenten inspirie-
ren lassen. Und mehr noch: bei brancheniibergreifen-
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Eliane Miiller, Siegerin
von «Die gréssten

Schweiger Talente».

den Gesprachen neue Visionen entwickeln.

Damit das klappen konnte, hat Roger Nellen 60 sorg-
faltig ausgewdhlte Fithrungspersonlichkeiten einge-
laden. «In einem personlichen, intimen Rahmen sind
stimulierende Gespréche, die weit iiber Small-talk
hinausgehen, viel eher moglich», erklart Nellen das
engagierte Konzept, das er von nun an alle zwei Jah-
re durchfiihren mochte.

Das «Wie» ist wichtiger als das «Was»

Fiir das Gipfeltreffen 2012 gelang es ihm, Referenten
von internationalem Renommee sowie den TV-Mo-
derator Stephan Klapproth zu gewinnen. Dem char-
manten, stimmungsvollen Rahmen konnten sich
auch die Géste, die sich wie ein «Who is Who» der
Ostschweizer Wirtschaft lesen, kaum entziehen.

Das Vormittagsprogramm bestritten der Schriftstel-
ler Rolf Dobelli, der iiber die «Kunst des klaren Den-
kens» referierte, und die Psychologin und Expertin
fiir Kdrpersprache, Monika Matschnig. Sie gab Tipps,
wie man das Gegeniiber richtig einschitzt und dann
von den eigenen Argumenten iiberzeugt. Die meisten
Menschen konzentrieren sich geméss Matschnig bei
ihren Vorbereitungen zu 99 Prozent lediglich auf den
Inhalt ihrer Verkaufs- und Verhandlungsgespriache
oder Prasentation. Also auf das «Was sage ich» und
nur zu 1 Prozent auf das «Wie sage ich’s». Untersu-
chungen bewiesen aber, dass das «Wie» zu 93 Prozent
iiber den Erfolg eines Gesprachs oder einer Prasenta-
tion entscheidet. Entsprechend liessen sich Schliisse
fiir die Kommunikation im Geschéftsleben ziehen.
Im Nachmittagsprogramm gab es einen Auftritt des
Zukunftsforschers Lars Thomsen. In seinem Referat
skizzierte er die Erfolgskriterien der Zukunft: Nach
Thomsen werden Talent und Bildung zum knappen
Gut, und fiir junge Fachleute Werte wie Unterneh-
mensphilosophie, -kultur und Innovationsgeist wich-
tiger sein als Geld. Daneben prophezeit er das ,,Ende

Innovation

der Dummbheit“—der Maschinen, nicht der Menschen:
In Zukunft werden elektronische Gerite mitdenken,
damit wir unseren immer hektischer werdenden All-
tag {iberhaupt noch meistern kénnen, meint Thom-
sen. Ausserdem miisse Innovation schneller werden,
da ihre Taktraten sich stetig erhohten. In Bezug auf
die grossen anstehenden Probleme wie die Klimaer-
wérmung gab sich Thomsen aber optimistisch: Diese
seien l6sbar, und sie wiirden auch gelost.

Die Erfolgsfaktoren der Exportindustrie

Schliesslich war es dem Veranstalter auch gelungen,
Swissmem-Président Hans Hess zu einer Standort-
bestimmung zu verpflichten. Der Industrielle refe-
rierte {iber «Erfolgsfaktoren fiir Schweizer Exportun-
ternehmen». Herausforderungen der Zukunft fiir die
MEM-Industrie sind nach seinen Worten der starke
Franken, weitergehende Verteuerungen des Werk-
platzes (Erhohung der Energiepreise, teure Sozial-
werke usw.), die schwache Konjunktur im Haupt-
markt und der zunehmende Fachkraftemangel. Den
Schliissel zum nachhaltigen Erfolg der Exportindus-
trie bildet, wie Hess darlegte, die bessere oder opti-
male Nutzung des Schweizer Innovationspotenzials.

89

Besetzung von Schliissel-
und Spezialistenfunktionen

Seit 1992 bieten Nellen & Partner
professionelle Beratung und
Unterstlitzung fir die Besetzung
von Schlissel- und Spezialisten-
funktionen. Nellen & Partner haben sich der Aufgabe
verschrieben, Unternehmen und Kadermitarbeiten-
de zusammenzubringen, die zum gegenseitigen
Erfolg beitragen.
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/ | Roland Létscher:
< An der Schnittstelle zwischen
Kultur und Unternehmertum.
.-'.lr ™
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Zwischen Bihne und Biiro

Kann Kunst selbsttragend sein oder braucht sie in jedem Fall Subventionen?
Darf sie «<nur» unterhalten oder muss sie dariiber hinaus eine andere Funk-

tion erfiillen? Solche und weitere Fragen lassen sich am besten erértern mit
einem, der seit einem Vierteljahrhundert von der Kunst lebt und sich in der
Schnittstelle zwischen Kultur und Unternehmertum bewegt. Ein Ortstermin
im Theaterhaus Thurgau in Weinfelden mit Roland Lotscher, dem Leiter des

«Theater Bilitz».

Text: Stefan Millius Bilder: Bodo Riiedi

Hinter der Tiir dringt Kinderlachen hervor. Zufall
einerseits, im Theaterhaus Thurgau beim Bahnhof
Weinfelden findet gerade ein Theaterkurs fiir Kin-
der statt. Und kein Zufall andererseits, denn hier
residiert unter anderem das Theater Bilitz, das sich
schon immer auch dem Kinder- und Jugendtheater
gewidmet hat und nicht nur im Thurgau als mobi-
les Theater in Schulen grosse Bekanntheit geniesst.
Der Bilitz-Griinder Roland Létscher hat Ende 2008
durch die Theaterhaus-Er6ffnung erstmals eine feste
Spielstétte fiir seine Bithne erhalten. Im Mandatsver-
héltnis betreut seine Firma parallel dazu die Theater-
haus-Geschiéftsstelle, zwei weitere Theatergruppen
geniessen hier Heimrecht. Eine Mélange, die fiir die
Kulturszene typisch ist.

Durch Zufall zum Unternehmer

Doch von Anfang an: Nach der Ausbildung zum
Schauspieler und Theaterpddagogen spielte der
Thurgauer Roland Lotscher zunéchst in Ziirich und
hatte danach ein Engagement in Osterreich. Dort

Die hohen Anspriiche, die Lotscher an sich
und seine Mitstreiter legte, waren Neuland.

bekam er es schnell mit den Gesetzméssigkeiten
des Kulturbetriebs zu tun. Zwei Stiicke entwickel-
te er dort im Team mit, und als es an Gage mangel-
te, machten ihm die Auftraggeber einen Vorschlag:
Fiir seine Arbeit erhielt er zusétzlich zur niedrigen
Gage das Recht, die Produktionen in der Schweiz zur
Auffiihrung zu bringen. «Ich hatte damals als junger
Schauspieler plotzlich ein Produkt, aber keine Fir-
ma», erinnert sich Lotscher. Dennoch war die Aus-
gangslage wie ein Fingerzeig, denn schon friither war
beim ausgebildeten Lehrer der Wunsch aufgekom-
men, eines Tages die Stellung des Theaters in seinem

Heimatkanton und das kulturelle Bewusstsein zu
verstarken. Die ersten Produktionen waren der Start-
schuss dafiir. «Daraus ist das Theater Bilitz allmah-
lich entstanden und gewachsen, vom ad-hoc-Ensem-
ble zur eigentlichen Truppe», erinnert sich Roland
Lotscher, «zunéchst fiir Kinder und Jugendliche, ab
der zweiten Spielzeit bereits mit einer Produktion fiir
Erwachsene.»

Zwei Pradikate zeichneten das Bilitz von Anfang an
aus. Zum einen war der Thurgau damals punkto pro-
fessioneller Theaterarbeit eine regelrechte Wiiste;
die hohen Anspriiche, die Lotscher an sich und seine
Mitstreiter legte, waren demzufolge Neuland. Und
zum anderen war das Bilitz von Anfang an als mo-
biles Theater konzipiert, das nicht irgendwo auf das
Publikum wartete, sondern diesem entgegen ging.
Es waren zunéchst kleine Produktionen fiir zwei Per-
sonen, die unter anderem von Schule zu Schule zo-
gen, doch damit gelang es, den Boden fiir mehr zu
bereiten. Wie ein Blitz habe man bei den Schiilern
eingeschlagen damals, sagt Lotscher, ein Blitz zu
zweit — «Bilitz» eben.

Erfolg entscheidet

Auch wenn die Schulhduser zur wichtigen Biithne
wurden: Pddagogisches Theater habe man nicht an-
gestrebt. «Wir wollten einfach Theater machen, die-
ses aber abgestimmt auf Themen, die an einer Schu-
le von Interesse sind.» Der Theaterpddagoge suchte
die Balance zwischen Unterhaltung und der eigent-
lichen Mission: der Scharfung des kulturellen Be-
wusstseins. Im Zentrum stand aber stets das Bediirf-
nis des Publikums, Selbstverwirklichung vor leeren
Réngen ist nicht Lotschers Sache. «Wenn etwas nicht
ankommit, setzen wir es ab, auch wenn wir es erst 20
Mal gespielt haben», sagt er. Und andererseits neh-
me man Erfolgsproduktionen wie das Stiick «Das
Herz eines Boxers» immer wieder auf — inzwischen
im zwolften Jahr.
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Werner Signer, Direktor
Konzert und Theater St.Gallen

Wussten Sie schon, dass es nun auch eine Ostschweizer Aus-
gabe des Standardwerks «\Who's who» gibt? Und zwar die
Liste unserer Abonnenten. Die fuhrenden Personlichkeiten
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Recht. wwuw.leaderonline.ch
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Das Theater Bilitz ist mittlerweile ein Kleinunter-

nehmen mit insgesamt rund 650 Stellenprozenten.
Im kommenden Jahr feiert es — inzwischen neben
der mobilen Funktion im Theaterhaus auch teilweise
sesshaft geworden — das 25-Jahr-Jubildum. Das Kon-
zept kommt offensichtlich an. Aber trégt es sich al-
leine, rein betriebswirtschaftlich? Roland Lotscher
zitiert den verstorbenen Volksschauspieler Walter
Roderer, der bewusst nie Subventionen fiir seine Pro-

Selbstverwirklichung vor leeren Rangen
ist nicht Lotschers Sache.

duktionen wollte — um gleich darauf zu sagen, war-
um das zu relativieren sie. «Es gibt gewisse Kultur-
bereiche, die sich niemals selbst finanzieren wiirden.
Selbst Mainstream-Produktionen tragen sich nicht
immer selbst, dann namlich, wenn sie zu gross gera-
ten sind und sogar mit Publikumserfolg die Kosten
nicht einspielen.»

Mehr als Unterhaltung

Entsprechend noch schwerer sei es fiir kiinstlerisch
oder kulturerzieherisch anspruchsvolle Stiicke. Lot-
scher skizziert in diesem Zusammenhang einen in-
teressanten Gedanken. «Wir wiirden ohne Subventi-
onen auskommen, wenn uns die Schulen fiir unsere
Auftritte mehr zahlen kénnten, wo wir zwei Drittel
unserer Vorstellungen haben. Aber dann brauchten
die Schulen mehr Mittel, und diese werden ebenfalls
vom Steuerzahler aufgebracht.» Unterm Strich wiir-
de also auch dann die Allgemeinheit bezahlen. Er
sei ein klarer Verfechter der Forderung, dass Kultur
mindestens zum Teil selbst finanziert sein miisse, so
Lotscher. Aber auf eine Prozentzahl will er sich nicht
festlegen, «das hdngt von den Strukturen ab.» Sicher
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sei: <Hochwertiges Theater, das die breite Offentlich-
keit ansprechen soll, braucht Unterstiitzung.» Finan-
ziert werden miisse der Anteil, der iiber das rein Un-
terhaltende hinaus gehe. «Wir kdnnen Theater ma-
chen mit einem Unterhaltungsanteil von 95 Prozent,
dann werden alle Besucher die Vorstellung gliicklich
verlassen. Aber Theater muss auch zum Denken an-
regen, Anstosse geben. Das ist der Anteil, fiir den das
Publikum nicht zahlen will, der aber eine wichtige
Funktion hat.»

Dass Roland Lotscher die Rollen als Schauspieler und
Unternehmer sehr wohl zu vereinen weiss, zeigt sich
in der Fiille der Angebote, die das Bilitz bereit halt.
Dazu gehoren massgeschneiderte Produktionen bei
Veranstaltungen von Unternehmen oder Organisati-
onen, aber auch das Durchfiihren von sogenannten
«Reality Trainings». Die Schauspieler schliipfen dort
in bestimmte Rollen, um mit den Auftraggebern —
von der Polizei {iber Busbetrieben bis zur Kirche — be-
stimmte Situationen durchzuspielen und so die Re-
alitét zu trainieren. «Hier dient das Theater einfach
als Medium», sagt Roland Lotscher, «man kann Thea-
ter eben nicht nur fiir Kunst nutzen, sondern auch fiir
Schulungen oder Weiterbildungen.»

Auf Kontinuitat setzen

Lotscher selbst wiirde als Schauspieler in einem En-
semble wohl ein einfacheres Leben fiihren — aber
auch ein weniger abwechslungsreiches. Die Mi-
schung aus Biihnenarbeit, Administration und Per-
sonalfiihrung ist es, die den Allrounder nach wie vor
fasziniert. Und auch aus einem anderen Grund wére
es fiir ihn kaum denkbar, noch einmal einen ande-
ren Weg einzuschlagen. «Ich habe das hier aufgebaut
und war irgendwann plotzlich verantwortlich fiir
Angestellte und Partner, da geht man nicht einfach
wieder.» Kontinuitat sei ihm wichtig, Eintagsfliegen
will er keine produzieren. Immerhin ist er vor 25 Jah-
ren mit einer Mission im Thurgau angetreten und hat
seither Spuren hinterlassen. Die Grenzen kenne er
dennoch, sagt Roland Loétscher. «Mit Theater kann
man weder die Menschen noch die Welt verdndern.
Aber wir konnen zu mehr Kritikfahigkeit und einem
besseren Urteilsvermégen beitragen.»

Zum Theaterhaus Thurgau

Direkt beim Bahnhof Weinfelden befindet sich das
Theaterhaus Thurgau, das Ende 2008 eroffnet wurde.
Es ist die Spielstatte dreier Theater: Bilitz, Theagovia
und buhny wyfelde. Von der ehemaligen Lagerhalle
der Gemeinde sind nur noch die Trager Gbrigge-
blieben. Der Neubau liegt verkehrstechnisch ideal im
Herzen des Kantons und ist dank der drei beteiligten
Theatergruppen rege belebt. Auch Gastspiele finden
hier statt. Weitere Informationen unter www.theater-
hausthurgau.ch.
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Wir danken folgenden Organisationen
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Telecom Liechtenstein intensiviert
ihre Marktaktivitdten

Die Telecom Liechtenstein, Grundver-
sorger im Flirstentum, intensiviert im
Herbst 2012 ihre Marktaktivititen in
St.Gallen und dem Rheintal mit attrak-
tiven Angeboten. Neben Internet und
Festtelefonie stehen vor allem die in-
novativen Cloud-Services im Fokus,

mit denen die Unternehmen in der Ost-
schweiz ihre Prozess- und Kostensituati-
on weiter optimieren konnen.

Die Telecom Liechtenstein bietet Kunden
ein Vollsortiment an Losungen aus dem
Bereich Telekommunikations- und Infor-
mationstechnologie (ITK). Neben den
Klassikern wie Internet oder Festnetzte-
lefonie hat der Full Service Provider um-
fassende Cloud Services in seinem Port-
folio. Insgesamt fordert das Unterneh-
men Losungen, die auf IP-Basis setzen
und damit zukunftsorientiert sind. Diese
miissen attraktiv im Preis sein, damit sie
Kunden finanziell entlasten bei gleich-
zeitig hochster Performanz.
Selbstverstandlich sind eine intensi-

ve, individuelle Kundenbetreuung so-
wie ein vollstdndiges Servicepaket. So
werden Ausfallzeiten vermieden und
ein reibungsloser Geschéftsablauf beim
Kunden sichergestellt. Dies fordert das
Vertrauensverhéltnis und schafft Si-
cherheit fiir den Kunden, zwei der wich-
tigsten Aspekte beim Einsatz eines ITK-
Partners. Samtliche Losungen der Tele-
com Liechtenstein sind in der gesamten
Region sowie auf dem Glasfasernetz der
Sankt Galler Stadtwerke verfiigbar.

» Umnutzung der Miihle Freudenau Wil

Die Miihle Freudenau der Eberle Naf-
ag AG Immobilien wird umgenutzt. Die
Bauverwaltung der Stadt Wil hat ein
entsprechendes Bauprojekt bewilligt.
An der prominenten Lage an der Flawi-
lerstr. 30 realisiert die Firma einen Ge-
werbebau. Es werden Arbeits- und Le-
bensraume mit hoher Flexibilitat und
Funktionalitédt sowie ansprechender
und ausdrucksvoller Architektur, ange-
passt an die drtlichen Gegebenheiten,
geschaffen. Der Baubeginn ist noch die-
ses Jahr geplant, die ersten Einheiten
sollen 2012 bezogen werden.

Blichel

Der US-Wahlkampf
und die Schweiz

Im amerikanischen Wahlkampf wird endlich liber das wich-
tigste Problem debattiert - die exorbitante Verschuldung
des Staates. Der amtierende Prasident Barack Obama
weicht dem heissen Thema aus. Lieber lasst er die Schweiz
attackieren. von Roland Rino Biichel

Der Republikaner Mitt Romney hat mit der Ernen-
nung seines Vizes ein Zeichen gesetzt. Finanzfach-
mann Paul Ryan definiert die Probleme und schlégt
Losungen vor. Nun muss Obama Farbe bekennen.
Wie will er die ineffizienten staatlichen Sozialver-
sicherungen modernisieren? Was macht er mit den J

fast 16 000 Milliarden Dollar, die Washington welt- i
weit an Schulden hat? \
7
Der Rheintaler Roland

Rino Biichel ist SVP-
Nationalrat und Mit-
glied der Aussenpoliti-
schen Kommission.

Obama will nichts @ndern

Friedensnobelpreistrager Obama will nichts &an-
dern. Er will Zeit gewinnen. Der Wahler moge ihm
vier weitere Jahre geben, damit er die schon 2008
versprochenen Reformen fortsetzen kdnne. Wie soll
eine Volkswirtschaft gesunden, die auf dem «Fun-
dament» einer gigantischen 6ffentlichen Verschuldung steht? Ohne ein-
schneidende Reformen fahren die USA mit rasender Geschwindigkeit
Richtung Wand. Die konkreten Zahlen zu Obamas Finanzkiinsten im Jahr
2011: Ausgaben 3600 Milliarden Dollar, Steuereinnahmen 2200 Milliar-
den Dollar, neue Kredite 1400 Milliarden Dollar.

Der Sozialsektor macht 54 Prozent der Ausgaben aus. Die sozialstaatlichen
Ausgaben der USA sind damit, gemessen am Haushalt, deutlich hoher als
bei uns, auch hoher als in Deutschland. Die Strukturen sind ineffizient; Be-
trug ist an der Tagesordnung. Trotzdem hat Obama die Haushaltdefizite,
die Verschuldung und die bald unfinanzierbaren Sozialkassen bis heute
nicht einmal als dringliches Problem definiert. Dafiir sorgt der Friedens-
nobelpreistrager fiir Unfrieden mit Staaten, die den USA friedlich geson-
nen sind.

Inszenierte Kampagne wegen Schweizer Konto

Aus einer unteren Schublade kommt die gegen seinen Rivalen inszenierte
Kampagne wegen eines Schweizer Kontos. Zum Verstdndnis: Romney hat
sein ansehnliches Vermogen auf der ganzen Welt investiert. Ein minima-
ler Teil davon lag einmal auf einer Schweizer Bank. Das Geld war korrekt
versteuert; das Konto wurde vor zwei Jahren aufgelost. Fiir Obama spielt
das keine Rolle. Wer Vermégen in der Schweiz hat, ist fiir ihn ein Ubeltiter.
Gébe es einen Nobelpreis fiir Demagogie und Wirtschaftskriegsstrategien,
er stinde Obama gewiss eher zu als derjenige fiir den Frieden.

Die kommenden US-Wahlen betreffen uns und unsere Wirtschaft mehr, als
es viele wahrhaben wollen. Mit Obama haben wir einen Gegenspieler, der
Politiker und Juristen seit Jahren hemmungslos auf die Schweiz einpriigeln
lasst. Hauptsache, es niitzt, kurzfristig, den USA und, noch kurzfristiger,
ihm selbst. Die Aktion gegen das Romney-Konto belegt das anschaulich.
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«Wir generieren einen Rickenwind
der unseren Kunden splrbare Vorteile bringt!»
Ralph Nater, Geschaftsfuhrer
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FAHRZEUGMIETE DIE RENTIERT

Staad = Gossau = Millheim www.ihrrueckenwind.ch

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

" www.ihrrueckenwind.ch

PROVIDA

Wir richten den Fokus auf lhren Erfolg.

Wir fokussieren unsere Starken rund um Ihre Unternehmung. So identifizieren wir Optimierungspotenzial,
setzen klare Ziele und entwickeln differenzierte Losungen. Mit Ihnen. Mit unseren internationalen Beziehungen.
Mit Uber 60 Jahren Erfahrung. Gewinnen Sie mit uns Zeit, Geld, Kompetenz und Know-how. Wir sind global
vernetzt und regional verankert. Offen und flexibel — fur Sie.

Unternehmensberatung
Steuerberatung
Wirtschaftsprifung
Management Services

Provida
Romanshorn - St.Gallen - Zirich - Frauenfeld - Rorschach - W etzikon - Winterthur
Telefon 0848 800 844 - info@provida.ch - www.provida.ch
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Dr. Hans Meli
Geschaftsfuhrer Next AG, St.Gallen

Womit haben Sie lhr erstes Geld verdient?
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Hatten Sie als Kind einen andern Berufswunsch?
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Welche(r) Ostschweizer Unternehmer(in) verdient in lhren Augen besonderen Respekt?
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Wie legen Sie heute lhr Geld an?

/
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Wie und wo wiirden Sie ihre Ferien verbringen, wenn Sie zwei Wochen Hotelurlaub gewannen?
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Schlusspunkt

Nach der Wahl ist vor der Wahl

Obschon die nachste Gesamterneuerung des Bundesrates erst
2015 ansteht, dient sich Bundesratin Widmer-Schlumpf vorsorg-
lich den Linksparteien an, ohne deren Unterstiitzung sie weder
in den Bundesrat gekommen ware noch in ihm verbleiben konn-
te. Ihr neuster Streich: eine Okosteuer, die u. a. den Benzinpreis
auf fiinf Franken pro Liter anheben soll. von Stephan Ziegler

Wenn Sie, geschétzter Leser, geschétzte Le-
serin, eine neue Steuer einfiihren miissten
— wo wiirden Sie ansetzen? Wo fénden Sie
ein Gut, das jeder braucht, das nicht substi-
tuiert werden und auf das der Staat relativ
einfach ein Monopol beanspruchen kann?
In unserer mit Zwangsabgaben verseuch-
ten Welt bleiben drei Giiter, auf die nicht
verzichtet werden kann und die sich des-
halb fiir eine neue Steuer anbieten: Wasser,
Atemluft — und Energie.

Von Luft und Wasser lésst der Staat — vor-
erst — die Finger. Benzin, Heizol, Gas,
Strom: Energie soll aber, wenns nach unse-
rer «biirgerlichen» Finanzministerin geht,
massiv teurer werden. Angeblich nicht,
um die Bundeskassen zu dufnen, sondern
um die Menschen zum Sparen anzuhalten.
Schliesslich sollen die Biirger das Geld aus
der Okosteuer via Gutschriften bei Steuern,
AHV und Krankenkassen zuriickerhalten.
Energie wird zum Luxusgut. Zahlen sollen,
wenn man das Gutschriftensystem néher
anschaut, einmal mehr die, die schon die fis-
kalische Hauptlast tragen — die Wirtschaft
und Besserverdienende.

Der Staat mischt sich mit dieser Okosteuerin
Belange ein, die er getrost einem effiziente-
ren Regulator {iberlassen kann —dem Markt.
Aufgrund ohnehin steigende Energiepreise
werden die Menschen automatisch dazu an-
halten zu sparen — dafiir brauchts den Staat
nicht, und schon gar nicht eine neue Steu-
er. Jeder Pendler achtet selbst darauf, ein
moglichst sparsames Auto zu fahren, jeder
Hausbesitzer isoliert, um die Heizkosten zu
senken, und jeder Betrieb investiert in Ener-
gieeffizienz, um den Stromverbrauch zu mi-
nimieren.

Widmer-Schlumpfs Kalkiil ist durchschau-
bar: Die Okosteuer ist derart abwegig, dass
sie kaum durchs Parlament kommen wird —
und, wenn doch, spétestens bei einer Volks-
abstimmung scheitert. Nach der Ablehnung
waéscht sich die Bundesrétin die Hénde in
Unschuld und kann ihren rot-griinen Steig-
biigelhaltern treuherzig versichern, sie hét-
te es «wenigstens versucht», das storrische
Parlament oder das dumme Volk sei aber
nicht einsichtig gewesen.

In Anerkennung dieser Taten diirfte ihre
Wiederwahl 2015 gesichert sein.

Simsalabim ohne Hokuspokus!

Mit dem risikoaddquaten
Priifen aller Neukunden
und der Uberwachung Th-
rer Bestandeskunden (siehe
frithere DenkAnstosse)

nicht vergessen). Informati-
onen iiber Ausfallrisiko,
Details zu Zahlungserfah-
rungen und Inkassoféllen
etc. bleiben ungenutzt.

ENK

A ‘
ANSTOSS!

erhalten sie grosse Mengen
an Informationen. Meist
wird nur die Quintessenz,
der Bonitats-INDEX oder
-SCORE ins CRM {ibertra-
gen (bitte Giiltigkeitsdatum

Das muss nicht sein. Credit-
reform verfiigt iiber hoch-
moderne Schnittstellen, die
es Thnen erlauben die ge-
wiinschten Daten Simsala-
bim direkt in Thr CRM zu

iibernehmen. Dabei unter-
stiitzen wir Thre IT mit jah-
relanger Projekterfahrung,
ganz ohne Hokuspokus.
Lassen Sie sich beraten.

Was denken Sie? mail to: guido.scherpenhuyzen@st.gallen.creditreform.ch

«Wir sind Ostschweiz»
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Information frei Haus
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Prisma Medienservice AG. Ihr zuverlassiger Partner
fur die Zustellung von Sendungen ohne Adresse zB.
Prospekte, Gratiszeitungen und Warenmuster sowie

far Direktmarketing, Lettershop und vieles mehr.
Fullservice von A bis Z.

prisma

medienservice

Prisma Medienservice AG
Im Feld 6

9015 St.Gallen
4 Tel. 071272 79 79
A Fax 07127279 80
> www.prisma-ms.ch

just in time - von A bis Z
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