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Editorial | 3

Lieb, nett und
tiber den Tisch gezogen

Diplomatie ist die Kunst, seine eigenen Interessen so zu vertreten, dass sie mog-
lichst gut gewahrt werden, ohne dass das Gegeniiber sein Gesicht verliert. We-
nigstens gilt das fiir die meisten Nationen dieser Welt. Wir Schweizer sehen das
anders: Wir verstehen unter Diplomatie, der anderen Seite vorsorglich samt-
liche Wiinsche zu erfiillen und sie dann zu fragen, ob sie nicht allenfalls noch
ein bisschen mehr von uns haben mochte. Jiingster Beleg dafiir ist der Steuer-
deal mit den USA. Selbst die Frankfurter Allgemeine Zeitung schreibt dazu: «Sie
(Anm.: die Schweizer Parlamentarier) sollen ein Gesetz absegnen, dessen Aus-
wirkungen die Amerikaner erst nach der Zustimmung bekanntgeben wollen.»
Und tatsdchlich mutet die Vereinbarung, welche unsere Regierung ausgehandelt
hat, wie ein schlechter Witz an. Das US-Justizministerium wird nach dem Deal
Schweizer Banken Bedingungen stellen und Bussen verteilen kénnen. Wie die-
se Bedingungen und Bussen aussehen, weiss unsere Landesregierung, muss das
aber vor den eigenen Banken geheim halten. Das hort sich nach einem Schulhof-
spielchen an, aber es geht um einen Milliardenbetrag.

Natiirlich ist jeder Deal immer ein Kompromiss mit Vor- und Nachteilen. Die un-
terwiirfige, fast schon demditige Art, wie unsere Landesregierung, allen voran die
Finanzministerin, dem Verhandlungspartner stets begegnet und die Tatsache,
dass eine so absurde Ausgangslage wie oben geschildert akzeptiert wird, zeigt
aber: Die Schweiz schluckt alles, was ihr vorgelegt wird und bootet damit gewis-
senlos die eigenen Leute aus. Keine Spur von echter Vertretung der eigenen In-
teressen. Es ist, als wiirden wir verzweifelt versuchen, es allen recht zu machen.
Warum nur? Solange die USA selbst Steueroasen auf dem eigenen Kontinent zu-
lassen, hegen und pflegen und ihre Rekordverschuldung nicht in den Griff be-
kommen, sollten sie sich weder als moralische noch als 6konomische Messlatte
darstellen.

Natal Schnetzer
Verleger

Anzeige

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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Bankenzukunft:
Stabilitat dank Veranderung

Im Nachgang der Finanzkrise haben Banken vielfach das Vertrauen ihrer
Kunden, aber auch der Offentlichkeit verloren. Auch Mitarbeitende sind

unsicherer geworden. In der Konsequenz sollen Banken starker reguliert
werden. Hier muss es auf das rechte Mass ankommen. Nicht alle Banken
diirfen liber einen Kamm geschoren werden. Insgesamt stehen Banken in
einem Spannungsverhaltnis aus Regulationsanforderungen, Kostendruck,
Bediirfnisveranderungen und Vertrauensverlust.

Text: Pierin Vincenz* Bild: Bodo Riiedi

Das Bankgeheimnis steht zur Disposition, Zinsmar-
gen schmelzen dahin und Produkte werden verstarkt
reguliert. Das sind nur drei Beispiele, wie sehr die Fi-
nanzdienstleistungsbranche unter (Kosten-)druck
steht. Zudem verdndern sich die Kundenbediirf-
nisse: Sie wiinschen mobile banking fiir alltdgliche
Bankgeschifte genauso wie personliche Beratung
bei komplexeren Finanzierungen. Als wére das nicht
schon genug, kommt noch etwas ganz Entscheiden-
des hinzu: die Vertrauenskrise.

«Deals» und Standards verandern

Wohl oder iibel werden Schweizer Banken eher mehr
als weniger die Standards {ibernehmen miissen, auf
die sich die Europaische Union einigt. Vorbild ist der
Werkplatz Schweiz: Er arbeitet seit Jahrzehnten mit

«Mitarbeitende waren und sind der Kern
eines jeden Geschaftsmodells.»

den Standards, die auf dem europiischen Binnen-
markt gelten. Die Schweiz kann mit européischen
Standards arbeiten und sollte sich darauf einstellen.
Genauso muss der Finanzplatz mit einem «US-Deal»
umgehen, dessen abschliessende Bewertung noch
aussteht.

Zum strukturellen Umbruch kommt ein verdndertes
Umfeld hinzu: Auch im Inland wird das Bankgeheim-
nis diskutiert, seit Jahren sinken die Zinsmargen und
Produkte werden immer stérker reguliert. Zudem
haben Kunden neue Bediirfnisse, wollen Teile ihres
Geschifts online abwickeln, bei anderen Geschéften
intensiv beraten werden. Das bringt Druck auf die
Kosten. Alles zusammengenommen wird man sich

am Finanzplatz Schweiz auf eine Marktbereinigung
einstellen miissen.

Robust in die Zukunft

Verdnderte Rahmenbedingungen weltweit und da-
mit auch fiir die Schweiz gelten jenseits der Vergan-
genheitsdebatte iiber unversteuerte Gelder. Die alten
Geschiftsmodelle haben keinen Bestand mehr. Sie
waren nicht stabil genug, um Verdnderungen stand-
zuhalten, als sich das Marktumfeld dnderte. Auch
wenn die alten Modelle gute Elemente beinhalten —
wie exzellent ausgebildete Mitarbeitende —, so ist es
mit einer Anpassung nicht getan.

Banken brauchen - bei aller Unterschiedlichkeit der
Institute — neue Geschéftsmodelle, die robust fiir die
Zukunft sein sollten. Robustheit beschreibt den Zu-
stand, dass ein Modell im Grundsatz auch stabil ist,
wenn sich die Rahmenbedingungen an den Finanz-
markten dndern. Wie sollte ein neues, ein nachhal-
tiges Geschéaftsmodell fiir Banken aussehen? Ent-
scheidend ist dabei, dass die Branche das verloren
gegangene Vertrauen wieder zuriickgewinnt. Ohne
Vertrauen ist alles andere wertlos.

Beste Banker in die Banken

Aber auch in der aktuellen Vertrauenskrise kann man
auf Bewdhrtem aufbauen. Vertrauen basiert immer
auf einer Grundlage. Das kénnen Erfahrungen und/
oder Personen sein. Damit ware man vom abstrakten
Geschiftsmodell fiir Banken bei denen, die das Ge-
schift ausmachen — den Bankmitarbeitenden vor Ort.
Mitarbeitende waren und sind der Kern eines jeden
Geschiftsmodells. Sie sind das Gesicht einer Bank,
deren Geschift vor allem auf Vertrauen aufbaut.
Banker vor Ort wissen am besten, was der Kunde
will und braucht. In der Vergangenheit haben Teile
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Pierin Vincengz, CEO der Raiffeisen Gruppe:

«Auch in der aktuellen Vertrauens-
krise kann man auf Bewdhrtem
aufbauen.»

der Branche zu wenig auf ihre Kunden gehort. Vor
Ort sollten die Ideen fiir neue und verstdndliche Pro-
dukte entstehen, die dann mit den Spezialisten ent-
wickelt werden sollten. Dazu miissen nicht nur die

«Die Schweiz arbeitet bereits heute erfolgreich
mit internationalen Standards.»

Spezialisten, sondern auch die Mitarbeitenden vor
Ort exzellent aus- und vor allem auch weitergebildet
werden. Die besten Banker gehoren in die Banken
und nichtin die Zentralen.

Starke Marke durch Vertrauen

Néhe zum Kunden, transparente Produkte und ex-
zellente Banker bilden drei von vier Vertrauensele-
menten. Das vierte Element ist die Marke einer Bank.
Hier wird aus dem einzelnen Banker vor Ort wieder

eine ganze Organisation mit Front- und Backoffice.
Hier wird aus der Summe der Banker die Bank sei-
nes Vertrauens, egal wo und warum der Kunde, die
Kundin sie nutzt. Kundennéhe, Produkttransparenz,
Mitarbeiterexzellenz und natiirlich auch langfristi-
ge Kapitalgeber bilden ein robustes Geschéftsmodell
fiir eine stabile Bankenzukunft, auf die alle vertrau-
en konnen.

*Zur Person

Dr. Pierin Vincenz ist seit 1999 CEO und Vorsitzen-
der der Geschiftsleitung der Raiffeisen Gruppe. Er ist
Verwaltungsratsprasident der Notenstein Privatbank
AG, der Aduno Holding AG sowie der Pfandbriefbank
schweizerischer Hypothekarinstitute. Dartber hin-
aus ist er Mitglied diverser Verwaltungsrate, u.a. der
Helvetia Versicherungen und der Schweizerischen

Bankiervereinigung.
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Die «Abschleicher-Listen»

Wo bleibt die dringend notwendige staatspolitische Geschlossenheit?
Im Steuerstreit der USA mit den Schweizer Banken heisst es: «<Hosen runter,

Eidgenossen!»

Text: Walter Miiller, FDP-Nationalrat Bild: Bodo Riiedi

Bleistifte wurden gespitzt, unendlich viele Compu-
tertasten gedriickt —und die Druckpressen laufen auf
Hochtouren, damit Leserinnen und Leser in Dauer-
berieselung den dreisten Forderungen der USA aus-
gesetzt werden konnen. Radio und Fernsehen ste-
hen dem munteren Kesseltreiben in nichts nach.
Féllt IThnen da etwas auf? Unserem Land fehlt die in

«Es liegt im Wesen einer Erpressung, dass mit
drastischen Konsequenzen gedroht wird.»

Friedenszeiten — wenn man diese noch so einord-
nen kann — nebst der Politik bedeutendste Verteidi-
gungslinie: Wo bleibt die konsolidierte Meinung der
Chefredaktoren, wo die notwendige Sachlichkeit, wo
die Verteidigung tibergeordneter Interessen unseres
Landes durch die Medien?

FDP-Nationalrat Walter Miiller aus Azmoos SG:

«Die sogenannten Verhandlungen
mutierten zum Diktat.»

Es gab Zeiten, da hat sich unsere Presse dem Dik-
tat eines Nachbarstaates erfolgreich widersetzt. Sie
werden zu Recht sagen, dass eben Fehler gemacht
wurden. Ja das stimmt, aber ist es richtig, wegen Feh-
ler einzelner Banken und Banker unseren Rechts-
staat aushebeln? Der Preis scheint mir hoch, zu hoch.

Zur Ausgangslage

Trotz der allgemeinen Aufgeregtheit will ich den Ver-
such unternehmen, die Thematik des Steuerstreits der
Schweizer Banken mit den Vereinigten Staaten sach-
lich zu betrachten. In den Steuerstreit mit den USA in-
volviert sind Schweizer Banken, denen vorgeworfen
wird, in Verletzung amerikanischen Rechts US-Kun-
den bei der Umgehung amerikanischer Steuern be-
hilflich gewesen zu sein. Erfasst sind somit nicht nur
Banken, gegen die in den USA bereits ein Strafverfah-
ren er6ffnet worden ist, sondern alle Banken, die po-
tentiell amerikanisches Recht verletzt haben konnten.

LEADER | Juni/Juli2013



Die amerikanischen Behorden drohen ziemlich unver-
hohlen, dass — wenn sich die Schweiz dem amerikani-
schen Diktat nicht beugt und ihren Rechtsstaat aus-
hebelt — weitere Banken in grosser Zahl betroffen sein
konnten. Es ist iibrigens vollig unklar, welcher Perso-
nenkreis und damit welche Banken betroffen wéren.
Sind Personen, die einst in den USA studiert und ein
Bankkonto besessen haben, oder solche mit zusatzli-
chem amerikanischen Pass, die sie ihrer Schweizer
Bank verschwiegen haben (die Beispiele lassen sich
beliebig erweitern), auch betroffen? Allein diese Fra-
gen lassen eine regelrechte «Stripteaseaktion» von
Schweizer Banken samt Kunden mehr als erahnen.

Uber was wird verhandelt?

Gestiitzt auf ein vom Bundesrat am 26. Oktober
2011 verabschiedetes Mandat wurden seitdem Ver-
handlungen gefiihrt, in denen eine Losung des Steu-
erstreits zwischen Schweizer Banken und den USA
gesucht wurde, die auf Grundlage von geltendem
schweizerischen Recht, insbesondere dem Doppel-

«Soll am Schluss der einfache Mitarbeiter blissen, was
oben geduldet, wenn nicht gar gefordert wurde?»

besteuerungsabkommen, beruht hétte. Diese Absicht
wurde spatestens mit dem Wechsel der Verhandlun-
gen von den US-Steuerbehérden zum Department of
Justice (Justizdepartement) zur Illusion; die soge-
nannten Verhandlungen mutierten zum Diktat.

Das Justizdepartement verlangt im Hinblick auf eine
Losung des Steuerstreits von den Banken die Liefe-
rung von generischen Daten iiber die Schliessung
von Konten und den Transfer dieser Gelder auf eine
andere Bank im In- oder Ausland (Leaver-Listen).
Auf gut deutsch «Abschleicher-Listen», wobei ja nicht
alle, die eine Bank wechseln, «Abschleicher» sind.
Sie werden aber zusammen mit der aufnehmenden
Bank unter Generalverdacht gestellt. Die Listen diirf-
ten dazu fithren, dass Banken aufgrund der Meldun-
gen anderer Banken auf US-Biirger mit moglicher-
weise unversteuerten Geldern stossen. Die ihre Liefe-
rung bedarf aber einer Bewilligung nach Artikel 271
Ziffer 1 unseres Strafgesetzbuchs.

Kapitulation des Rechtsstaates

Schweizer Banken sollen mit dem nun vorliegenden
Bundesgesetz ermdichtigt werden, direkt mit dem
US-Justizdepartement individuelle Ablasshindel ab-
zuschliessen, wobei als Vorleistung Bankmitarbeiter
und Zulieferer wie Treuhénder oder Anwélte verraten
werden miissten. Denunziation von oben nach unten!
Soll am Schluss der einfache Mitarbeiter biissen, was
oben geduldet, wenn nicht gar gefordert wurde?
Wenn nun das Parlament diese Bewilligung pau-
schal, ohne Kenntnis der in Aussicht gestellten Mass-

Hintergrund | 9

nahmen der amerikanischen Behorden, erteilen soll,
so ist das die blanke Kapitulation vor dem US-Diktat.
Das vom Bundesrat vorgelegte dringliche Gesetz zur
vermeintlichen Beilegung des Steuerstreits mit den
USA gibt einem fremden Staat das direkte Durch-
griffsrecht auf Schweizer Staatsbiirger und Schwei-
zer Institutionen. Auch die in unserem Rechtsrah-
men legal handelnden Biirger und Unternehmen
sollen somit den Gesetzen und der Willkiir eines
fremden Staates ausgeliefert werden.

Erpressbarkeit wiirde bestatigt

Es bleibt fraglich, ob damit eine einzige Bank geret-
tet wird. Mit Sicherheit wird aber die Rechtssouveré-
nitdt und Rechtsstaatlichkeit der Eidgenossenschaft
infrage gestellt. Wir wiirden damit ein weiteres
Mal die Erpressbarkeit bestdtigen. Genau an die-
sem Punkt gibt es fiir einen souverdnen Rechtsstaat
kein Raum mehr fiir ein Taktieren, Abwégen oder
die Wahl des vermeintlich kleineren Ubels: Gibt die
Schweiz dieser neuerlichen Erpressung auf der gan-
zen Linie nach, 6ffnet sie Tiir und Tor fiir Begehrlich-
keiten und Forderungen weiterer Staaten, denen sie
kaum abschlagen kann, was sie den USA zugestand.
Mir ist kein Beispiel bekannt, wo ein souveréner Staat
ein Gesetz beschlossen hat, dessen Auswirkungen erst
im Nachhinein von einer auslédndischen Macht verkiin-
det wiirden. Wie zu Zeiten der Kolonialherren oder to-
talitdren Systemen wiirden die USA nach der Geneh-
migung durch das Parlament bekannt machen, welche
Straftarife und Sonderbehandlungen fiir Banken, die
ehemalige US-Kunden der UBS aufgenommen haben,
vorgesehen sind. Ganz abgesehen von den Sanktionen
fiir denunzierte Mitarbeiter und externe Zulieferer.

Unser Wohlstand darf uns nichtldnger

erpressbar machen.

Es liegt im Wesen einer Erpressung, dass mit drasti-
schen Konsequenzen gedroht wird. Der Bundesrat be-
fiirchtet denn auch bei einem Nein eine weitere Eska-
lation. Ja, es stimmt und darf keineswegs verschwie-
gen werden: Wir gehen mit einer Zuriickweisung
dieser Erpressung ein nicht unerhebliches Risiko ein.
Wir diirfen aber keinesfalls staatspolitische Grund-
sétze der Rechtsstaatlichkeit kurzfristigen Interessen
opfern. Auch als Staat muss man immer wieder bereit
sein, Risiken im Gesamtinteresse einzugehen.

Es ist jetzt am Parlament, dieses «<Ermachtigungsge-
setz» fluguntauglich zu machen und gleichzeitig den
Bundesrat aufzufordern, die notwendigen Massnah-
men zu treffen, dass im Ernstfall einer betroffenen
Bank der Zugang zum Dollar-Clearing sichergestellt
wird. Das ermoglicht Banken und Bankkunden, bei
einer Anklage den Rechtsweg zu beschreiten. Wenn
dieser Artikel veroffentlicht wird, diirfte sich einiges
geklart haben. Hoffentlich diirfen wir dann immer
noch stolz sein auf unseren Rechtsstaat. Ich werde
meinen Beitrag dazu leisten.
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Die verpassten Chancen

Seit Januar ist Frank Bumann neuer Direktor von St.Gallen-Bodensee
Tourismus. Sein Fazit der hiesigen Struktur und Angebotspalette
fallt durchzogen aus. «Aufbruch zu neuen Markten» lautet die Devise

des gebiirtigen Wallisers.

Text: Marcel Baumgartner Bilder: Bodo Riiedi

Frank Bumann hat eine klare Vision der Tourismus-
destination Ostschweiz. Geht es nach dem Walliser,
ist die Zeit, in der in diesem Segment nur kleine Brot-
chen gebacken wurden, vorbei. Er will mehr. Er will
das vorhandene Potential optimieren und auf den in-
ternationalen Mérkten positionieren. Denn fiir ihn
ist klar: «Die wirtschaftlichen Rahmenbedingungen
mit der Wechselkursproblematik werden sich nicht
so schnell verdndern. Wir miissen aus auf die neuen
Verhéltnisse einstellen und uns entsprechend veran-
dern, wenn wir iiberlebensfihig bleiben méchten.»

Sorgenkind iibernommen?

Seit Januar dieses Jahres wirkt der 51-jahrige als Di-
rektor von St.Gallen-Bodensee Tourismus und damit
in einem Feld, das ihm bestens vertraut ist. In der-

20 Jahre will Frank Bumann nicht ver-
streichen lassen, bis die Ostschweiz
zu einer Tourismushochburg geformt ist.

selben Funktion bearbeitete Bumann in Ziirich wih-
rend sieben Jahren mit 60 Mitarbeitenden 17 ver-
schiedene Mirkte, hatte mit 14 Millionen Franken
ein rund viermal héheres Budget als in St.Gallen zur
Verfiigung und sorgte alleine mit gezieltem Marke-
ting in Deutschland fiir einen Zuwachs von rund 30
Prozent in diesem Hauptmarkt. Nun mochte er der
Ostschweiz zu neuem Schwung verhelfen. Und hier-
fiir bendtige es vor allem eines: Geduld. «Wir haben
es in unserer Branche mit langfristigen Prozessen zu
tun. Da sind Verdnderungen nicht immer von heute
auf morgen moglich», ist Bumann {iberzeugt. Als Bei-
spiel nennt er die Tourismusregion Saas Fee, die {iber
20 Jahre in die Bildung der Destination Saastal inves-
tiert habe.

Doch man merkt es im Gesprach mit dem Direktor
rasch: 20 Jahre will er dann doch nicht verstreichen
lassen, bis die Ostschweiz zu einer Tourismushoch-
burg geformt ist. Denn seine Analyse der derzeitigen
Situation féllt nicht rosig aus. «Der Handlungsbedarf

ist unbestritten. Die Auslastung der Hotels in der Ost-
schweiz — insbesondere auch in der Stadt St.Gallen
—ist mit 40 und 60 Prozent klar ungentigend. Betrie-
be sind in diesem Umfeld nur knapp tiberlebens- und
entwicklungsfahig.»

Die Chancen der Zukunft sieht er in der Internationa-
lisierung. Bisher habe es die Ostschweiz jedoch ver-
passt, den Tourismus vermehrt als Exportprodukt zu
verstehen. Man setze auf den Tagestourismus und
schaue kaum {iber die Grenzen hinaus. Laut Bumann
ein klares Manko. Hat er also ein Sorgenkind iiber-
nommen? Ganz so dramatisch will er das Bild dann
doch nicht darstellen. «Die Griinde, weshalb wir in
dieser Situation sind, sind vielfaltig. Und wir sind bei
Weitem nicht die einzige Destination, die im wirt-
schaftlichen Umfeld vor immensen Herausforderun-
gen steht.» Nun stellt sich aber die Frage, wie man
den Gegenwind zu einem antreibenden Riickenwind
verdndern kann. Drei Punkte kristallisieren sich aus
den Aussagen des ehemaligen Leiters der Marke-
tingkommunikation bei der SBB als Antwort heraus:
Neue Markte, Kooperation, Angebot.

Bestandteil der Touringrouten werden

Neu Markte sind fiir Frank Bumann nicht nur in ers-
ter Linie die umliegenden Lénder. Vielmehr hat er
grossere Regionen wie den asiatischen Raum im Vi-
sier. Ein Gebiet, in dem St.Gallen-Bodensee Touris-
mus laut Bumann bis zum Friihling dieses Jahres
noch iiberhaupt keine Marketingaktivitdten betrie-
ben hat. Sein Besuch vor Ort habe ihm aber klar ge-
zeigt, dass ein grundsétzliches Interesse vorhanden
sei. «Natiirlich werden wir nicht zu einem zweiten
Luzern werden, aber ich erhoffe mir Impulse, welche
die Ostschweiz bitter notig hétte.» Ziel miisse es sein,
dass die hiesige Region Bestandteil der klassischen
Touringrouten von ausldndischen Touristen werde.
Hierfiir miisse aus dem vorhandenen Potential je-
doch eine Angebotspalette der ganzen Ostschweiz
und Bodenseeregion geformt werden, die es mit der
Konkurrenz aufnehmen kann.

Dies wiederum ist nur mittels Kooperationen mog-
lich. Im besten Fall wiirden hier laut Bumann alle
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Seine Analyse der derzeitigen
Situation fdllt nicht rosig aus:
Frank Bumann, neuer Direktor von
St.Gallen-Bodensee Tourismus.
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F=@ehiessen Sie auch in diesem Jahr das einzigartige Ambi-
ente der SonnenRonigin auf dem Bodensee inRlusive Gala-
dinner bei einem interessanten Unterhaltungsprogramm
mit vielen Highlights. Mit LuRas Studer haben wir daftr
eine Ostschweizer Sportstimme an Bord. Als Hohepunkt
des Abends werden die Awards an verdiente Sportlerinnen,
Sportler und Vereine vergeben. Lassen sie sich diesen
Event also nicht entgehen.

Bei unserer grossen Tombola haben Sie schon mit ein
wenig GlucR die Chance auf traumhafte Preise. So erwartet
Sie mit dem richtigen Los ein MINI RAY im Wert von CHF
16'900 oder eine Reise in die Ferne fir 1 Woche nach Mauri-
tius. Und noch viele weitere tolle Gewinne, wie Uhren, Desi-
gnermobel, Wellnessreisen und Eventtickets.

Die Erlose Rommen direRt dem Projekt ,FutureChamp-
sOstschweiz” zugute - so gewinnen alle Seiten.

Sichern Sie sich lhren Platz mit einer Einzel- oder PaarRarte
schon heute, oder entscheiden Sie sich mit Freunden oder
lhrer Familie flr einen Tisch mit 10 Personen. Seien Sie
dabei - WillRommen an Bord.

Seien Sie dabei am

07.09.2013

A

alle Informationen, Ticket- und Losbestellung unter

www.fussballnacht.ch
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acht Tourismusdestinationen der Ostschweiz an ei-
nem Strang ziehen. «Wir alle miissen uns fragen:
Wollen wir die Moglichkeiten, die uns die Zukunfts-
markte bieten, anpacken — oder wollen wir weitere
zehn Jahre verstreichen lassen?» Die Schaffung ei-
ner eigentlichen Erlebnisregion mit geschniirten
Angebotlinien fiir globale Markte bildet fiir Frank
Bumann eine wichtige Basis dafiir. Warum wird
St.Gallen «nur» als UNESCO-Weltkulturerbe wahr-
genommen? Gabe es hier nicht mehr Potential? Wes-
halb wird die Bahnlinie von Luzern nach St.Gallen

«Naturlich werden wir nicht zu einem zweiten
Luzern werden, aber ich erhoffe mir Impulse,
welche die Ostschweiz bitter notig hatte.»

(Voralpenexpress) oder jene von Schaffhausen bis
Rorschach (Thurbo) nicht offensiver international
beworben? Gleiches gilt fiir die Attraktivitét der ge-
samten Gegend rund um den Bodensee. Alles Punk-
te, mit denen sich Bumann in seinen ersten Monaten
in der neuen Funktion beschéftigt hat.

Ungeniigende Drehscheibenfunktion

Und Bumann hat keine Skrupel, bestehende Struk-
turen und Prozesse zu hinterfragen. Beispielswei-
se auch, in welchen Bereichen die Aufteilung in acht
Ostschweizer Destinationen tatséchlich Sinn mache.
«Jede davon ist fiir sich genommen so klein, dass sie
nur knapp iber die eigene Grenze hinausstrahlen
kann. Und dort, wo eine operative Zusammenarbeit

stattfindet, ist dies mit einem enormen Koordinati-

onsaufwand verbunden», bringt es Bumann auf den
Punkt. Es steht jedoch nicht die Auflésung bestehen-
der Destinationen zur Diskussion, aber wie die Liicken
zu effizienten regionalen, marktgerechten Prozessen
verdichtet und die Marktchancen besser genutzt wer-
den konnen. Besser aufgestellt ist das Segment des
Kongresstourismus: Hier werden die Kréfte bereits
regional gebiindelt und weiterentwickelt.
Nachholbedarf sieht Frank Bumann auch bei der
Stadt St.Gallen. Sie habe wohl «offiziell» die Dreh-
scheibenfunktion der Ostschweiz inne, biete ent-
sprechende Dienstleistungen aber nur in beschrank-
ten Rahmen an. Angebote fiir Halbtages- oder Tages-
aufliige seien nicht vorhanden. Ebenso wenig gebe es
eine regionale Angebotsplattform mit City Cards, e-
Ticketing fiir Events und Attraktionen oder eine Bu-
chungsplattform fiir die ganze Ostschweiz. Der Tou-
rist werde heute alleine gelassen. Er muss sich selbst
organisieren. Bumann: «Hier muss zwingend und
rasch ein Ausbau erfolgen. Wir miissen die Touristen
bei ihren Bediirfnissen abholen und ihnen ein attrak-
tives Programm anbieten — egal fiir welche Aufent-
haltsdauer.»

Frank Bumann hat seit seinem Stellenantritt keine
Zeit verschwendet. Die Analyse des Ist-Zustandes ist
gemacht. Erste Impulse wurden ausgesendet. Nun
geht es an die Umsetzung. Kaum eine andere Branche
konnte weltweit auch im wirtschaftlich schwierigen
Umfeld ein solch kontinuierliches Wachstum verzeich-
nen wie der Tourismus. Die Ostschweiz profitierte je-
doch nicht davon. Stagnation lautet das niichterne Fa-
zit. Es ist Zeit, wieder in Fahrt zu kommen.

LEADER | Juni/Juli2013
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Jorg Kosits und Patrick Zollinger
von der Platzhirsch Optik GmbH:

«Produkte mit Seele.»

LEADER | Juni/Juli2013
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«Es braucht die Sicht von aussen»

lhre Selbstandigkeit starteten Jorg Kosits und Patrick Zollinger mit ge-
brauchtem Inventar und einem improvisierten Firmennamen. Zehn Jahre
spater residiert die zur Platzhirsch Optik GmbH umbenannte Firma in
stilgerechtem Ambiente am Roten Platz in St.Gallen. Das Fachgeschaft ist
ein Beispiel dafiir, dass sich manche Unternehmen neu erfinden miissen,
um zu dem zu werden, was sie eigentlich schon immer waren.

Text: Stefan Millius Bilder: Bodo Riiedi

Sommer 2003. Die beiden jungen diplomierten Au-
genoptiker Jorg Kosits und Patrick Zollinger, die sich
wéhrend ihrer Ausbildung kennengelernt hatten,
wagen den Schritt. In Rdumlichkeiten an der Vadi-
anstrasse in St.Gallen griinden sie eine eigene Firma,
die C&B Optik. C stand fiir die englische Schreibwei-
se von Kontaktlinsen, B fiir Brillen. Denn das Kiirzel
K&B war damals bereits anderweitig besetzt, und an
anderen Ideen mangelte es. Eine Verlegenheitslo-
sung, allerdings zunéchst keine, die den beiden Fir-
mengriindern besonders viel Bauchschmerzen be-
reitete. «Wir hatten damals weder das Geld noch die

«Unser friiherer Name weckte keine Emotionen.»

Zeit, uns lange mit der Namenssuche zu beschéfti-
gen», erinnert sich Jorg Kosits, «und offen gesagt ha-
ben wir dem Ganzen auch nicht viel Bedeutung bei-
gemessen.» Die Lage des Ladens und die angebote-
nen Produkte, so ihre Meinung, seien viel zentraler.
Und aus berufenem Mund kam sogar eine Bestéti-
gung: «Ein Kommunikationsprofi hat uns damals ge-
sagt: Eine gute Firma kann mit einem schlechten Na-
men leben, aber nicht umgekehrt.»

Fehlende Identifikation

Und tatséchlich war der Firmenname kein Erfolgs-
hindernis, C&B Optik entwickelte sich an zentraler
Lage in der Kantonshauptstadt bestens. Nur die bei-
den Inhaber storten sich zusehends am selbst gewéhl-
ten Kiirzel. Lieferanten hatten Miihe, sich die schein-
bar zufalligen Buchstaben zu merken, aus B wurde P,
eine attraktive und eingédngige Webdomain war mit
dem Firmennamen auch nicht zu kriegen. «<Am meis-
ten aber haben wir unter dem mangelnden Wieder-
erkennungseffekt gelitten», so Jorg Kosits. Kaum je-
mand konnte sich das technisch aufgebaute Kiirzel
merken und dem Nachbarn ganz einfach sagen, wo
man die tolle Brille her hatte. Statt dessen folgten

komplizierte Routenerkldrungen und ungefahre La-
gebeschreibungen. Patrick Zollinger: «Was bei unse-
rem Firmennamen fehlte, war das Bild und die Emo-
tionen, das eben, was dazu fiihrt, dass man sich an ei-
nen Namen erinnert.» Die beiden Griinder merkten,
dass darunter etwas litt, was bei einem KMU absolut
zentral ist: Thre eigene Identifikation mit der Firma.
Das war der Beginn eines Prozesses, den Kosits und
Zollinger zusammen mit einer Kommunikationsagen-
tur in Angriff nahmen: Sich nach einigen Jahren im Ge-
schift neu zu erfinden. Allerdings war friih klar, dass es
nicht bei einem Namenswechsel bleiben sollte. Name,
Corporate Identity, Ladenflache und Einrichtung soll-
te danach einheitlich und wie aus einem Guss daher-
kommen. «Innerhalb der nachsten zwei bis drei Jahre
wire ohnehin eine neue Einrichtung angestanden», er-
klart Jorg Kosits, «vor allem, weil das alte Kleid nicht
mehr zu unserem Angebot passte.» Die C&B Optik hat-
te bei Griindung ein relativ breites Feld rund um Op-
tikdienstleistungen abgedeckt — ganz bewusst, da da-
mals noch nicht klar war, welche Bereiche gefragt sein
wiirden. Mit den Jahren folgte die Fokussierung auf ein
Premiumsegment. «Selbstbewusste Kunden, die per-
fekte Accessoires in einer angenehmen Atmosphére su-
chen und hohe Beratungskompetenz wiinschen»: So
umschreibt Patrick Zollinger die Kundschaft.

Stimmiger Auftritt

Zwischen diesem Anspruch und dem Erscheinungs-
bild des Fachgeschifts klaffte inzwischen aber eine
gewisse Liicke. Patrick Zollinger: «Frither gingen
Leute an unserem Laden vorbei, obwohl wir wohl die
perfekte Wahl fiir sie gewesen wéren, andere kamen
eher zuféllig zu uns und waren {iberrascht, was wir
zu bieten haben.» Firmenname, Produkte, Service,
Ladenbau, Einrichtung, Méblierung: Das alles miisse
stimmig sein und die Positionierung des Unterneh-
mens unterstiitzen, statt ihr zu widersprechen, sind
die beiden Firmeninhaber heute {iberzeugt.

Deshalb stand auch friih fest, dass Namenswechsel
und Ladenumbau koordiniert und aus einer Hand er-
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folgen mussten. Unzéhlige Gesprache zwischen Ko-
sits und Zollinger, der beratenden Agentur und dem
ausfiihrenden Architekten fithrten auf den Pfad, der
schliesslich beschritten wurde. In Anlehnung an den
Roten Platz direkt neben dem Ladengeschéft nennt
sich dieses nun «Platzhirsch Optik». Wobei sich der
selbstbewusste Begriff nicht auf die Anbieter, son-
dern auf die Kunden bezieht. «Wer hier bedient wird,
soll sich wichtig und ernst genommen fiithlen und im
Zentrum stehen», erklart Jorg Kosits. «Wir sind die
Zudiener, der Kunde wird umsorgt, kann geniessen
und sich neu ausstatten — er ist der Platzhirsch.» Die-
ser Eindruck wird vom durchdachten, edlen Interieur
des umgebauten grossziigigen Ladens unterstiitzt.

Sorgfiltig informieren

Obschon man von der Richtigkeit des Schritts iiber-
zeugt gewesen sei, habe man vor dem Namenswech-
sel Respekt gehabt, stellt Patrick Zollinger im Nach-

Versand beladen. Die zurlckgelegte Distanz aller
dieser Bahnwagen ergdbe eine &quatoriale Reise
330 mal um die Erde.

CAMION TRANSPORT Schwarzenbach hat von
20083 bis 2013 insgesamt 69 099 Bahnwagen fiir den

10 Jahre CAMION TRANSPORT Schwarzenbach

hinein fest. Die Kunden wurden per Brief dariiber
informiert, dass der Laden fiir einige Wochen zur
Baustelle, voriibergehend geschlossen und dann un-
ter neuem Namen wieder eréffnet werde. «Wir ha-
ben sehr viel Zeit und Energie in diesen Schreiben
gesteckt», erinnert sich Patrick Zollinger, «denn Na-
menswechsel werden oft mit geschéftlichen Schwie-
rigkeiten bis hin zum Konkurs oder einem Besitzer-
wechsel gleichgesetzt.» Im konkreten Fall wussten
die Inhaber aber, dass ihre Kunden die Firma stets
mit den Griinderfiguren identifiziert hatte — und an
diesen wie auch an Produkten und Dienstleistungen
dnderte sich nichts.

Nur rund zweieinhalb Wochen dauerte der Umbau,
doch das, sagen Kosits und Zollinger, sei auch das
tragbare Maximum gewesen, denn die Tageseinnah-
men blieben in dieser Zeit aus — Optik und Baustaub
vertragen sich schlecht. Sehr schnell habe man dann
gemerkt, dass sich der Aufwand gelohnt hat, «an-

Anzeige

CAMION TRANSPORT

=@=

Industrie Salen
9536 Schwarzenbach
www.camiontransport.ch
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hand der Kundenreaktionen eigentlich vom ersten ( d

Tag an», so Jorg Kosits. Dafiir entscheidend war aber renZ en er
vor allem der Ladenumbau, «der dem neuen Namen F : : 11 : k : t
ein bisschen den Wind aus den Segeln genommen rel » v 1 1g e]-
hat», wie es Patrick Zollinger ausdriickt. Entschei-

dend sei aber, dass nun der Gesamtauftritt einheit- Am 22. September
lich sei und als stimmig wahrgenommen wird — «vom 2013 wird das Schwei-

Namen tiber die Architektur bis zu den Produkten, zer Stimmvolk iiber die

Volksinitiative der Grup-
pe Schweiz ohne Armee
(GSoA) entscheiden.
Die Initiative sieht die

Briefschaften und Tragetaschen».

Den Spiegel vorgehalten
Bei den beiden Inhabern hat das Resultat zu einem
Umdenken gefiihrt. Heute sei ihnen bewusst, wie

Aufhebung der militari-

wichtig neben Produkten und Services das Erschei- . ‘ .

. . . schen Dienstpflicht vor.
nungsbild sei. Entsprechend froh sei man, externe Ex-
perten beigezogen zu haben, da dadurch der ganze studi der Milité A
. . . udium oder Militar

Prozess strukturierter verlaufe. «Die Gefahr ist sonst . Sven Bradke

Zugegeben, auch ich Wirtschafts- und

gross, dass man sich selbst einfach auf den eigenen Ge-

e Kommunikationsberater
schmack verlasst und allein danach entscheidet», stellt hab(ﬁ ]r)mrl ) unbgfar;.jlah Geschdiftsfiihrer Media-
Jorg Kosits fest. Nun sei der Weg ein anderer gewesen: ren uberiegt, obic polis AG, St.Gallen

nicht lieber in den USA
weiterstudieren sollte,
als in die Rekrutenschule einzuriicken. Ich kam

Zusammen mit der Kommunikationsagentur loteten
die Firmengriinder ihr Unternehmen aus: Wer sind
wir, wer unsere Kunden, was bieten wir an, wie tun

wir das? «Uns wurde der Spiegel vorgehalten», sagt nach Hause und leistete meine Pflicht. Alsdann
Patrick Zollinger, «selbst hatten wir uns nicht in dieser entscheid ich mich sogar, weiterzumachen. Mit
Tiefe gespiirt, dafiir braucht es die Sicht von aussen.» knapp 50 Jahren diene ich immer noch. War-
um? Weil ich wihrend meiner militdrischen
«Wer sind wir, was bieten Ausbildung viel lernen, einiges erleben und gute

Dienste zugunsten unseres Landes leisten durf-
te. Selbstverstandlich hétte ich auch andernorts
wertvolle Flihrungserfahrungen sammeln und

wir an, wie tun wir es?»

Nachdem verschiedene Vorschldge zum neuen Na- zahlreiche Kameraden kennenlernen kénnen.
men und dem gesamten Erscheinungsbild vorla- Dennoch mochte ich die Zeit nicht missen.

gen, wartete immer noch eine letzte Hiirde: Die bei-

den gleichberechtigten Partner mussten sich einig Pflicht oder...

werden. Das war dann gliicklicherweise schnell der Wire ich in den USA geblieben, so wéire mein
Fall. Abgeschlossen ist der Wandel damit allerdings Leben anders verlaufen. Zu «verdanken» habe
noch nicht — beziehungsweise: Er wird es nie sein. ich dies der Wehrpflicht, die in Artikel 59 unserer

Die Werte, die zusammen mit der Agentur definiert
wurden — personlich, prézis, innovativ — miissen im
taglichen Geschift gelebt werden, der neue Auftritt
ersetzt das nicht. «Was uns prégt, ist nicht der Name,
sondern unser Angebot», so Zollinger. Personliche
Beratung, ein Portfolio aus eher kleinen und unab-

Bundesverfassung verankert ist. «Jeder Schwei-
zer ist verpflichtet, Militdrdienst zu leisten» steht
dort kurz und biindig. Im Absatz 2 desselben
Artikels heisst es dann: «Fiir Schweizerinnen ist
der Militardienst freiwillig».

héngigen Labels, die es nicht iiberall zu kaufen gibt,
Produkte mit Seele: Das zeichne Platzhirsch Optik
aus. «Eine Philosophie, die dank des neuen Auftritts
nun auf den ersten Blick sichtbar wird.»

Freiwilligkeit?

Die beiden Satze zeigen deutlich, was das Prob-
lem der GSoA-Initiative ist: Freiwillig leisten nur
wenige Erwachsene Militérdienst. Sonst hatten
wir nebst den Ménnern auch eine grosse Anzahl
an dienstleistenden Frauen. Dies ist aber nicht

der Fall. Selbst die Erlaubnis, gleichberechtigt
Funktionen (z. B. Helikopterpilotin) iiberneh-

Zum Unternehmen
Die Platzhirsch Optik GmbH ist ein inhabergefiihrtes

Fachgeschaft fur Augenoptik. Gegriindet wurde es men zu knnen, fiihrte nicht zu einem Ansturm

2003 als C&B Optik GmbH am selben Standort an der auf den Militérischen Frauendienst.
Vadianstrasse in St.Gallen, direkt neben der Raiffei- Wer also die Armee befiirwortet, und dies tun
senbank. Das Unternehmen war von Beginn an Aus- iiber 70 % in unserem Land, der muss die GSoA-
bildungsbetrieb und bietet im Turnus von drei Jah- Initiative ablehnen. Ansonsten ist die Rekrutie-
ren eine Lehrstelle an. Weitere Informationen unter rung qualifizierter Milizsoldaten nicht mehr zu
www.platzhirsch.sg. gewahrleisten.
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«Das war alles heisse Luft»

Die timeSensor AG mit Sitz in St.Gallen ist ein 2010 gegriindetes Software-
haus mit internationaler Ausrichtung und Fokus auf die Mac OS Plattform.
Mit timeSensor LEGAL hat es eine Anwaltssoftware entwickelt, die nun
den Markt erobert. Im Gesprach erklart CEO Daniel N. Solenthaler, wie eine
solche Entwicklung vonstattengeht, welche Banken wirklich Jungunter-
nehmerforderung betreiben und welche Probleme eine internationale

Lancierung mit sich bringt.

Interview: Marcel Baumgartner Bild: Bodo Riiedi

Daniel Solenthaler, Entwickler von Software gibt
es Unzdhlige. Die wenigsten griinden jedoch ein
eigenes Unternehmen. Was brachte bei lhnen den
Stein ins Rollen?

Als 17-jéhriger Kantonsschiiler habe ich all mein Er-
spartes in einen Apple Macintosh Plus investiert —das
waren damals {iber 9000 Franken. Und seither haben
mich Apple-Produkte nie mehr losgelassen. Wah-
rend des Studiums an der HSG entwickelte ich eine
Branchenl6sung fiir Mac und basierte darauf meinen
ersten Startup. Damals, Ende der 1980er Jahre, war
es noch verhiltnismassig einfach, mit einem Busi-

«Grossbanken engagieren sich nicht mehr fiir Startups,
auch wenn die PR Gegenteiliges suggeriert.»

nessplan zur Bank zu gehen und einen Kredit zu er-
halten. Und so gewahrte mir die UBS die notwendi-
ge Finanzierung fiir meine Unternehmung. Mit Mac,
Maus und einer grafischen Oberfléche setzte unsere
Losung neue Massstébe, zumal die Konkurrenz an-
fangs noch auf MS-DOS und mit griinen Bildschir-
men arbeitete. Natiirlich holte Microsoft mit Win-
dows spéter auf, aber trotzdem gelang es, die Firma
als Nummer Zwei auf dem Markt fiir Zahnarztpraxis-
l6sungen zu etablieren.

Seither ist viel Zeit vergangen: Produkte und Be-
triebssysteme haben sich weiter entwickelt.
Natiirlich. Mit dem iPhone wurden die Karten neu
gemischt und so reifte auch die Idee, fiir Anwalte
eine richtig tolle und bedienerfreundliche Lésung
mit Mac-Fokus zu entwickeln und damit alle Apple-
Vorziige in der Kanzlei nutzbar zu machen.

In solchen Produkten steckt viel Know-how. Sie diirf-
ten es kaum von heute auf morgen erstellt haben?

Nein. In timeSensor LEGAL liegen zwanzig Jahren
Erfahrung in der Softwarebranche. Ich entwickel-

te die Grundkonzepte und Datenmodelle alle selber
— spater wurde ich unterstiitzt von drei bis vier wei-
teren Entwicklern aus meinem Netzwerk. Die Soft-
ware basiert auf einer Datenbank, die seit mehr als
25 Jahren kontinuierlich weiter entwickelt wird und
die ich selber auch seit vielen Jahren kenne. Ich war
fast jedes Jahr am Database Summit in den USA,
habe die Entwicklung der Entwicklungsplattform ge-
nau mitverfolgt und mich weitergebildet. Daraus re-
sultierte natiirlich auch ein gutes Netzwerk an Ent-
wicklern, sodass ich die besten Kopfe gezielt fiir das
Projekt einsetzen konnte.

Das Produkt ist nicht nur auf den Schweizer Markt
ausgerichtet, sondern wird international angebo-
ten. Das diirfte fiir zusatzlichen «Ziindstoff» bei
der Entwicklung gesorgt haben.

Richtig. Ich wollte timeSensor LEGAL von Anfang an
als international einsetzbare Losung entwickeln. Die
Mirkte sind heute gesattigt, der Schweizer Markt ist
begrenzt. Deshalb galt es, bei der Entwicklung auf
internationale Anforderungen zu achten: die Mehr-
sprachigkeit der Benutzeroberfldche sowie die Fa-
higkeit, mit mehreren Wahrungen, Zahlen- und Da-
tumsformaten umzugehen und unterschiedliche
Steuersatze handhaben zu kdnnen.

Und wie war das erste Kundenfeedback?

Im Verkauf war das Feedback immer ausgezeichnet
und sehr ermutigend. Viele Anwélte hatten sich be-
reits einen Mac angeschafft und warteten gewisser-
massen auf eine passende Software. Es macht mir bis
heute Spass, timeSensor LEGAL zu prasentieren und
die Reaktionen der Zuschauer zu beobachten. Die In-
tegration aller Bausteine unter einer modernen Be-
nutzeroberflache und das alles auf einem schénen
Mac - das macht Freude und kommt gut an. Im Be-
trieb ist das beste Kundenfeedback kein Feedback.
Wenn der Kunde fliissig arbeitet und fiir ihn alles
selbstverstdndlich ist, dann ist die Software gelungen.
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Daniel N. Solenthaler, CEO timeSensor AG:

«Konkrete Hilfe holt man sich
am Besten bei seiner Familie.»
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Tatsachlich haben wir mit timeSensor LEGAL viel we-
niger Hotline als urspriinglich erwartet: Die grafische
Benutzeroberflache (GUI) funktioniert offensichtlich.

Gib es denn keine dhnlichen Produkte auf dem
Markt?

Es gibt in der Schweiz meines Wissens noch einen
Uberlebenden aus der ersten Mac-Welle Ende 1980er/
Anfang 1990er mit entsprechend veralteten GUI-Kon-
zepten. Mit unserem neu entwickelten und voll integ-
rierten Produkt sind wir ansonsten noch allein gestellt.

Aber Sie fokussieren nicht ausschliesslich auf
Mac-User?

timeSensor LEGAL funktioniert zwar gleicherma-
ssen auf Mac wie auf Windows, aber wir fahren einen
klaren Mac-Fokus: Wir integrieren alle auf der App-
le-Plattform géngigen Technologien wie vCard oder

«Anwalte, die Macs einsetzen, haben Freude
an der Perfektion, der Einfachheit der
Bedienung, der Eleganz. Ausserdem drehen
sie nicht jeden Rappen um.»

iCal, und wir orientieren die GUI von timeSensor LE-
GAL an der Benutzeroberfldche des Mac. Wir holen
dadurch nicht nur die bestehenden Mac-Benutzer
ab, sondern auch die, die mit einem Wechsel liebédu-
geln... und das sind immer mehr.

Sie haben es erwahnt: Sie haben bereits ein Unter-
nehmen aufgebaut. Bereitete lhnen folglich der
Aufbau der timeSensor AG keine Probleme mehr?
Die Anfangsphase ist immer spannend: Man ist be-
seelt vom Wunsch, das ultimative, beste und tollste
Produkt zu entwickeln. Die Herausforderung, eine
komplexe Software einfach aussehen zu lassen, und
die Befriedigung, Benutzern zuzusehen, wie sie dann
damit umgehen konnen, ist faszinierend. Natiirlich
weiss man, dass das Produkt nur ein Teil des Erfol-
ges sein wird, aber trotzdem — oder gerade deshalb —
strebt man nach grosster Perfektion. Die Schwierig-
keiten ergaben sich dann auch nicht auf der Produk-
tebene, sondern bei der Finanzierung. Ich erstellte
einen Businessplan und suchte nach Finanzierungs-
moglichkeiten. Mein erster Anlauf war natiirlich bei
der UBS, denn dort hatte ich ja von meinem erfolg-
reichen ersten Startup einen guten Track Record.

Den ersten Anlauf? Demnach folgte ein zweiter
Anlauf. Sind Sie auf taube Ohren gestossen?

Das untere Kader der UBS gab sich zwar Miihe, die
Bank interessierte sich aber langst nicht mehr fiir
Startups. Auch Credit Suisse machte vollmundig
Werbung fiir einen entsprechenden Fonds, das war
aber alles heisse Luft. Grossbanken engagieren sich
nicht mehr fiir Startups, auch wenn die PR Gegentei-
liges suggeriert. Ich prasentierte den Businessplan

bei zehn Banken, doch nur die Berner Valiant und die
St.Galler Kantonalbank waren ernsthaft bereit, mein
Startup zu unterstiitzen.

Es gibt ja noch weitere Anlaufstellen, die mit der
Forderung von Jungunternehmen werben. Beka-
men Sie Unterstiitzung von Institutionen oder Un-
ternehmern?

Nein. Zwar gibt es einige Organisationen, welche
Startups unterstiitzen sollten, aber ich konnte mich
nie des Eindruckes erwehren, dass sich solche Orga-
nisationen vor allem mit sich selbst beschéftigen und
tolles Marketing in eigener Sache betreiben. Konkre-
te Hilfe holt man sich am besten bei seiner Familie.

Was sind nun die nachsten Schritte?

Ich mochte timeSensor als internationale Marke fiir
Kanzleisoftware etablieren. Das bedeutet, auf den
mitteleuropéischen Markten (Schweiz, Deutschland,
Frankreich) und in den USA prasent zu sein. Das
geht natiirlich nur iiber Partner. Wir bauen deshalb
in Deutschland seit letztem Jahr unser Partnernetz-
werk auf und konnten schon fiinf Partner zertifizie-
ren. Hier gibt es vielversprechende Entwicklungen.
So hat zum Beispiel ein Partner aus eigenem Antrieb
die Software auf Bulgarisch iibersetzt, denn er méch-
te timeSensor LEGAL nach Bulgarien bringen. Wir
sind bei den Lizenzen bisher noch im dreistelligen
Bereich und méchten in den néchsten paar Jahren
durch Wachstum in der Schweiz, in Deutschland und
in Frankreich in den vierstelligen Bereich vorstossen.

Welche zusétzlichen Hiirden bringt die Internatio-
nalisierung mit sich?

Der Eintritt in internationale Mérkte bedingt einen
eigenen Businessplan mit einer eigenen, womog-
lich lokalen Finanzierung. Eine Kantonalbank l&sst
sich mit einem realistischen Businessplan fiir den
Schweizer Markt iiberzeugen, denn die entspre-
chenden Risiken lassen sich abschitzen. Geht es
aber um die Finanzierung der Markterschliessung
anderer Lander, lassen sich die Risiken wohl viel
schlechter kalkulieren. Unsere Strategie ist es des-
halb, in den Zielmérkten einige gute Referenzkanz-
leien aufzubauen und dann lokale Partner zu fin-
den, um den jeweiligen Markt bedarfsgerecht bear-
beiten zu kénnen.

Was reizt Sie personlich an lhrer Tatigkeit?

Das Aufbauen einer Firma ist sehr spannend und in-
tensiv. Apple-Produkte haben eine besondere Asthe-
tik und sprechen auch eine bestimmte Zielgruppe
an: Anwalte, die Macs einsetzen, haben Freude an
der Perfektion, der Einfachheit der Bedienung, der
Eleganz. Ausserdem drehen sie nicht jeden Rappen
um. Es macht Spass, fiir diese Zielgruppe eine pas-
sende Software anzubieten und mit den Kunden zu-
sammen das Produkt immer weiter zu verbessern.
Dabei lernt man jeden Tag etwas dazu und ausser-
dem eine Menge interessanter Leute kennen.
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«Mit offensivem Handeln agieren»

Am 23. August findet in St.Gallen das 13. Ostschweizer Technologie-
symposium OTS statt. Im Gesprach erklart Bernhard Neuhold, Prasident
des Produktions- und Technologieverbunds und CEO der Glessmann AG
in Riithi, was man den Teilnehmern unter dem Motto «Innovative
Produktionsprozesse» mit auf den Weg geben méchte.

Interview: Stephan Ziegler Bild: zVg.

Bernhard Neuhold, auf was konkret diirfen sich
die Besucher des OTS 2013 freuen?

Der aktuelle Themenbereich ist fiir die Attraktivitdt
und den Standort unserer Technologie- und Produkti-
onsdienstleistungen dusserst wichtig. Gerade in schwie-
rigen Zeiten miissen wir mit offensivem Handeln agie-
ren. Produktionsprozesse innovativ zu entwickeln
bzw. weiterzuentwickeln, bietet sich geradezu an.

«Es ist in guten wie in schlechten Zeiten
ein Muss, diese Aufgaben und deren
Losungen hoch genug zu priorisieren.»

Wer wird sicham Event zum Thema dussern?

Herausragende Politiker und Unternehmer. So diir-
fen wir Regierungsrat Benedikt Wiirth, St.Galler
Volkswirtschaftsdirektor, begriissen, ebenso wie
Daniel Frutig, CEO der AFG, Manfred Brandl, Ge-
schéftsfithrer der Produktion von Liebherr in Nen-
zing, und Samuele Tosatti, CEO von Susos AG. Sie
présentieren, wie Innovationen systematisch entwi-
ckelt und umgesetzt werden, um sich im Markt zu be-
haupten und die eigene Unternehmung wie auch die
Standortregion zu stdrken. Rechtsanwalt Valentin
Landmann wird das «Querdenker»-Referat halten.
Er zeigt, dass die Welt nicht nur aus technischen Pro-
zessen besteht und innovative Ablaufe aus andern

Bereichen wie etwa dem Rotlichtmilieu durchaus als
Muster iibertragen werden konnen.

Mit der Vermittlung neuer Erkenntnisse aus For-
schung und Industrie werden vom OTS wahr-
scheinlich vor allem Techniker und Ingenieure an-
gesprochen?

Nein. Unsere Bereiche decken die gesamte Produk-
tentstehung und -vermarktung ab. Daher thematisie-
ren wir schwerpunktmaéssig Prozesse daraus. Daraus
ableitend sprechen wir aber alle Beteiligten an, die
diese Ablaufe beeinflussen und fiir das Wohl der Un-
ternehmen nutzen.

Die Optimierung von Produktionsprozessen ist
gerade in wirtschaftlich harten Zeiten ein Muss,
mit lhrem Thema treffen Sie also ins Schwarze.
Kein Zufall, nehmeich an?

Die Optimierung vorhandener und die Einfithrung
neuer Prozesse sind einer dauernden Entwicklung
unterworfen. Deshalb ist es sowohl in guten wie
auch in schlechten Zeiten ein Muss, diese Aufgaben
und deren Losungen hoch genug zu priorisieren. Wir
durchlaufen schon seit mehreren Jahren magere Zei-
ten, gerade darum miissen bewéhrte und neue kre-
ative Wege beschritten werden — mit dem Ziel, sich
diese als Tugenden anzueignen.

Als Prasident des PTV Ostschweiz sind Sie am Puls
der Zeit, was Innovationen in der Produktion an-
geht. Konnen Sie an dieser Stelle einen Hinweis
geben, wohin der allgemeine Trend im Maschi-
nen- und Apparatebau geht?

Ich kann leider iiber keine bahnbrechenden Entwick-
lungen berichten, die in néchster Zeit alle Probleme
beseitigen konnen. Ich bin aber sicher, dass viele Un-
ternehmen systematisch Ideen entwickeln und Pro-
dukte und Neuerungen, ebenso wie Entwicklungen
in Prozessen, forcieren, um auch in den aktuellen
Umstanden bestehen zu konnen. Gerade weil diese
Phase léanger dauert, als wir gerne angenommen ha-
ben, werden diese Verdnderungsprozesse auf breiter
Ebene in Gang gesetzt, weil die meisten erkannt ha-
ben, dass ein Aussitzen nicht reicht.
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Fihrungswechsel bei BTV Schweiz

Foto: BTV/Hofer

Markus Scherer, neuer Leiter der BTV Schweiz:

«Vor knapp zehn Jahren

haben wir den Schritt in die
Schweiz gewagt — obwohl

uns alle davor gewarnt hatten.»

Markus Scherer ist neuer Leiter der im Bodenseeraum verankerten
BTV VIER LANDER BANK in der Schweiz. Er 16st Gerhard Burtscher ab,
der in den Vorstand der BTV nach Innsbruck wechselt.

Uber zehn Jahre lang steuerte der Banker Markus
Scherer (45) das gesamte Firmenkundengeschaft
der BTV VIER LANDER BANK. Der Wunschkandidat
der BTV fiir den Chefposten in der Schweiz engagiert
sich seit 20 Jahren unabléssig fiir das an der Wiener
Borse kotierte osterreichische Geldhaus, unter an-
derem als Vertriebsleiter im Tiroler Oberland. Mit
grosser unternehmerischer Leidenschaft freut sich
Markus Scherer, der den Aufbau der BTV Schweiz
von Anfang an begleitet hatte, auf die neue Heraus-
forderung.

1000 Neukunden in zehn Jahren

«Vor knapp zehn Jahren haben wir den Schritt in die
Schweiz gewagt — obwohl uns alle davor gewarnt hat-
ten. Aber wir waren iiberzeugt: Wenn unser Geschiéfts-
modell in Osterreich eine Berechtigung hat, so hat es

die auch in der Schweiz. Wir haben unser Geschafts-
modell 1:1 tibertragen und konzentrierten uns voll
auf die Gewinnung von Neukunden. Und das machen
wir auch heute noch», sagt Scherer. Denn die Rech-
nung ist aufgegangen. Seit der Griindung der Bank in
der Schweiz im Jahr 2004 konnte die BTV {iber 1000
Neukunden akquirieren, vor allem inhabergefiihrte,
exportorientierte mittelstindische Unternehmen zwi-
schen dem Bodensee und Ziirich.

Erfolgsrezept Kundenndhe

Eine Leistung, die vor allem mit der bodenstédndigen
Ausrichtung der Bank zu tun hat. «Die BTV gibt es
in Osterreich seit 1904. Unserer Ausrichtung als Un-
ternehmerbank halten wir seit {iber 100 Jahren die
Treue. Wir fokussieren uns auf die Bediirfnisse un-
serer Kunden und kennen deren Geschéftsmodell
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ganz genau. Daher kénnen wir schnell und richtig
handeln. Und zwar vor Ort direkt beim Kunden», er-
klart Gerhard Burtscher. Diese Kundennéhe hat Ger-
hard Burtscher nahezu zehn Jahre lang als Leiter der
BTV Schweiz gelebt. Nun, zum 01.06.2013, wurde er
zum Vorstand der Gesamtbank nach Innsbruck beru-
fen. Seinen Schweizer Kunden bleibt er dennoch ver-
bunden: Als Vertriebsvorstand fiir die BTV Schweiz
wird er auch in Zukunft fiir die Schweizer Bankkun-
den zustandig bleiben. «Nach dem Aufbau und der
erfolgreichen Entwicklung féllt es nach zehn Jahren
schwer, die Vertriebsleitung abzugeben. Dass mich
Markus Scherer in dieser Berufung beerbt, war mei-
ne absolute Wunschvorstellung. Er kennt die BTV
Schweiz vom ersten Tag an — daher kann ich mir kei-
nen besseren Nachfolger vorstellen», kommentiert
Burtscher die Wahl.

Auf bewdhrte Starken setzen

Scherers erklartes Ziel ist es, die BTV auf Erfolgskurs
zu halten und dafiir vor allem an der gelebten Kon-
tinuitdt und Kundennihe festzuhalten: «Wir entwi-
ckeln uns zusammen mit den neuen Bediirfnissen und
Anforderungen unserer Kunden. Das ist eine span-
nende Aufgabe, denn neue Herausforderungen gibt
es immer. Die Markte dndern sich heute unglaublich
schnell - da muss man immer nah dran sein, um rasch
handeln und den Kunden da und dort unternehmeri-
sche Hilfestellung leisten zu konnen.» So haben etwa
die Eurovolatilitdten zu vermehrtem Interesse an 1an-
deriibergreifenden Losungen gefiihrt. Eine Anforde-
rung, die die BTV sehr gut erfiillen kann: «Wir pfle-
gen und leben den grenziiberschreitenden Netzwerk-
gedanken zwischen Unternehmern und erméglichen
Losungen, die ldnderiibergreifende Geschifte so ein-
fach wie moglich machen. Unser Engagement um-
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Gerhard Burtscher, neuer Vorstand
der BTV VIER LANDER BANK:

«Unserer Ausrichtung als
Unternehmerbank halten wir seit
liber 100 Jahren die Treue.»

fasst nicht nur klassische Bankdienstleistungen. Wir
sind auch gefragter Partner bei grenziiberschreiten-
den Betriebsansiedelungen, Firmenkéufen und -ver-
kaufen oder bei der Unternehmensnachfolge. Unsere
Geschaftsbeziehung zu {iber 7000 Unternehmerkun-
den in der Schweiz, in Osterreich, Siiddeutschland
und Norditalien ist die ideale Basis, um unsere Kun-
den perfekt vernetzen zu konnen», erlautert Scherer.

UBER DIE BTV SCHWEIZ

Das Marktgebiet der BTV Schweiz erstreckt sich
heute, knapp zehn Jahre nach ihrer Griindung im
Jahr 2004, von St.Gallen Gber Appenzell, Thurgau
und Winterthur bis nach Ziirich. Die Kunden werden
flichendeckend von einer mobilen Vertriebsmann-
schaft bedient, deren Stammsitz sich in Staad am
Bodensee befindet. Als regional verankerte Bank mit
lokalem Know-how und gleichzeitig internationaler
Perspektive konnte sich die BTV einen treuen
Kundenstamm aufbauen, der bereits massgeblich
zum Gesamtergebnis der Bank beitragt.

VIER
B I VLANDER
BANK

Kontakt

BTV Staad am Bodensee
Hauptstrasse 19, 9422 Staad
Tel.+41 (0)71 8581010

E-Mail: btv.staad@btv3banken.ch
www.btv-bank.ch
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«Solche Auszeichnungen geben
den Studierenden Selbstvertrauen»

Der WTT Young Leader Award wird von einer starken Wirtschaftsstiitze getra-
gen. Zu den Jurymitgliedern und Preissponsoren gehort auch Christof
Oswald, Mitglied der Geschaftsleitung von Biihler Uzwil. Im Gesprach erklart
der Leiter Human Resources, worauf die Jury das Augenmerk legt und in
welcher Form sich die Auszeichnungen auf den spateren Bewerbungsprozess

auswirken.

Interview: Marcel Baumgartner Bild: Bodo Riiedi

Christof Oswald, weshalb sind Auszeichnungen in
der Geschéftswelt so wichtig?

Mitarbeitende, die bereit sind, Spitzenleistungen
zu erbringen, sind fiir alle Unternehmen sehr wich-
tig. Speziell wertvoll sind Auszeichnungen, die un-
ter Zeitdruck und — wie dies bei den FHS Absolven-
ten der Fall ist— auch neben der geschiéftlichen Belas-
tung erreicht werden kdnnen.

Der WTT Young Leader Award kiirt alljahrlich jun-
ge Talente der Fachhochschule. Wie nachhaltig
sind solche Auszeichnungen?

Solche Auszeichnungen geben primér den Studie-
renden Selbstvertrauen. Dieses Selbstvertrauen hilft

«Nicht alleine eine grosse Auflistung, sondern
das konkret Erreichte beeinflusst den
Bewerberprozess in unserem Unternehmen.»

ihnen, zukiinftige Herausforderungen positiv anzu-
gehen. Gerade auch die internationalen Projekte und
die Fahigkeit, sich in solchen Herausforderungen
durchzusetzen, sind von grosser Bedeutung fiir die
Schweizer Wirtschaft.

Konnen sie also den Bewerbungsprozess der Ge-
kiirten positiv beeinflussen?

Ich frage jeden Bewerber, was er bisher konkret er-
reicht hat. Was waren die personlichen «Highlights»
und die vom Bewerber umgesetzten Leistungen?
Nicht alleine eine grosse Auflistung, sondern das
konkret Erreichte beeinflusst den Bewerberprozess
in unserem Unternehmen.

In welcher Form hat das Unternehmen Biihler von
Praxisprojekten der Fachhochschule profitiert?

Einerseits finde ich es toll, wenn sich unsere eigenen
Mitarbeitenden an der Fachhochschule weiterbilden
und selbst Erfahrungen mit Praxisprojekten sam-
meln. Andererseits haben wir regelméssig Themen
von Biihler, die wir als Projekt in Auftrag geben und
auf die wir durchwegs positive Resultate zuriicker-
halten. Im letzten Jahr war unser Projekt von Biihler
China «Business Process Model for a Customer Ser-
vice Management System» sogar unter den rangier-
ten Projekten. Eine gute Sache!

Demnach wissen Sie bestens, wie viel Arbeit die
Studenten in die Projekte stecken. Wie hoch ist die
durchschnittliche Qualitédt der Projekte?

Diese Frage ist schwierig zu beantworten. Ich sehe
nur die vornominierten Projekte. Bei diesen ist die
Qualitat sehr gut. Grosse Unterschiede sind beim Ver-
gleich von nationalen und internationalen Projekten
zu erkennen. Bei den internationalen Projekten sind
Studierende aus anderen Lindern involviert; dies
kann die Qualitét der Projekte stark steigern.

Worauflegt die Jury ein besonderes Augenmerk?
Die Umsetzbarkeit oder die Anwendungsoption der
Erkenntnisse sind der Jury sehr wichtig. Hier miissen
auch die Stédrken einer Fachhochschule erkennbar
sein und umgesetzt werden. Wir sprechen hier ja von
Praxisprojekten — und genau diesem Namen miissen
die Arbeiten gerecht werden.

Gibt es mitunter Diskussionen, was die Rangie-
rungen betrifft?

Wir sind den Studierenden schuldig, dass wir die
Arbeiten kritisch wiirdigen. Die Jury betreibt einen
grossen Aufwand, dies mit bestem Wissen und Ge-
wissen zu tun. Selbstverstdandlich gehort auch eine
Portion Emotionen zum Selektionierungsprozess. In
unserer Jury sind Personlichkeiten mit einer gross-
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Christof Oswald, Mitglied der
Geschdftsleitung von Biihler Uzwil:

«Die Fachhochschulen sind
eine wichtige, tragende Sdule
fiir unser Unternehmen.»

en Erfahrung. Die Argumente einerseits und ein sehr
strukturierter Beurteilungsprozess andererseits fith-
ren zu einer guten Entscheidung, hinter der wir alle
zu 100% stehen konnen und uns auch gemeinsam
dariiber freuen.

Biihler ist auch Preissponsor. Was ist die Motivati-
on hinter diesem Engagement?

Grundsatzlich unterstiitzen wir eine zielgerichtete
Ausbildung unserer Mitarbeitenden. Wenn wir auch
zukiinftig in der Schweiz konkurrenzféahig sein wol-
len, miissen wir fiir eine hervorragende Ausbildung
kédmpfen und uns laufend weiterbilden. Die Fach-
hochschulen sind eine wichtige, tragende Séule fiir
unser Unternehmen. Mit diesem Preis werden Pra-
xisprojekte ausgezeichnet. Dies muss eine Stirke der
Fachhochschulen sein und bleiben. Hier findet auch

eine Differenzierung zu anderen Ausbildungen statt.
Wenn dieses Engagement auch noch von einem be-
geisternden Leader, hier in der Person von Peter Miil-
ler gefiihrt wird, sind wir gerne dabei.

WTT Young Leader Award

Am WTT Young Leader Award werden am Montag,
23.September 2013, in der Tonhalle St.Gallen die
besten Praxisprojekte der Fachhochschule St.Gallen
im Fachbereich Wirtschaft ausgezeichnet. Monika
Ribar, bis Ende Mai 2013 CEO des Logistikunterneh-
mens Panalpina, ist die Festreferentin am diesjah-
rigen Award. Ribar war die erste Frau an der Spitze
eines global tatigen Schweizer Unternehmens und

eine der 50 wichtigsten Wirtschaftsfrauen.
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Dringlichkeit sorgte fir Effizienz

Am 27.Januar 2012 tibernahm die bereits 1986 von der Privatbank Wegelin
& Co. ins Handelsregister eingetragene und 2010/2011 unter dem Namen
Nettobank AG firmierende Aktiengesellschaft Notenstein Privatbank AG das
Nicht-US-Geschiaft der Bank Wegelin und wurde an die Raiffeisen Schweiz
verkauft. Wie die neue Marke aufgebaut wurde, erklart Roman Burch, Leiter
Marketing & Kommunikation bei der Notenstein Privatbank, im Interview.

Interview: Marcel Baumgartner Bild: Bodo Riiedi

Roman Burch, die Namenssuche fiir ein neues Un-
ternehmen ist in der Regel ein schwieriges Unter-
fangen. Der Name «Notenstein», der iiber dem
Portal des St.Galler Hauptsitzes der Notenstein
Privatbank zu lesen ist, hat Wegelin bereits 1986
eintragen lassen. War demnach rasch klar, wel-
chen Namen die neue Bank erhalten sollte?

Der Name Notenstein war in der Bank schon lan-
ge ein Begriff. Dass er aber einmal ein solches Ge-
wicht bekommen wiirde, hitte wohl kaum jemand
fiir moglich gehalten. Die angenehme Tatsache, dass

«Nach der Griindung von Notenstein haben wir
einige Monate auf aktive Medienprasenz verzichtet
und den Fokus auf die interne Kommunikation

und diejenige mit unseren Kunden gelegt.»

wir die Rechte am Namen zum Zeitpunkt des Ver-
kaufes der Bank bereits besassen, erleichterte unse-
ren Entscheid sicher. Wir waren aber vor allem iiber-
zeugt, dass der Name das Potential fiir eine starke
Marke hat und gut zu einer Bank mit grosser Tradi-
tion passt.

Gab es auch Stimmen, die sich gegen diesen «his-
torischen Auftritt» aussprachen?

Der Name wurde im Kernteam, das im Januar 2012
fiir die Griindung der Notenstein Privatbank verant-
wortlich war, intensiv diskutiert. Man war sich aber
schnell einig, dass Notenstein der richtige Name fiir
die neue Bank ist. Einerseits verkorpert er Werte wie
Kontinuitét, Tradition und Vertrauen, die in der Ver-
mogensverwaltung wichtiger sind denn je, auf der
andern Seite war es moglich, uns {iber eine frische
Interpretation des Namens neu zu positionieren.

Praktisch liber Nacht musste ein vollkommen neu-
er Markenauftritt erstellt werden. Wie gestaltete
sich dieser Prozess?

Die grosse Dringlichkeit hat unserer Arbeit eine
enorme Effizienz verliehen. Als Erstes haben wir
den optischen Auftritt bestimmt, der in der Folge
an den wichtigsten Beriihrungspunkten zu unse-
ren Kunden und Mitarbeitern sofort implementiert
wurde. Nach einem gegliickten Start und einer in-
tensiven Wertediskussion haben wir dann die Posi-
tionierung der Marke weiter geschérft, die Kommu-
nikation nach innen und aussen verstarkt und sind
nun tagtiglich daran, die Markenwerte weiter zu
verankern.

Dank gezielter Massnahmen, die auch eine breite-
re Offentlichkeit ansprechen, ist es lhnen gelun-
gen, den Bekanntheitsgrad der Marke Notenstein
bei der Zielgruppe rasch zu erh6hen.

Das war auch unser Ziel. Wahrend dieser intensiven
Zeit war von Vorteil, dass wir von der Strategie bis zur
Umsetzung unseres Markenauftrittes alles mit unse-
rem hauseigenen Kommunikationsteam realisierten.
Nur gegenseitiges Vertrauen, langjéhrige Erfahrung
sowie ein hoch motiviertes, eingespieltes Team ma-
chen solche Leistungen schliesslich moglich.

Unabhingig vom Auftritt war lhnen das Medien-
interesse gewiss. Wie schafften Sie es, dieses enor-
me «Nachfrage» zu befriedigen?

Ein bis ins Detail ausgearbeiteter Masterplan war
in dieser Kiirze nicht méglich. Vielmehr war eine
schnelle und auf die Gegebenheiten angepasste Re-
aktion gefragt. Die mediale Aufmerksamkeit war in
dieser Zeit erwartungsgemaéss gross und ging ein-
her mit einer meist negativen Berichterstattung iiber
die Vorkommnisse bei Wegelin & Co. Nach der Griin-
dung von Notenstein haben wir deshalb bewusst
zwei bis drei Monate auf aktive Medienprésenz ver-
zichtet und den Fokus auf die interne Kommunikati-
on und diejenige mit unseren Kunden gelegt. Danach
sind wir Schritt fiir Schritt nach aussen getreten. Es
stellte sich fiir uns insbesondere die Frage, wie man
von Anfang an Vertrauen schaffen kann, ohne bereits
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Denkt in Szenarien: Roman Burch,
Leiter Marketing & Kommunikation
bei der Notenstein Privatbank.
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iiber konkrete Zahlen und Erfolgsausweise zu verfii-
gen. Nach iiber einem Jahr, wo wir ein positives Ge-
schéftsergebnis aufweisen konnen, ist dies sicherlich
einfacher.

Was iiberraschte, war das Tempo, mit welchem TV-
Spots und Inserate erstellt wurden. Hatte hier eine
kleine Gruppe die Entscheidungskompetenzen
oder musste eine Vielzahl von Meinungen einbe-
zogen werden?

Kommunikation ist bei Notenstein Chefsache. Ent-
sprechend kurz sind die Entscheidungswege zwi-
schen unserer Kommunikationsabteilung und un-
serer Geschiftsleitung. Ein weiterer Grund fiir das
hohe Tempo in der Umsetzung der Werbung war si-
cher, dass die strategischen Hausaufgaben bereits
gemacht waren. Da wir genau wussten, was wir woll-
ten, konnten wir uns gezielt an die kreative Umset-
zung und die Produktion der Kampagne machen.

Konnen Sie etwas iiber das Budget fiir den Neu-
auftritt sagen?

Details zum Budget geben wir nicht bekannt. Nattir-
lich haben wir unsere Medienpléne fiir den Neuauf-
bau der Marke von Grund auf iiberarbeitet und inves-

«Der Name wurde im Kernteam,
das im Januar 2012 fiir die
Griindung der Notenstein
Privatbank verantwortlich war,

intensiv diskutiert.»

tieren gezielt in die Marke Notenstein. Ziel ist es, die
Bekanntheit der Marke Notenstein zu steigern und
unseren Namen bei Kunden und Interessenten rich-
tig zu verankern.

Eine Marke aufzubauen, braucht Zeit.

Um so wichtiger ist es, sdmtliche unserer Aktivitdten
gezielt auf die Marke Notenstein auszurichten. Nur
so gelingt es, in einer stark iiberbeworbenen Welt
Vertrauen aufzubauen. Dies ist gerade in der heu-
tigen Zeit eine besondere Herausforderung, zumal
zahlreiche Banken unter Vertrauensverlust leiden.

Konkret heisst das fiir Notenstein?

Dass wir in der Kommunikation inhaltlich an unse-
rem «Denken in Szenarien» festhalten werden. Wir
sind der Meinung, dass die aktive Auseinanderset-
zung mit der herausfordernden Zukunft heute wich-
tiger ist denn je, auch wenn dabei nicht nur immer
good news verbreitet werden kénnen. Ich bin {iber-
zeugt, dass eine solch offene und ehrliche Kommuni-
kation den Nerv der Zeit trifft und letztlich nicht nur
den Kunden, sondern auch dem Unternehmen gro-
sseren Nutzen stiftet als herkommliche, austausch-
bare Werbung.

Kolumne | 29

Sozialhilfe

Das Thema Sozialhil-
fe und die Problematik,
die sie beinhalten kann,
ist nun definitiv auch
bei denjenigen Politike-
rinnen und Politikern
des biirgerlichen Lagers
angekommen, die es bis

vor nicht allzu langer

Zeit der SVP {iberlas-

sen haben, auf das Miss-  Michael Gétte

b h ial auf SVP-Fraktionsprdsident
rauchspotenzialaut- Gemeindeprdsident

merksam zu machen. Tibach

Den Beweis dafiir liefert

etwa die letzte Ausgabe

des LEADERS, der dem Thema unter anderem
das Editorial widmete. Die Diskussion wird seit
Kurzem noch angeheizt durch das Aufbegehren
einiger Gemeinden, darunter Diibendorf und
Rorschach, gegen die Schweizerische Konferenz
fiir Sozialhilfe (SKOS).

Der Grund dafiir liegt darin, dass deren Richtli-
nien zur Ausgestaltung und Bemessung der So-
zialhilfe, die von einer Mehrheit der Sozialdm-
ter angewendet werden, so ausgelegt werden
konnen, dass dreiste Beziiger der Sozialhilfe das
System ausniitzen und sich gewissermassen ein
von der Allgemeinheit finanziertes »Recht auf
Faulheit« erstreiten konnen.

Im Ubrigen ist davon auszugehen, dass die mas-
sive Zuwanderung aus dem EU-Raum frither
oder spater neue Herausforderungen an die So-
zialhilfe stellen wird, sind doch heute 44 Pro-
zent aller Sozialhilfeempfanger Auslédnder, ob-
wohl der Ausldnderanteil in der Schweiz bei nur
rund 23 Prozent liegt — insbesondere dann, falls
es eines Tages fiir EU-Biirger ein Recht auf Nie-
derlassung in der Schweiz geben sollte.

Dies wiirde automatisch eine Recht auf Sozial-
hilfe beinhalten und unser weitgehend auf Ver-
trauen basierendes Sozialhilfesystem vermut-
lich arg strapazieren. Handlungsbedarf besteht
auch bei einer anderen Problematik, jener des
sogenannten Schwelleneffektes — das heisst der
Tatsache, dass eine Person unter Umstdnden
mehr Geld von der Sozialhilfe bekommen kann,
als wenn sie einer geregelten Arbeit nachginge.
Dies erhoht unter Umstédnden auch die Anzahl
von Langzeitbeziigern, die finanziell besonders
ins Gewicht fallen. Das ist ein Systemfehler, der
unbedingt korrigiert werden muss. Die SVP-
Fraktion im St.Galler Kantonsrat wird sich die-
sem Thema in naher Zukunft annehmen.
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«Die Automatisierung hat Grenzen»

Als Technologiejournalist bei der «<SonntagsZeitung» weiss Barnaby Skinner,
worauf es bei einem Printprodukt am siebten Wochentag ankommt. Im
Interview erklart der 39-jahrige St.Galler, welche Chancen er der «Ostschweiz
am Sonntag» einrdumt und begriindet seinen Schritt vom Onlinemedium

«zurlick» zum Print.

Interview: Stefan Millius Bild: Jorma Miiller

Barnaby Skinner, wie wurde in lhnen das Interesse
fiir den Journalismus geweckt?

Durch eine bestimmte Person: Robert Fisk, Journa-
list und Nahostkorrespondent des englischen «Inde-
pendent», hat in mir die Leidenschaft fiir journalisti-
sche Geschichten geweckt.

Und wie gestaltet sich der Einstieg in diese Branche?
Grundsétzlich wohl so, wie es in fast jeder Branche
der Fallist: Schwierig. Denn, um irgendwo anfangen
zu konnen, ist praktische Erfahrung gefragt. Zu je-
nem Zeitpunkt baute ich den libanesischen Start-up
«SportWiz» auf; ich entwickelte Content Manage-
ment Systeme fiir Sportredaktionen. Mich reizte je-
doch der Journalismus, also habe ich in Beirut die
Redaktion des libanesischen «Daily Stars» so oft an-
gerufen, bis sie mir einen ersten Auftrag gegeben
hat. Schliesslich bekam ich dann auch eine Stelle als
Reporter.

«Mir war schon immer klar, dass Online-
publikationen die besseren Massenmedien sind.»

Anschliessend wurden Sie Redaktionsleiter bei
news.ch, einem Produkt der Vadian.Net AG aus
St.Gallen. Das war zu einer Zeit, in der die Online-
medien noch keinen grossen Stellenwert hatten.
So sehr hat sich der Bereich im Vergleich zu damals
gar nicht verdndert. Nachrichtenportale sind noch
immer auf der Suche danach, was sie eigentlich sein
sollen. Soll es mehr in Richtung Radio gehen, weg
von der klassischen Zeitung? Oder muss man doch
eher einem Fernsehprogramm &hneln? Wir haben
damals viel experimentiert, von personlichen Ko-
lumnen bis hin zu boulevardesken Videobeitrdgen
von Verkehrsunféllen.

news.ch finanzierte sich anfangs noch damit,
Drittseiten automatisierte Nachrichten-Feeds zu
verkaufen.

Dieses Standbein brach allerdings mehr und mehr
weg, weil die Internetnutzer auf solche automatisier-
ten Feeds nicht ansprechen. Das war eine der lehr-
reichsten Episoden meiner Arbeit bei news.ch: Jede
Plattform oder Publikation im Netz braucht eigen-
standige redaktionelle Betreuung. Die Automatisie-
rung hat Grenzen.

Haben Sie trotzdem immer an die Onlinepublika-
tionen geglaubt?

Mir war schon immer klar, dass Onlinepublikationen
die besseren Massenmedien sind. Sie sind schneller,
sie sind interaktiv, und sie sind in der Gestaltung fle-
xibler als Printtitel.

Nichtsdestotrotz wechselten Sie in den Printjour-
nalismus, zur «SonntagsZeitung». Wieso dieser
Schritt?

Ich liebe Papier. Ich bin seit ein paar Monaten Abon-
nent von «Reportagen» und ich freue mich jeden Mo-
nat wie ein Kind, wenn die neue Ausgabe des Print-
magazins im Briefkasten liegt. Mein Wechsel vor
sieben Jahren in den Printjournalismus hatte auch
damit zu tun, dass ich mich journalistisch vertieft
mit Technologie auseinandersetzen wollte. Und die
«SonntagsZeitung» bot mir genau das. Als eine der
wenigen Schweizer Publikumsmedien sind bei ihr
Geschichten gefragt, die tiber die einfachen Gadget-
besprechungen hinausgehen.

Journalismus gilt fiir viele als Traumjob. Wenn
man dabei liber technische Neuigkeiten berichten
darf, wird das Ganze noch attraktiver. Wo liegen
die Schattenseiten der Tatigkeit?

Wenn es mir nicht gelingt, einen Kollegen oder Vor-
gesetzten von einer Geschichte zu iiberzeugen, dann
frustriert mich das sehr.

Und die bisherigen Highlights?

Mein dreimonatiger Aufenthalt auf der Redaktion von
«The Daily Star» in Dhaka war sicherlich ein High-
light. Bangladesh ist ein Land, das vor Geschichten
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ser konnten auf der Website der «SonntagsZeitung»
priifen, wie gut ihr Wohnort im Vergleich zur Rest-
schweiz an den 6ffentlichen Verkehr angebunden ist.
Das funktioniert nattirlich besser online als im Print.

Barnaby Skinner, Grundsatzlich aber spielt bei der «SonntagsZeitung»
Redaktor bei der online gegeniiber Print eine untergeordnete Rol-
«SonntagsZeitung»: le. Zu Recht. Es wird noch lange dauern, bis sich die
«Eine gute Sonntagszei- Mehrheit der Leser abgewohnt, am Sonntag in der
tung ist eine gute Zeitung zu blattern.
Mischung aus Humor,
Originalitdt und Bei den Zeitungen ist der Sonntag schon jetzt hart

Recherchen.»

iiberquillt. Ein jihrliches Highlight ist fiir mich die
Reise nach Las Vegas an die Gadgetmesse CES und
danach ins Silicon Valley zu den grossen und kleinen
Tech-Unternehmen, die unsere Medienwelt so funda-
mental verdndert haben und noch verdndern werden.

«Wenn es mir nicht gelingt, einen
Vorgesetzten von einer Geschichte
zu liberzeugen, frustriert mich das.»

Ein Printprodukt, das unter anderem iiber die gan-
zen Gadgets berichtet, die zur Onlineberichter-
stattung verwendet werden. Das tont unlogisch.
(lacht) Die SonntagsZeitung kann man auch auf dem
iPad abonnieren.

In welche Form verbindet die «SonntagsZeitung»
den Print- noch mit dem Onlinebereich?

Wir kiindigen auf Twitter Artikel der kommenden
Ausgabe an. Auf Facebook treten wir in den Dialog
mit den Lesern. Und seit Anfang Jahr bin ich in den
Aufbau von datenjournalistischen Projekten invol-
viert. Ein Vorbote eines solchen Projektes war etwa
letztes Jahr der «Mobility-Index», den ich mit dem
Programmierer André Lison errechnet habe. Le-

umké@mpft. Nun will auch das St.Galler Tagblatt
noch ein Stiick des Kuchens. Am 3. Médrz erschien
erstmals die «Ostschweiz am Sonntag». Wird das
Experiment gelingen?

Das Layout hat mir gut gefallen. Die Geschichten
sind mir allerdings etwas zu Ostschweiz-lastig. Zu-
mindest zu regional, um ein nationale Zeitung wie
die «SonntagsZeitung» ersetzten zu konnen. In
Basel ist das Projekt einer siebten Ausgabe geschei-
tert. Entscheidend fiir den Erfolg der OaS konnte es
aber sein, dass sie ein eigenes Redaktionsteam auf-
baut.

Was ist es, was eine gute Sonntagszeitung aus-
macht?

Gute Journalisten und Autoren, die auch online eine
starke Prisenz haben. Eine gute Sonntagszeitung ist
eine gute Mischung aus Humor, Originalitdt und Re-
cherchen, die in Tageszeitungen oder Nachrichten-
portalen keinen Platz finden.

Und welches sind lhre ganz persénlichen Ziele?
Ich setze viel Hoffnung auf den Datenjournalismus.
Nicht, um dann irgendwelche schénen, aber nichts-
sagenden Infografiken herzustellen, sondern als Re-
cherchewerkzeug und Ausgangspunkt von Geschich-
ten. Entsprechende Onlinewerkzeuge, um mit gross-
en Datenmengen umgehen zu konnen, mochte ich in
den kommenden Monaten und Jahren kennen- und
anwenden lernen.
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Auto Welt Von Rotz AG:
Die ganze Welt des Automobils

Die Auto Welt von Rotz AG (gegriindet1978) feiert dieses Jahr ihr 35-Jahre-
Jubilaum. Der Familienbetrieb blickt damit auf {iber drei erfolgreiche
Jahrzehnte im Dienst der Kunden zuriick. Die Wiler Autoprofis freuen sich,
ihren Kundinnen und Kunden auch in Zukunft ein attraktives Komplett-
angebot bieten zu konnen. Denn wie man bereits aus dem Firmennamen
schliessen kann, ist die Welt der Autos ihr Zuhause.

In der Auto Welt von Rotz prasentieren sich iiber 500
Neuwagen, Vorfithrwagen, Direktimporte und Occa-
sionen aller Marken und Modelle, darunter die sechs
Von-Rotz-Hausmarken Toyota, Lexus, Citroén, Maz-
da, Suzuki und Kia. Die Drive-in-Ausstellung ladt zu
einem ausgedehnten Begutachten und Ausprobieren
des Angebots in entspannter Atmosphére ein. Von
entscheidender Bedeutung ist jedoch das kompe-
tente Team, das stets zuvorkommend zur Verfiigung
steht.

Verkauf, Reparaturen, Service, Dienstleistungen
In der modernen Garage in Wil fiithren erfahrene,
gut ausgebildete Mechaniker Reparaturen und Ser-
vicearbeiten aller Art schnell und zuverléssig aus. Als
Kunde oder Kundin der Auto Welt von Rotz profitiert
man zudem von verschiedenen zusétzlichen Dienst-
leistungen wie Autovermietung, Tankstelle inklusive
Waschcenter sowie Shop mit Bankomat.

Rund 1200 zufriedene Autokédufer entscheiden sich
jedes Jahr fiir ein Fahrzeug aus dem einzigartigen
Von-Rotz-Sortiment. Lassen auch Sie sich von dem

vielféltigen Fahrzeugangebot {iberzeugen oder tes-
ten Sie das umfassende Serviceangebot des Fachbe-
triebs — das ganze Von-Rotz-Team freut sich auf Thren
Besuch in seiner Auto Welt.

Von Rotz steht fiir Markenvielfalt

Als Vertragshandler von Citroén, Kia, Lexus, Mazda,
Toyota und Suzuki ist die Auto Welt von Rotz AG of-
fizielle Vertretung dieser sechs bewéhrten Marken.
Weil sie auch Autos zahlreicher anderer Marken aus

der EU direkt importiert und zudem ein riesiges Oc-
casionssortiment pflegt, sind Sie bei von Rotz fiir bei-
nahe alle Marken und Modelle an der richtigen Ad-
resse.

Auch wer den Spass am Autofahren mit sparsamer,
umweltfreundlicher Technologie kombinieren will,
kommt bei den Wilern auf seine Kosten. Denn die
breite Palette an sparsamen Hybridfahrzeugen der
vertretenen Marken Toyota, Lexus, Kia und Citroén
vereint Innovation und erstklassigen Fahrkomfort.
Ob Citroén, Kia, Lexus, Mazda, Toyota oder Suzuki —
als langjéhrige Vertretung dieser bekannten Marken
ist die Auto Welt von Rotz AG iiberzeugt: Auch Sie fin-
den in ihrem vielseitigen Sortiment Ihr Wunschauto.

Auto Welt von Rotz AG

Wilerstrasse 72, CH-9542 Miinchwilen
Tel. 071 913 33 66, info@vonrotz.ch
www.vonrotz.ch
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DER NEUE TOYOTA VERSO.

~ DER NEUE TOYOTA VERSO: JETZT MIT 6 JAHREN GRATIS-SERVICE* =
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9500 Wil www.vonrotz.ch

* Empf.Netto-Verkaufspreisnach Abzugdes Cash Bonus,inkl. MwSt. Verso Terra 1,6 Valvematic, 97 kW (132 PS), 6-Gang-Getriebe man., Fr.23'900.—abzgl.
Cash Bonus von Fr. 3'000.- = Fr. 20'900.—, mtl. Leasingzins Fr. 218.90, @ Verbrauch 6,6 1/100 km, @ CO2-Emission 154 g/km, Energieeff.-Kat. D. @ CO2-
Emissionallerinder Schweizimmatrikulierten Fahrzeugmodelle: 153 g/km. Abgebildetes Fahrzeug: Verso Sol 1,8 Valvematic, 108 kW (147 PS), Fr.35'600.—
abzgl.CashBonusvon Fr.3'000.—=Fr.32'600.—, mtl. Leasingzins Fr.341.40. Leasingkonditionen: eff. Jahreszins 3,97 %, Vollkaskoversicherung obligatorisch,
Sonderzahlung 20%, Kaution vom Finanzierungsbetrag 5% (mindestens Fr. 1'000.-), Laufzeit 48 Monate und 10’000 km/Jahr. Eine Leasingvergabe wird
nicht gewihrt, falls sie zur Uberschuldungfiihrt. Die Verkaufsaktionen sind giiltig fiir Vertragsabschliisse vom 1. Mai bis 30. Juni 2013 oder bis auf Widerruf.
Toyota Free Service beinhaltet kostenlose Servicearbeiten bis 6 Jahre oder 60’000 km (es gilt das zuerst Erreichte).
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acrevis Bank Wil — im Jubilaumsjahr
am neuen Standort

Im Februar 2013 6ffnete die acrevis Bank Wil ihre (neuen) Tiiren an der
Dufourstrasse 11 (Stadthaus Viktoria). Leiter Christian Balschun im Gesprach
Uber die Arbeit im neuen Umfeld und die Starken «seiner» Niederlassung.

Christian Balschun, was waren die Beweggriinde
fiir den Standortwechsel innerhalb von Wil?

Ausschlaggebend fiir den Umzug war unser Verspre-
chen an unsere Kunden. Wir méchten — wie es un-
ser Claim zum Ausdruck bringt — «niher bei lhnen»
sein. Diese Néhe ist einerseits geografisch zu verste-
hen. So liegt die acrevis Bank Wil nun gut erreichbar
nahe der Fussgidngerzone. Andererseits verstehen
wir unter «ndher bei Thnen» aber auch die gefiihlte
Néhe, den personlichen Kontakt und den intensiven
Austausch mit unseren Kunden. Wir sind iiberzeugt
davon, dass ein ansprechendes rdumliches Ambiente
eine wichtige Voraussetzung dafiir ist.

Worauf diirfen sich Kundinnen und Kunden an der
neuen Adresse am meisten freuen?

Auf eine Kundenzone, die eine freundliche Atmo-
sphére ausstrahlt. Am neuen Standort steht uns eine
optimale Infrastruktur zur Verfiigung, die ideale
Riickzugs- und Besprechungsmoglichkeiten bietet.
Damit entsprechen wir den Nutzungs- und Bera-
tungswiinschen unserer Kunden in idealer Weise. Au-
sserdem hat das altehrwiirdige Gebaude mit Baujahr
1920 trotz des Umbaus seinen nostalgischen Charme
behalten. Das passt zu uns — so sind auch wir eine jun-
ge Bank, die auf eine langjahrige Tradition zuriickbli-
cken darf.

Warum lohnt es sich, Kunde bei der acrevis Bank
Wil zu sein?

Die Zusammenarbeit mit acrevis basiert auf der ge-
nauen Erfassung der Anliegen und Ziele unserer
Kunden. Diese setzt, neben einem grossen Vertrau-

ensverhdltnis, Mitarbeitende mit iiberzeugendem
Fachwissen und unternehmerischer Haltung vor-
aus. Im Weiteren sind wir bei der Auswahl unserer
Anlageprodukte nicht an bestimmte Anbieter gebun-
den. Kunden erhalten somit immer eine Losung vor-
geschlagen, die zu ihnen passt. Zudem besteht die
Moglichkeit, bei acrevis als Aktiondr am Wachstum
und Erfolg zu partizipieren.

Weshalb sind Kunden bei acrevis sicherer als bei
anderen Finanzinstituten?

Wir sind eine regional tatige Universalbank mit star-
ken Standbeinen im klassischen Spar-, Vorsorge- und
Finanzierungsgeschéft sowie im Private Banking.
Dank dieser Angebotspalette sind wir breit abge-
stiitzt, und deshalb wird es uns gelingen, die laufen-
den Veranderungen als Chancen wahrzunehmen.
Dazu kommt: Wir verfiigen iiber eine komfortable
Eigenkapitalausstattung und sind in einer gesunden
Region tétig, die von wirtschaftlichen Schwankun-
gen unterdurchschnittlich betroffen ist.

Happy Birthday acrevis Bank Wil

Die Niederlassung Wil wurde im August 2003 - also
vor exakt 10 Jahren gegriindet. Das elfkdpfige Team
um Niederlassungsleiter Christian Balschun bietet
alle Finanzdienstleistungen fiir Privatpersonen und
Unternehmen an, von der Anlageberatung tiber die
Finanzierungsberatung bis hin zur Pensionsplanung.
Wir freuen uns auf Ihren Besuch!

www.acrevis.ch
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Unter dem «ausgefallenen»
Frihling gelitten
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Peter Eisenhut, lic. oec.
HSG, geschdftsfithrender
Partner von ecopol:

«Es erstaunt nicht, dass

in Wil die Bevélkerung
seit 2000 um 10 %
gewachsen ist».

Beim Export nimmt die Region Wil einen Spitzenplatz ein. Ebenso punkto
Standortattraktivitat fur Unternehmen und als Wohnregion. Wirtschafts-
experte Peter Eisenhut nimmt die exakten Zahlen unter die Lupe.

Interview: Stefan Millius Bild: zVg.

Peter Eisenhut, welches sind die wesentlichen
Kennzeichen der Wiler Wirtschaftsstruktur?

In der Region Wil ist der zweite Sektor sehr stark ver-
treten. So arbeiten rund 34 % aller Beschéftigten in
der Industrie und weitere 10 % in der Bauwirtschaft.
Ein gutes Zeichen fiir die Wettbewerbsféhigkeit der
Region ist, dass rund die Haélfte aller Industriear-
beitsplatze den technologieintensiven Branchen zu-
geordnet werden kénnen. Dazu gehdren insbeson-
dere technologiegetriebene Betriebe aus der Maschi-
nen- und Metallindustrie. Ein weiteres Kennzeichen
der Wiler Wirtschaftsstruktur ist der hohe Anteil der
Beschiftigten in der Branche Handel mit/Reparatur
von Motorfahrzeugen.

Ein hoher Industrieanteil weist auch auf eine hohe
Bedeutung des Exports hin. Wie exportlastig ist
die Region?

Die Wiler Unternehmen haben 2012 Waren im Wert
von rund 1900 Millionen Franken exportiert. Damit
nimmt die Region Wil gemessen am Wert der Expor-
te den zweiten Platz in der Rangliste der Ostschwei-
zer Regionen ein — hinter dem erstklassierten Rhein-
tal. Allerdings lagen die Exporte 2012 noch gut 10%

Die Wiler Unternehmen haben 2012 Waren im
Wert von rund 1900 Millionen Franken exportiert.

unter dem Spitzenwert des Jahres 2007. Die Aus-
fuhren im letzten Jahr entsprachen etwa dem Niveau
des Jahres 2005. Zwei Branchen dominieren die re-
gionale Exportstatistik: Mehr als die Hélfte der Aus-
fuhren gehen auf das Konto des Maschinenbaus, ein
Fiinftel kommt aus der Metallindustrie. Nach Konti-
nenten betrachtet stammen die meisten Kunden aus
Europa (rund 60%), gefolgt von Asien (gut 20 %)
und Amerika (ca. 15 %).

Und wie ist die Standort- bzw. Wohnortqualitat
der Region Wil zu beurteilen?

Wil verfiigt iiber eine hohe Standortattraktivitat fiir
Unternehmen und bieten auch gute Bedingungen als

Wohnregion. Ein Trumpf sind insbesondere die Lage
und die verkehrstechnischen Voraussetzungen, die
dafiir sorgen, dass sowohl Ziirich und der Flugha-
fen als auch St.Gallen in kurzer Zeit erreichbar sind.
Es erstaunt deshalb nicht, dass in Wil die Bevolke-
rung seit dem Jahr 2000 um 10 % gewachsen ist. Der
Hauptgrund fiir dieses Wachstum sind die Zuwande-
rungen aus dem Ausland, wobei auch Personen aus
anderen Regionen nach Wil umgezogen sind.

Droht damit eine Immobilienblase?

Bisher kann in Wil noch nicht von einer Immobilien-
blase gesprochen werden. Denn trotz des Bevolke-
rungswachstums verlief die Preisentwicklung von Im-
mobilien vergleichsweise moderat. Dafiir verantwort-
lich ist, dass eine nachfragegetriebene Uberhitzung,
wie z. B. in Ziirich, in Wil (noch) nicht feststellbar ist.
Zudem hat sich das Angebot an Wohnungen entspre-
chend dem Nachfrageanstieg ausgeweitet. Insbeson-
dere in Wil, Zuzwil und Uzwil sind in den letzten Jah-
ren zahlreiche neue Wohnungen gebaut worden.

Wie hat sich die Konjunktur in der Region Wil im
2013 entwickelt?

Die zogerliche Aufhellung der internationalen Kon-
junktur hat im bisherigen Jahresverlauf zu einer Sta-
bilisierung in der Ostschweizer Industrie gefiihrt.
Die Exportentwicklung der ersten vier Monate des
laufenden Jahrs war fiir den Kanton St.Gallen und
fiir die Region Wil erfreulich. Dank dem Export-
wachstum und einer guten Binnennachfrage konnte
die Produktion in den Industriebetrieben gesteigert
werden. Die Erwartungen im verarbeitenden Gewer-
be beziiglich Bestellungseingang, Exporte, Produkti-
on und den Einkauf von Vorprodukten in den kom-
menden sechs Monaten zeigen nach oben. Unterstiit-
zung findet der Aufwirtstrend in der Bauwirtschaft,
in der trotz des langen Winters die Stimmung dank
vollen Auftragsbiichern und ansprechenden Umsét-
zen gut ist. Im Gegensatz zur Bauwirtschaft hat der
Detailhandel stérker unter dem «Ausfall» des Friih-
lings gelitten, wurde doch das bereitgestellte Friih-
lingssortiment zu regelrechten Ladenhiitern.
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Den Blick mehr tiber kommunale und
regionale Grenzen hinaus werfen

Als Nachfolgeorganisation der Interkantonalen Regionalplanungsgruppe
IRPG Wil wurde 2010 der Verein «Regio Wil» gegriindet. Er fordert die nach-
haltige Entwicklung der Region durch die Verbindung von sozialen, wirt-
schaftlichen und 6kologischen Interessen und bildet die Plattform zur Koor-
dination und Abstimmung der kommunalen Planungen. Mitglied des Vereins
sind unter anderem 22 Gemeinden der Region. Im Gesprach mit Christoph
Hane, Prasident Regio Wil und Gemeindeprasident von Kirchberg (CVP).

Interview: Marcel Baumgartner Bild: zVg.

Christoph Hane, letztlich ist jeder sich selbst am
nachsten. Wie schwierig ist es im Verein Regio Wil,
gemeinsame Ziele zu setzen, die alle Mitglieder
vertreten kénnen?

Dies ist in der Tat nicht immer so einfach. Obwohl
sich die Regionsgemeinden in einem funktionalen
Raum mit gemeinsamem Bezug zum Zentrum Wil
befinden, ist der Leidensdruck wie beispielsweise
in der Region Toggenburg zurzeit relativ gering. Die
unterschiedlichen Strukturen von ldndlich und stad-
tisch geprégten Gemeinden sowie ihre unterschied-
lichen Distanzen zum Zentrum machen eine Zusam-
menarbeit auch nicht einfacher. Dennoch hat mich

«Die unterschiedlichen Strukturen von landlich
und stadtisch gepragten Gemeinden machen
eine Zusammenarbeit nicht einfacher.»

dashohe Mass an Zustimmung zum Agglomerations-
programm sehr gefreut. Sie war der Beweis dafiir,
dass sich die Regionsgemeinden sehr wohl bewusst
sind, wie wichtig gemeinsame Ziele sind und dass
nur ein moéglichst hoher Konsens in wichtigen Fragen
die Region als Ganzes voranbringen kann — wohl-
wissend, dass von den zahlreichen Massnahmen im
Agglomerationsprogramm nicht alle Gemeinden im
gleichen Ausmass profitieren kénnen.

Welches sind aktuell die grossten Herausforde-
rungen?

Zwei stehen fiir mich im Vordergrund: Die Identi-
fikation mit der Region und die Einsicht unter den
Gemeinden, dass wir nur auf der Grundlage einer
engen und konstruktiven Zusammenarbeit stark

sind, sind enorm wichtig und miissen immer wie-
der neu ins Bewusstsein gerufen werden. Im Wei-
teren ist zurzeit natiirlich das Agglomerationspro-
gramm 2. Generation die grosse Herausforderung.
Dabei stehen die raumplanerische Entwicklung, die
Verkehrsentlastungen sowie die Stirkung der regi-
onalen Position im wirtschaftlichen Spannungsfeld
zwischen Ziirich und St.Gallen im Vordergrund.

Gemadss der Studie «Raum+» wird die Bevolke-
rung im Grossraum Wil bis 2030 um weitere 10 bis
14000 Personen anwachsen. Kann die Region die-
sen Zuwachs iiberhaupt aufnehmen?

Es ist keine Frage, dass wir den aufnehmen kon-
nen. Wichtig ist vielmehr, mit welchen Auswirkun-
gen im Bereich Siedlung, Arbeitsplédtze und Verkehr
dieses Wachstum verbunden sein wird. Hier sind
wir alle gefordert, die Entwicklung in eine positi-
ve Richtung zu beeinflussen. Positiv heisst fiir mich,
dass wir mit entsprechenden verkehrsplanerischen
und verkehrstechnischen Massnahmen den zusétz-
lich entstehenden Verkehr so beeinflussen, dass er
die Wohn- und Lebensqualitat in den Dorfern und
im Zentrum nicht beeintréchtigt. Es muss auch al-
les daran gesetzt werden, dass eine méglichst hohe
Substitution des motorisierten Individualverkehrs
durch ein funktionsfahiges und attraktives 6ffentli-
ches Verkehrsangebot stattfindet. Gleichzeitig wird
es wichtig sein, dass der Bevolkerungszuwachs
nicht ausschliesslich durch weiteren Konsum von
wertvollem Kulturland erkauft werden muss, son-
dern vor allem mit einer Lenkung ins Innere der be-
stehenden Siedlungen. Die Schaffung eines Arbeits-
platzangebots in der Region selbst kann mithelfen,
den liberregionalen Pendlerstrom nicht {iberméssig
anzukurbeln.
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Wie ist es beispielsweise in lhrer Gemeinde, in Kirch-
berg: Besteht dort noch Wachstumspotenzial?

Wir haben erst kiirzlich die Richtplanungsrevision
abgeschlossen und stehen kurz vor Abschluss der Zo-
nenplaniiberarbeitung. Daraus kdnnen wir ersehen,
dass in der Gemeinde Kirchberg noch ein Wachstum
von heute 8300 Einwohnern bis rund 10 500 Einwoh-
ner moglich ist.

Miisste ganz allgemein nicht vermehrt bestehende
Bausubstanz saniert statt neue Flachen erschlos-
sen werden?

Ohne die Erschliessung von neuen Fldchen wird es
nicht gehen. Aber es ist ganz klar und gehort auch zu
den wichtigen Zielsetzungen der Raumplanung ge-
nerell und der Agglomerationsplanung im Besonde-
ren, dass das Gros der zukiinftigen Entwicklungen
im Inneren der bestehenden Siedlungen erfolgen
muss. Verdichtetes Bauen, eine verstarkte Nutzung
von Industriebrachen sowie eine bessere Ausniit-
zung bestehender Bauten werden die Losung sein.

An der kiirzlich abgehaltenen Regio-Wil-Delegier-
tenversammlung sagten Sie, dass der Wettbewerb
unter den Gemeinden der Vergangenheit ange-
hort. Ist dies wirklich so? Die stetigen Debatten um
Steuerfusssenkungen lassen anderes vermuten.
Vielleicht missverstehen Sie mich ein wenig. Selbst-
verstdndlich existiert ein Wettbewerb unter den Ge-
meinden: Ich wollte mit meiner Bemerkung vor al-
lem darauf hinweisen, dass aus regionaler Sicht
insbesondere ein Wettbewerb unter Regionen und
dariiber hinaus immer mehr unter grenziiberschrei-
tenden funktionalen Rdumen besteht. Wir werden
unseren Blick in Zukunft immer mehr {iber die kom-
munalen und regionalen Grenzen hinaus werfen
miissen, wenn wir als attraktive Lebens- und Wirt-
schaftsregion langfristig bestehen und uns gut positi-
onieren wollen. Dies war mit ein Grund, weshalb die
Region Wil als Mitglied der Organisation des Metro-
politanraums Ziirich beigetreten ist.

Christoph Hdne,
Prdsident Regio Wil
und Gemeindeprdsident

von Kirchberg.
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Keller-Sutter

Es steht viel auf
dem Spiel

Der Wechsel von der
St.Galler Regierung in
den Stdnderat war ein-
schneidend. Ich habe da-
mit nicht nur die politi-
sche Ebene gewechselt,
sondern bin von der Be-
rufspolitikerin zur Miliz-
politikerin geworden. Ich
freue mich, dass es mir
gelungen ist, eine neue

berufliche Tétigkeit in Ve s
der Privatwirtschaft zu FDP-Stdindercitin, Wil
erschliessen. Die prak-

tische Erfahrung in der

Wirtschaft erachte ich fiir meine politische Arbeit
als unerlésslich.

Seit 1,5 Jahren {ibe ich mit grosser Freude und
Engagement mein Mandat als St.Galler Standes-
vertreterin aus. Das gemeinsame Engagement
von Stédnderat Rechsteiner und mir fiir den {iber-
falligen Bahnausbau in unserem Kanton war da-
bei von Erfolg gekront. Bei der Arbeit im Sténde-
rat kommt mir die Erfahrung als ehemalige Re-
gierungsrétin zugute: Ich kenne die Anliegen der
Kantone und kimpfe ich mit Uberzeugung gegen
den zunehmenden Zentralismus. Auch in anderen
Bereichen engagiere ich mich fiir das Erfolgsmo-
dell Schweiz.

Dass es der Schweiz besser geht als den umliegen-
den européischen Staaten, ist auf unsere liberale
Wirtschafts- und Gesellschaftsordnung zuriickzu-
fithren und nicht auf staatliche Eingriffe, Bevor-
mundung und Uberregulierung. In Bern passiert
jedoch das Gegenteil; der Glaube in staatliche
Uberwachung und Regulierung ist weit verbreitet.
Bald werden wir {iber Vorlagen befinden, deren
Annahme die Konkurrenzfahigkeit unseres Lan-
des nachhaltig beeintrachtigen kann. Stichworte
hierzu sind die 1:12-Initiative und die Mindest-
lohninitiative. Uberall geht es um Umverteilung
und Uberregulierung. Zudem werden die Perso-
nenfreiziigigkeit und damit der bilaterale Weg
iiber die Masseneinwanderungsinitiative und die
Ecopop-Initiative aufs Spiel gesetzt.

Auch international steht unser Land unter gross-
em Druck. So ist absehbar, dass die Unterneh-
menssteuerreform III als Ergebnis der Verhand-
lungen mit der EU unsere Wettbewerbsfahigkeit
kaum wird stérken konnen. Und der sogenannte
Steuerdeal mit den USA zeigt eindriicklich, dass
sich international zunehmend das Faustrecht
durchsetzt.

Unser Land und damit auch unsere Unternehmen
sind mit unserer intakten Sozialpartnerschaft und
unserem liberalen Arbeits- und Wirtschaftsrecht
sehr gut gefahren. Diese Triimpfe gilt es zu vertei-
digen.
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«Solche Zahlen sind mit Vorsicht zu geniessen»

Wie haben sich die Eigentumsquote und die Grundstiickspreise in der Region

in den vergangenen Jahren entwickelt?

«Der Hauseigentiimerverband Wil und Umgebung
stellt mit Freude fest, dass die Eigentumsquote in den
letzten Jahren gestiegen ist. Nach wie vor hinkt die
Schweiz im internationalen Vergleich jedoch hinter-
her. Das ist schade, da das Wohneigentum eine per-
sonliche Bereicherung darstellt und auch volkswirt-
schaftlich positive Auswirkungen zeitigt. Verschie-
dene Studien zeigen, dass die Grundstiickspreise in
den letzten Jahren teilweise markant gestiegen sind.
Solche Zahlen sind jedoch immer mit Vorsicht zu
geniessen. Es ist wichtig, dass dabei nicht Apfel mit
Birnen oder anders gesagt, eine einfache 4,5-Zim-
merwohnung an mittlerer Lage und einer Wohnfl4-
che von 110 m2 mit einer modernen, ja gar luxuri-
Osen 4,5-Zimmer-Terrassenwohnung an einmaliger
Aussichtslage, mit 200 m2 Wohnfldche und 100 m2
Sonnenterrasse verglichen wird. Die Preisdifferenz
dieser beiden Objekte liegt nicht in erster Linie in ge-
stiegenen Immobilienpreisen, sondern steht im Zu-
sammenhang mit der grosseren Flache, einem teure-

ren Innenausbau und allenfalls einer besseren Lage.
Dennoch werden in vielen Statistiken beide Objekte
in der Rubrik ,4,5-Zimmerwohnung’ gefiihrt und da-
durch ein markanter Preisanstieg belegt.

Der Markt zeigt jedoch klar, dass fiir kleinere Woh-
nungen bei einem Wiederverkauf nach einigen Jah-
ren oftmals kein hoherer Preis erzielt werden kann.
Diese Wohnungen profitieren somit nicht von einem
generellen Preisanstieg. Eine Preissteigerung konn-
te aber im Bereich von uniiberbautem Land festge-
stellt werden. Auch hier sind jedoch gute Lagen und
zentrumsnahe Standorte starker betroffen als 1and-
liche Gebiete abseits von grosseren Ortschaften. Der
Hauseigentiimerverband kann Kaufs- und Verkaufs-
willigen gleichermassen als neutraler Berater die-
nen, damit fiir die jeweilige Liegenschaft eine indivi-
duelle Beurteilung erfolgt.»

Marcel Mosimann
Prdsident Hauseigentiimerverband Wil und Umgebung

«Die Hotelsituation fiur die Stadt
ist ausserst kritisch»

Die Zahl der Logiernachte ist in Wil im Jahr 2012 um 10000 zuriickgegangen.
Das entspricht 40 Prozent. Hat die Abtestadt an Attraktivitit verloren?

«Entgegen dem nationalen und regionalen Trend
konnten die Logiernéchte in der Stadt Wil in den
vergangenen Jahren gehalten werden. Der massive
Riickgang im Vorjahr hat andere Griinde: Seit Som-
mer 2011 ist das Hotel Freihof, der grosste Beherber-
gungsbetrieb in Wil, geschlossen. Die Kapazitét der
aktuell noch fiinf Hotels der Stadt reduzierte sich auf
einen Schlag um 60 auf noch 110 Betten. Die entstan-
dene Liicke im Angebot liess die Zahl der Logiernéch-
te (bezogen auf das Vergleichsjahr 2010) um mehr
als 10000 oder eben rund 40 % schrumpfen. Zurzeit
wird der Freihof umgebaut und soll im Spatsommer
dieses Jahres mit der bisherigen Kapazitat wieder er-
6ffnet werden.

Unabhingig davon ist aber die Hotelsituation fiir die
Stadt mittel- und langfristig dusserst kritisch. Wil
Tourismus forderte den Wiler Stadtrat deshalb auf,

die Hotelfrage aktiv anzugehen und ein geeignetes
Stiick Land fiir einen Hotelneubau im 4- oder 3-Ster-
ne-Superior-Segment zu reservieren sowie einen
Investor fiir eine zeitnahe Realisierung zu suchen.
Denn eine gute Hotelinfrastruktur ist fiir eine Zent-
rumsstadt wie Wil — in der ,Regio Wil’ wohnen rund
110000 Menschen — von grosser Bedeutung. Dies
insbesondere im Hinblick auf das fiir unsere Stadt
wichtige Segment der Geschiftstouristen. Zudem
verfiigt die Stadt mit dem Stadtsaal, der Tonhalle
und dem Hof zu Wil iiber eine sehr gute Kongress-
und Seminarinfrastruktur, die auch fiir mehrtagi-
ge Anlésse optimal geeignet ist. Eine funktionieren-
de Hotellerie mit zeitgeméssen Qualitits- und Kom-
fortstandards tragt wesentlich zur Optimierung der
Wertschépfung bei, und zwar auch fiir das lokale
Gewerbe der verschiedensten Branchen.
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Wirtschaftlicher
Obwohl deutlich mehr als die Hilfte der in Wil Uber- E f 1 ° G f h
nachtenden Geschéftsreisende sind, bietet Wil auch r O g ln e a r

fiir den Aufenthalts- und Ferientourismus gute Vor-
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aussetzungen: eine intakte Altstadt, vielféltige Shop- Als Wilerin bin ich iiber-
pingmadglichkeiten, ein gutes Freizeit- und ein ab-

zeugt, dass die Fusion
wechslungsreiches Kulturangebot. Und dank der

Wil-Bronschhofen die
Standortattraktivitét
unserer Region starken
kann. Um dieses Ziel zu

zentralen Lage ist man in einer halben Stunde am Bo-
densee, in den Bergen oder in der Grossstadt.»

Christian Schmid

Geschdftsleiter Wil Tourismus erreichen, brauchtes

aber klare Bekenntnisse.
Mit einem tiefen Steuer-

fuss werden wir in
néchster Zeit nicht Yvonne Gilli
1 hf punkten, um so wichti- GPS-Nationalrdtin, Wil
« Gerlngere Nac rage ? ger werden bezahlbarer
und attraktiver Wohn-

Das «Jung-Unternehmer-Zentrum» in raum, aber auch Exzellenz in den Bereichen

Wil unterstiitzt Personen auf dem Weg offentlicher Verkehr, Bildung, Sport und Kultur.
All das werden wir nur erreichen, wenn wir auch

in die Sel bSténdigkeit Ist die Nachfra- als Wirtschaftsstandort attraktiv bleiben. Mit
gein den wirtschaftlich schwierigen Blick aus Bern weiss ich, dass sich unsere Indus-
Zeiten merklich g estie g en? triebetriebe ein liberales Umfeld wiinschen, um
auf die anhaltend schwierige Exportsituation
in die EU-Lander flexibel reagieren zu konnen.
Innovationskraft und die Erschliessung neuer
Mérkte sind Bedingung und Herausforderung

gleichzeitig, um auch in Zukunft bestehen zu

«Im Moment ist eher das Gegenteil der Fall: Die Nach-
frage in unserem Zentrum ist derzeit nicht so wie im
Vorjahr. Es kann sein, dass die momentan mangeln-
de Nachfrage saisonal bedingt ist. Eine definitive Bi-
lanz kénnen wir jedoch erst Ende Jahr ziehen. Viel-
leicht liegt es auch daran, dass man den Weg in die

konnen.
Viele erwarten deshalb mit grossen Hoffnungen
den angekiindigten Freihandelsvertrag mit China.

Selbstéandigkeit im Moment scheut und sich nicht auf Schade, dass uns der Finanzmarkt mit der Be-
ein personliches Risiko einlassen will. Moglicherwei- wirtschaftung von amerikanischen Steuerflucht-
se liegt ein Grund auch darin, dass uns die Offent- geldern erneut beschéftigt. Personlich hoffe ich,
lichkeit noch zu wenig wahrnimmt.» dass keine St.Galler Banken neu ins Visier der
US-Steuerfahnder geraten werden. Unglaublich,
Norbert Hodel wie viele Finanzmanager nichts gelernt haben
Leiter Jung-Unternehmer-Zentrum Wil aus dem UBS-Skandal und mit ihrem Verhalten

nicht nur den Ruf der Schweiz ins Zwielicht
riicken, sondern langerfristig auch unseren wirt-
schaftlichen Erfolg gefédhrden.

Die neuesten Zahlen aus der Wirtschaftsstatistik

-

zeigen den erwarteten Friihlingsaufschwung mit
moderatem Wachstum und sinkenden Arbeitslo-
senzahlen, auch in unserer Region. Das stimmt
zuversichtlich. Ich glaube, dass viele hier anséssi-
ge Unternehmen, seien es internationale Konzer-
ne, seien es gut schweizerische KMU, auch poli-
tisch Anerkennung verdienen.

An dieser Stelle deshalb ein herzliches Danke-
schon! Ich wiinsche mir ihre laut hérbare Stim-
me, die sich mit Verantwortungsbewusstsein

zur Sozialpartnerschaft bekennt. Das wére der
sicherste Garant gegen unerwiinschte weitere
Regulierungen aus Bern.

LEADER | Juni/Juli2013



40 | Publireportage

Starker Partner fiir das Holz
verarbeitende Gewerbe

Michael und Peter Eigen-
mann, Geschdftsleitung

der Eigenmann AG:

«Uns ist eine langfristige
und auf Vertrauen basie-
rende Kundenbeziehung
wichtig.»

Die Eigenmann AG hat sich in der Branche langst einen Namen gemacht.

Als renommierter Anbieter von stationaren Maschinen und Werkzeugen aller
Art fiir die Holzverarbeitungsbranche beliefert sie Kunden in der gesamten
Deutschschweiz und im Tessin. Das Toggenburg als Standort fiir den Markt-
fiihrer bildet einen wesentlichen Anteil am Erfolg.

Der erste Eindruck tduscht. Und auch der zweite:
Wer das Firmengebédude der Eigenmann AG in Diet-
furt betritt, befindet sich in einem Laden mit einem
umfassenden Angebot an Werkzeugen und Zubehor
von fithrenden Herstellern. Man wagt sich in einem
Paradies fiir den klassischen Handwerker. Doch die
Produkte, die hier {iber den Ladentisch gehen, ma-
chen nur einen Bruchteil des Umsatzes des Unter-
nehmens aus. Im Grunde genommen bilden sie nur
eine begleitende Angebotspalette zum eigentlichen
Kernbusiness der Eigenmann AG: dem Verkauf in-
klusive Installationen von Maschinen sowie Werk-
zeugen fiir die Holzverarbeitungsbranche.

e L]
LR

B S

Qualitat, Service und Vertrauen

In diesem Segment hat das Unternehmen in der
Schweiz die Exklusivrechte zum Vertrieb von Ma-
schinen namhafter deutscher Hersteller. Nebst Neu-
werden zudem auch Occasionsmaschinen verkauft.
Ergédnzt wird das vielféltige Angebot durch einen Re-
paraturservice sowie Wartungsleistungen fiir statio-
nére Maschinen und Elektrowerkzeuge.

«Nur dank der Fachkompetenz und dem unermiid-
lichen Einsatz unserer Mitarbeiter und dem daraus
entstandenen Vertrauen unserer Kundschaft ist es
uns gelungen, unsere Angebotspalette im Maschi-
nen- und Werkzeugbereich stetig zu erweitern»,

b g
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Unter dem Ladenlokal
verbirgt sich das wahre
Business: Maschinen fiir
das holzverarbeitende
Gewerbe.

nennt Peter Eigenmann einen Grundpfeiler des an-
haltenden Erfolgs. Zusammen mit seinem Bruder
Michael fiihrt er das Unternehmen seit 2003.

Und an der Philosophie von Griinder Otto Eigenmann
hat sich auch nach dem Eintritt der zweiten Genera-
tion ins operative Geschéft nichts gedndert: Quali-
tét, Service und Vertrauen stehen an oberster Stel-
le. Eckwerte, auf die sich der breite Kundenstamm
—darunter Schreinereien und Holzbauunternehmen
aus allen moglichen Regionen der Schweiz — gerne
abstiitzt. Und Eckwerte, die durch stetige Weiterent-
wicklungen auf den neuesten Stand der Technik und

«Personen, die fiir ihren Holzverarbeitungsbetrieb
einen Maschinebedarf haben, konnen auf uns zahlen.»

Weiterbildungen der rund 40 Mitarbeitenden akri-
bisch gepflegt werden. Die Belegschaft setzt sich un-
ter anderem aus acht Aussendienstmitarbeitern —
stationiert in den jeweiligen Verkaufsgebieten — und
14 Technikern der unterschiedlichsten Segmente zu-
sammen. Sie bilden gewissermassen das Fundament
und den direkten Draht zum Kunden.

Kompetenz und Vielfalt

Weiter holt die Eigenmann AG Interessierte auch
durch die Teilnahme an verschiedenen Messen ge-
zielt ab, beispielsweise mittels eines rund 1200 Qua-
dratmeter grossen Standes an der diesjahrigen Messe
«Holz», die vom 8. bis 12. Oktober 2013 in Basel statt-
finden wird. «Damit wollen wir die Vielfalt unseres
Verkaufsprogramms sowie unsere Kompetenz in die-
sem Gebiet aufzeigen», erklart Michael Eigenmann die
stattliche Dimension der Ausstellungsflache. «Es soll
Kklar werden, dass Personen, die fiir ihren Holzverar-
beitungsbetrieb einen Maschinebedarf haben, auf den
Komplettanbieter aus Dietfurt zdhlen konnen.»

Dass das Toggenburg hinsichtlich Standortattrak-
tivitdt nicht gerade die besten Karten in den Hén-

N
0

den hélt, hort Michael Eigenmann nicht zum ersten
Mal. Trotzdem: «Dieser Standort bietet auch Vortei-
le. Die Region beheimatet zahlreiche gut ausgebilde-
te Fachkréfte. Und das Wichtigste fiir uns: Es sind in
der Regel sehr treue Mitarbeiter. Das sorgt fiir Kon-
stanz, von der in erster Linie unsere Kunden profi-
tieren.» Und sein Bruder Peter ergénzt: «Sowohl bei
den Produkten wie auch bei den Dienstleistungen,
die wir anbieten, legen wir unser Augenmerk standig
darauf, die Qualitét, die man von uns erwarten darf,
zu halten und, wo es méglich ist, gar zu steigern. Das
ist nur mit Mitarbeitern méglich, die sich mit diesen
Grundsatzen identifizieren.»

Dass dies keine leeren Worte sind, beweist unter an-
derem der Umstand, dass das Unternehmen nichstes
Jahr auf eine Geschichte zuriickblicken kann, die ein
halbes Jahrhundert umfasst.

Ein fihrender Anbieter von stationdren Maschinen
und Werkzeugen flr die holzverarbeitende Branche
in der Schweiz

EIGENMANN AG

Werkzouge & Maschinen 9615 DEETFURT

Feldeck 11| CH-9615 Dietfurt | Tel. 071 982 88 88
info@eigenmannag.ch | www.eigenmannag.ch

Eckdaten

1964 Grindung der Einzelfirma Otto Eigenmann
in Wattwil

1980 Umwandlung in «<Eigenmann AG»

1981 Neubau in Dietfurt

1998 Ausbau der Werkstatt in einem zusatzlichen
Gebdude

2003 Ubernahme der Geschéftsfiihrung

durch Peter und Michael Eigenmann

2010 Eroffnung Occasionscenter
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Standortattraktivitat weiter steigern

Am 4. November 2012 wurde Susanne Hartmann (CVP) zur ersten Stadt-
prasidentin von Wil gewahlt - obwohl sie nicht von ihrer Partei unterstiitzt
wurde. Sie ist damit die erste Frau im Kanton St.Gallen, die eine Stadt
prasidiert. Fiir Hartmann ist klar: Auch in «Krisenzeiten» soll sich die Politik
nicht mit Einzelmassnahmen in die Wirtschaft einmischen.

Interview: Marcel Baumgartner Bild: zVg.

Susanne Hartmann, Sie iibernahmen die Fiihrung
der Stadt Wil in wirtschaftlich schwierigen Zeiten.
Wie steht es um die Finanzlage «lhrer» Stadt?

Wie fiir jede politische Gemeinde sind auch fiir die
Stadt Wil Steuereinnahmen — sowohl von natiirli-
chen wie auch von juristischen Personen - ein wich-
tiges Element der Finanzierung. In diesem Sinne ha-
ben wirtschaftlich schwierige Zeiten natiirlich auch
Einfluss auf den Stadthaushalt. Die Zahlen der Jah-
resrechnung 2012 zeigen aber, dass die Stadt Wil
hier sehr gut steht: Die Rechnung 2012 schloss bei
Ausgaben von rund 103,59 Mio. Franken und Ein-
nahmen von rund 103,09 Mio. Franken mit einem
Aufwandiiberschuss von gut 0,5 Mio. Franken ab.
Bis auf 150000 Franken entspricht dies genau dem
im Voranschlag 2012 prognostizierten Ergebnis. In
steuerlicher Hinsicht resultierten bei den Steuern
juristischer Personen Mehreinnahmen (0,36 Mio.),
Mindereinnahmen ergaben sich hingegen bei den

Steuern der Vorjahre (1,05 Mio.), bei den Handan-
derungssteuern (0,58 Mio.) und bei den Steuern des
laufenden Jahres (0,32 Mio.).

Und wie beurteilen Sie den derzeitigen Zustand
der hiesigen Wirtschaft?

Das aktuelle Umfeld stellt auch fiir Wiler Firmen eine
gewisse Herausforderung dar. Die Vergangenheit
hat aber immer wieder gezeigt, dass Unternehmen
in Krisenzeiten nicht nur ihre Strukturen und Ablau-
fe optimieren, sondern vor allem auch frischen In-
novationsgeist entwickeln und ganz allgemein eher
gestarkt aus schwierigen Situationen hervorgehen.
Schwieriger wird dies wohl fiir stark exportabhin-
gige Unternehmen sein — auf dem derzeitigen Stand
des Wechselkurses von CHF 1.20 pro Euro ist der
Franken nach wie vor eher iiberbewertet und stellt
darum zahlreiche Branchen vor Schwierigkeiten.
Akute Probleme einzelner Firmen in Wil sind mir

|

Stadtprdsidentin von Wil:
Susanne Hartmann
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aber keine bekannt. Dabei ist es dem Stadtrat nicht B ern kennt unS

nur in wirtschaftlich schwierigen Zeiten ein Anlie-

gen, den Puls der Wirtschaft zu spiiren, weshalb in Zu Wenl g

regelméssigen Abstdnden Treffen mit Wiler Unter-

nehmen stattfinden.
Mit den Erfahrungen
Gibt es Branchen, die lhnen besonders Sorgen be- aus der Stadtexekutive
reiten? und dem Kantonsrat bin
Naturgemadss entwickelten sich Branchen mit einer ich Ende 2011 in die na-
starken Exportausrichtung in einem solchen, von ei- tionale Politik eingestie-
nem ungiinstigen Wechselkurs geprédgten Umfeld gen. Die Arbeit im Bun-
deutlich schwécher als andere, die sich mehr auf den desparlament ist stark
Binnenmarkt konzentrieren. Dennoch: Mir sind in geprigt durch die Arbeit
Wil keine Branchen bekannt, die derzeit grundsétz- in den Kommissionen. In
lich Schwierigkeiten haben. Grob gesagt, weist das derrenrkammiesen
Beschéftigungsbarometer des Kantons St.Gallen fiirs .
erste Quaftalg2013 im zweiten Wirtschaftssektor, also ::riza;‘::biiﬁzrfssi ;S ggfgg:;%jﬁ Gtin. Wil
bei Industrie und Gewerbe, einen Abbau von Beschaf- Mi’tberichtsverfahren '

tigungsvolumen (-1,2 %) und Arbeitsplatzen (-1,5 %)
aus. Auf der anderen Seite stiegen beide Kennzahlen

detaillierten Einblick in

) . o ) . viele Bereiche, ebenso durch die Arbeit in Sub-
im dritten Sektor, also im Dienstleistungsbereich, um . .

. ) ] kommissionen. Budget und Rechnung vertiefen
2,8 % respektive um 2,1 % an. Zwar gibt es keine kon-

ird in der Subk ission, i i Fall sind
kreten Zahlen fiir den Wirtschaftsraum Will, es kann e

. dies das EDI (Departement des Innern) und das
aber angenommen werden, dass diese Zahlen auch o
VBS (Departement fiir Verteidigung, Bevolke-

rungsschutz und Sport). Beim EDI bringe ich
«Das aktuelle Umfeld stellt auch viel Vorwissen und meine Erfahrungen aus der

far Wiler Firmen eine gewisse Gesundheits- und Sozialpolitik mit, im VBS hiess

Herausforderuna dar.» es sich einarbeiten in mir bislang weniger ver-
9 ’ traute Themen, eine dusserst spannende Aufgabe

notabene.
fiir Wil vergleichbar gelten. Von den rund 1100 Unter- Im Gegensatz zu meiner vorhergehenden Stadt-
nehmen in Wil werden insgesamt gut 10 500 Arbeits- ratstatigkeit in Wil hat Parteipolitik wieder mehr
plétze angeboten—79 Prozent davon im 3. und nur 21 Platz und ich kann durchaus auch wieder poin-
im 2. Sektor. Damit profitieren in Wil rund vier Fiinf- tierter auftreten. Doch wenn es darum geht
tel aller Firmen von den positiven Seiten des kantona- Losungen und Mehrheiten zu finden, so kann
len Trends mit einem Wachstum von Beschéaftigungs- man nur reiissieren, wenn es gelingt {iber die
volumen und Arbeitsplétzen. Parteigrenzen hinweg im Gespréch zu iiberzeu-
gen und Ideen weiterzuentwickeln.
Kann die Politik mit konkreten Massnahmen fiir Regionalpolitisch Einfluss zu nehmen beschrinkt
einen gewissen Aufschwung sorgen? sich auf relativ wenige Themen und zwar vor al-

Grundsatzlich gilt in meinen Augen, dass sich die Po- lem in verkehrs- und standort-/wirtschaftspoliti-

litik nicht mit konkreten Einzelmassnahmen aktiv schen Fragen méglich. Generell erlebe ich es als
in die Wirtschaft einmischen sollte — abgesehen von

wichtig, unsere Region und die Ostschweiz ins
wichtigen Anliegen wie etwa dem Personalrecht oder

richtige Licht zu riicken. Denn ich stelle immer
wieder fest, dass in Bundesbern unsere Region,
unsere Stiarken und Potenziale zu wenig bekannt

in Bezug auf Gesamtarbeitsvertrédge. Die Politik kann
aber im Rahmen ihrer Moglichkeiten fiir ein mog-
lichst positives Umfeld fiir die Wirtschaft besorgt sein:
In Wil erfolgt dies etwa durch eine aktive Bestandes-
pflege mit einem regelméssigen Austausch mit beste-
henden Unternehmen, aber auch durch die Férderung

sind. Hier hat unsere Wiler Delegation eine wich-
tige Aufgabe und das starkt uns auch im Hinblick
auf anstehende, wichtige Entscheide — beispiels-
weise Flughafendossier oder Aggloprogramm.

von Jungunternehmen beispielsweise mittels jahrli-

cher Standortbeitrage an das Jungunternehmerzent- Denn es gehtnicht nur um Geschafte, die wirim

Parlament beraten.
Doch das braucht auch Zeit. Netze webt und

rum Wil. Eine weitere Moglichkeit sind administrative
Handreichungen bei Neuansiedlungen von Unterneh-

men: Die Stadt Wil wird regelméssig von Unterneh- Kontakte kniipft man nicht «schnell schnell»,

men und Privaten beziiglich Raum- und Standort- wenn sie halten sollen, und daran arbeite ich als

fragen kontaktiert. Ziel ist es, solche Anfragen rasch, Nationalrétin, wie auch als Vizeprésidentin
kompetent und koordiniert zu beantworten. Im Sin- der SP Schweiz, in der ich die Ostschweiz stdrken
ne einer wirksamen und nachhaltigen Wirtschafts- will.
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forderung bietet die Stadt Wil interessierten Unter-
nehmen bei der Erarbeitung individueller Losungen
ihre Dienste an — beispielsweise, indem Kontakte zu
Schliisselpersonen in Stadt, Region und Kanton oder
zu privaten Grundeigentiimern hergestellt werden.

Zum Schluss: Welches sind die grossten Bau- und
Entwicklungsprojekte, die derzeit umgesetzt bzw.
geplant werden?

Das mit Abstand grosste aktuelle Bauprojekt der
Stadt Wil ist der neue Sportpark Bergholz mit ei-
nem Volumen von rund 60 Millionen Franken: Mit
der Realisierung dieses Gesamtkonzeptes erhalt die
Stadt Wil ein Freibad, ein Hallenbad mit Wellness-
bereich, ein modernes Fussballstadion und eine
neue Eishalle — alles verpackt in einer modernen Ar-
chitektursprache mit hohem Aufenthaltswert. Da-
mit entsteht eine kantonsiibergreifende regionale
Sportanlage mit zeitgeméssem Freizeitangebot fiir
Sport, Spass und Erholung, welche die Standortat-
traktivitidt der gesamten Region Wil erhoht. Die Er-
6ffnung der Gesamtanlage ist fiir anfangs 2014 vor-
gesehen, nachdem bereits im Verlauf des Sommers
2013 einzelne Elemente dem Betrieb «auf der Bau-
stelle» {ibergeben werden. Weitere wichtige Projek-
te, die derzeit umgesetzt werden, sind verschiedene
innerstddtische Arealentwicklungen — etwa im Be-
reich des Zeughaus-Areals, an der unteren Bahnhof-
strasse oder auf dem Integra-Areal. Nicht zu verges-
sen ist sodann der Entwicklungsschwerpunkt Wil
West: Auf einer Landfldche von insgesamt 930000
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Dauerthema «Wil West»

Kommt er, oder kommt er nicht? Seit Jahren, um
nicht zu sagen Jahrzehnten, wird Giber einen neuen
Autobahnanschluss «Wil West» debattiert. Ein Pro-
jekt, von dem sich neben der Abtestadt auch die
Gemeinden Sirnach und Miinchwilen eine enorme
Entlastung versprechen. Nach einer nicht enden
wollenden Projekt- und Uberzeugungsphase soll
nun Bewegung in die Angelegenheit kommen:
Unter dem Namen «Entwicklungsschwerpunkt Wil
West» wird neben dem Autobahnanschluss sowie
einer neuen Haltestelle der Frauenfeld-Wil-Bahn der
Fokus auch auf ein rund 930000 Quadratmeter
grosses Areal im Westen Wils gelegt, auf dem der-
einst bis zu 4700 Arbeitspldtze angesiedelt werden
konnten. Aktuell finden Gesprache zwischen Ver-
tretern des Vereins «Regio Wil» mit solchen des
Bundesamtes fiir Raumplanung tiber die Hohe der
Bundesbeteiligung am Autobahnanschluss statt.
Man erhofft sich derzeit ein solche in einer Grossen-
ordnung von 30 bis 50 Prozent sowie einen Baube-
ginnim Jahr 2018.

Quadratmetern soll in den néchsten Jahren res-
pektive Jahrzehnten ein Schwerpunkt fiir die Wirt-
schaftsentwicklung entstehen. Fiir die Entwicklung
der ganzen Region Wil ist das in den Kantonen Thur-
gau und St.Gallen liegende Areal ein eigentliches
Schliisselprojekt.

«Hier sind unsere Politiker gefordert»

Inwiefern bietet die Region einen geeigneten Nahrboden fiir erfolgreiches
Unternehmertum? Welches sind die optimalen Parameter und besteht allen-

falls dringender Handlungsbedarf?

«ODb ein Unternehmen erfolgreich ist, hdngt in den
wenigsten Féllen mit dem Standort zusammen. Und
doch kann es verschiedene Einfliisse geben, die zum
Erfolg oder eben Misserfolg beitragen konnen. Ei-
nen guten Ndhrboden bilden motivierte und gut
ausgebildete Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter. Das
schweizerische Schul- und Bildungssystem ist die
Grundlage dafiir. Weiter sind das unternehmerische
Denken jedes Einzelnen und die Zuverlassigkeit, die
in unserer Region schon fast selbstverstandlich ist,
wichtige Tugenden. Leute, die sich mit einem Unter-
nehmen identifizieren, sind vielleicht in unserer Ge-
gend eher zu finden.

Unsere Angestellten sind bereit, Uberdurchschnittli-
ches zu leisten. Dies wird in der heutigen Zeit ganz
speziell gefordert und ist zum Gliick keine Ausnahme
mehr. Wir rekrutieren die meisten Beschéftigten in

der Region und finden hier immer wieder sehr gute
und motivierte Talente. Als optimale Parameter sehe
ich neben Preis und Termin auch den Kundenser-
vice. Wenn alles stimmt, steht einem Auftrag nichts
im Weg. Auch wenn das Material ans andere Ende
der Schweiz transportiert werden muss und entspre-
chende Frachtkosten entstehen, sind Partner aus der
Ostschweiz gefragt.

Als Hemmnis sehe ich die vermehrten Auflagen und
Regulationen — zum Teil sind es schon fast Behinde-
rungen — von Bund und Kanton, die den Handlungs-
bedarf einschrédnken. Man kann und soll nicht alles
regeln. Gegeniiber dem Ausland sind wir ganz klar
benachteiligt. Hier sind unsere Politiker gefordert.»

Walo Hegelbach
CEO Schmolz + Bickenbach AG, Bronschhofen
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Mit einer durchdachten Biiroplanung
Hochstleistungen ermoglichen

Die BBS by office vitality AG mit Sitz in Wil plant und optimiert Arbeitsumge-
bungen nach neusten ergonomischen und organisatorischen Grundsatzen -
egal ob mit bestehenden oder neuen Mobeln. Im Gesprach erklart Geschafts-
fiihrer Urs Litscher wie mit einfachen Mitteln Gesundheitsaspekte und
optimierte Betriebsablaufe vereint werden konnen. Themen, die langst zur

Chefsache geworden sind.

Urs Litscher, wann lasst ein Kunde eine Biiropla-
nung von lhnen erstellen?

Einerseits werden wir bei der Biiroplanung in Neu-
bauten und bei der Umsetzung von Biiroumziigen
beigezogen. Andererseits, wenn der Kunde inter-
ne Arbeitsabldufe im bestehenden Biiro optimieren

«Nur ein Ansprechpartner von der Planung
bis zur Umsetzung. Das schont Zeit und Nerven.»

mochte und er gleichzeitig auch Wert auf eine gesun-
de, motivierende Arbeitsatmosphére legt. Wir wis-
sen ja, dass Mitarbeitende nur Hochstleistungen brin-
gen konnen, wenn sie sich wohl fiihlen.

Das ganze BBS-Team
inkl. Masseurinnen:
Hinten von links:
Michéle Sieber,
Tanja Gdhwiler,
Petra Brunner,
Monika Germann,
Victoria Hofliger.
Vorne von links:

Urs Litscher,

Claudia Litscher-Kehl,
Fritz Kehl

Kann ich eine solche Planung nicht auch selbst in
die Hand nehmen?

Drei Griinde sprechen dagegen. Erstens: In der Hek-
tik des Tagesgeschifts hat kaum jemand Zeit dazu.
Zweitens: Die BBS gibt es seit 25 Jahren. Da sammelt
sich einiges an wertvollem Know-how an. Und Drit-
tens: Beiall den Richtlinien und Kleinigkeiten, die es
zu beachten gilt, landen Kunden schnell wieder bei
Punkt Eins und somit bei uns.

Bleibt dabei kein Stein auf dem anderen? Wer-
den Sie mir neue Mobel, Lichtinstallationen, Feng-
Shui-Kristalle und bunt gestrichene Wéande vor-
schlagen?

Gewisse Aspekte des Business-Feng-Shui fliessen in
jede unserer Planungen ein. Aber keine Panik: Wir
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stellen nicht alles auf den Kopf. Wir schlagen Ver-
dnderungen vor, welche die internen Abldufe und
die Firmenphilosophie unterstiitzen.

Mitarbeiter haben die unterschiedlichsten Ge-
schmécker und Vorstellungen. Nicht allen diirfte
das neue Konzept gefallen.

Unsere Erfahrung zeigt, dass sich ein gezielter Ein-
bezug von Mitarbeitenden positiv auf das End-
ergebnis auswirkt. Abgesehen davon fiihren op-
timierte Arbeitsabldufe, gepaart mit einer ergo-
nomischen Biiroplanung automatisch zu mehr
Wohlgefiihl im Biiro.

«Wir planen neutral. Somit konnen Sie sicher sein,
die bestmogliche Planung - vollig unabhangig
vom Mobelprogramm - zu erhalten.»

Konnte ich nicht einfach einen Innenarchitekten
kontaktieren?

Nattirlich. Auch wir arbeiten mit Innenarchitekten
zusammen. Nur bieten wir dem Kunden auf Wunsch
nebst Lichtkonzepten, Farbberatung und Akustiklo-
sungen zusatzlich auch eine Biiroplanung an, un-
ter Beriicksichtigung sdmtlicher Arbeitsabldufe. Im
Falle eines Umzuges ibernehmen wir die komplette
Organisation.

Und das alles mit nur einem Ansprechpartner. Das
schont Zeit und Nerven.

Gerade bei einem ganzen Biiroumzug mochte ich
doch in erster Linie, dass ich meinen Betrieb so
schnell wie méglich wieder aufnehmen kann. Wie
funktioniert das?

Genau dafiir sind wir ja da. Unser Ziel lautet: Das Ta-
gesgeschift des Kunden darf moglichst nicht beein-
trachtigt werden. Deshalb entlasten wir den Kunden
von der Lieferung der Umzugskartons bis zum FEin-
stellen der Bliromdbel am neuen Ort.
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Wie gehen Sie bei einer Biiroplanung vor?

Im Vordergrund stehen die Bediirfnisse der Kunden.
Personliche Besprechungen sind daher sehr wich-
tig. Danach erarbeiten wir 2D- und 3D-Planungs-
vorschlége, egal ob es sich um ein Einzelbiiro handelt
oder um eine Zonenplanung — mit Ruherdumen, Be-
gegnungs- und Besprechungszonen sowie Bereichen
fiir konzentriertes Arbeiten.

Und wenn ich meine Biliromobel nicht bei lhnen
kaufen mochte?

Kein Problem. Wir planen neutral, unabhéngig vom
Mobelprogramm. Auf Wunsch erstellen wir auch die
Ausschreibungsunterlagen.

Was konnen Sie aus lhrer eigenen Erfahrung sagen:
Wie wichtig ist eine ergonomische Biiroplanung?
Gesunde Mitarbeitende, die sich am Arbeitsplatz
wohl fiihlen, sind das Kapital jedes Unternehmens.
Einerseits wird gesunder Lifestyle immer wichtiger.
Wenn man bedenkt, wie viel Zeit im Biiro verbracht
wird, ist schnell klar, wie zentral ein richtig einge-
stellter Arbeitsplatz ist. Andererseits verzeichnen Un-
ternehmen, welche Wert auf Ergonomie legen deut-
lich weniger Arbeitsausflle und Stellenwechsel.

BBS by office vitality AG

Biroeinrichtungen | Biroplanung |

Stlihle & Objektmdobel

Glarnischstrasse 42 | 9500 Wil

Tel. 071923 88 11 | info@bbswil.ch | www.bbswil.ch

Egal ob das bestehende Biiro optimiert bzw. neu
belebt werden soll oder ob ein Umzug in neue Rdum-
lichkeiten ansteht. Die BBS plant, optimiert, organisiert
und koordiniert samtliche Arbeiten und Abldufe - auf
Wunsch auch mit samtlichen beteiligten Handwerks-
betrieben. Und zwar mit dem Ziel, das Tagesgeschaft

des Kunden so wenig als moglich zu beeintréchtigen

Kernkompetenz der BBS

Biiro-
einrichtungen

- Mobel

- Beleuchtung

- Raumtrenner

- Akustikelemente

Umziige Gesundheit am
—Planung Arbeitsplatz
- Organisation - Arbeitsplatz-
- Durchfiihrung analyse
- Ergonomie
- Massagen

Beratung Biiroplanung

- Licht - mit bestehenden

— Akustik Mobeln

- Farbe - mit neuen
Mobeln
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SVP-Nationalrat Lukas Reimann:

'<_<K_gﬂl Politiker traute sich, etwas dagegen *
- zu unternehmen. Also handelte ich.»
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«Unsere Partei ist fiir Demokraten da und
nicht fiir irgendwelche Extremisten»

Seit 2007 politisiert Lukas Reimann (*1982) fiir die SVP im Nationalrat. Wieso
es ihn freut, dass ihn eine grosse Tageszeitung nicht als Zukunftsmodell in-
nerhalb der SVP sieht und weshalb er sich fiir die Minder-Initiative eingesetzt

hat, erklart der Wiler im LEADER-Interview. Ausserdem blickt er zuriick auf
eine Zeit, in der ihn die SVP fast aus der Partei ausgeschlossen hatte.

Interview: Marcel Baumgartner Bilder: Bodo Riiedi

Lukas Reimann, als Politiker kann man mit jedem
Interview Wéahler gewinnen, aber auch verlieren.
Setzt Sie das unter Druck?

So habe ich das noch gar nie gesehen. Ich mache mir
solche Gedanken bei einem Interview nicht. Wich-
tig ist, das zu sagen, was man denkt und wovon man
iiberzeugt ist. Dann kommt der Gewinn von Wahle-
rinnen und Wahlern automatisch.

Dass man das zu Beginn macht, wenn man gera-
de Nationalrat geworden ist - in lhrem Fall 2007 -,
glaube ich lhnen. Aber tut man es auch noch nach
sechs Jahren?

Ich hatte nie das Gefiihl, dass ich mich in eine be-
stimmte Ecke drdngen lasse. Kiirzlich behandel-
te die Basler Zeitung die grossen Zukunftsmodelle

«Die Offentlichkeit hat mitunter
einen falschen Eindruck von der SVP.»

innerhalb der SVP. Mich sah man nicht als solches,
weil ich zu eigenstdndig sei und mich eben gerade
nicht formen lasse. Ich fasse das als Kompliment auf.
Ich lasse mir von niemandem sagen — weder von den
Medien noch von der Partei —, in welche Richtung
ich politisieren solle.

Sie tun das nach Baugefiihl?

Mit dem Baugefiihl hat es sicherlich etwas zu tun.
Es geht um die innere, eigene Uberzeugung. Jeder
Mensch hat seine Grundhaltung, seine Wertevorstel-
lung. Wobei sich solche Punkte iiber die Jahre hin-
weg natiirlich auch verédndern kénnen. Die ganzen
libertdren Schriften von Ludwig von Mises oder von
Friedrich August von Hayek habe ich erst ab 2008
zu lesen begonnen. Und sie haben meine politische
Sicht auf die Welt schon veréndert.

Inwiefern?

In meinen Positionen fiir die Freiheit fiihle ich mich
gestarkt. Gerade was die Wahrungs- und Verschul-
dungsthematik und das Verhéltnis zwischen Biirger
und Staat betrifft, ist die Osterreichische Schule der
Okonomie eine wertvolle Stiitze, die viel zu wenig
beachtet wird.

Gibt es demnach Vorlagen, bei denen Sie nach-
traglich bereuen, sie unterstiitzt zu haben?

Nein, das nicht. Da hat sich mein Baugefiihl immer
als richtig erwiesen. Und ein weiterer ganz wichti-
ger Punkt sind auch hier die Wahler: Die Aufgabe ei-
nes Politikers ist es, das Volk zu vertreten. Wenn ich
von Biirgern Mails erhalte, dann lese ich diese genau,
priife mogliche Kritikpunkte beziehungsweise Vor-
schldge und schreibe zuriick. Ich betreibe Politik mit
dem und fiir den Biirger.

In der WOZ wurden Sie wie folgt zitiert: «Als ich
in die SVP eintrat, war eine grosse Begeisterung
spiirbar - wir gegen den Rest. Dieses Feuer spiire
ich heute kaum mehr. Erfolg macht auch trdage.»
Ein von der Partei iiberzeugter Politiker tont an-
ders.

Als genauer Beobachter der Politik sehen Sie das
doch sicherlich auch! Als ich mit jungen 15 Jah-
ren der Partei beitrat, da ging von der Basis eine im-
mense Kraft aus. Jeder kimpfte fiir seine Uberzeu-
gungen, und man tat dies auch auf der Strasse. Man
hatte fast das Gefiihl, es gehe um Leben und Tod. In
letzter Zeit ist es ruhiger geworden. Das muss nicht
schlecht sein. Aber von der Partei geht nicht mehr die
gleiche Kraft aus. Um so wichtiger ist es, dass man
dieses Feuer wieder entfachen kann. Ein wichtiger
Punkt hierfiir sind gute Themen: Unsere Basis soll er-
kennen, dass die SVP nach wie vor die Partei ist, die
sich wirklich fiir Land und Leute einsetzt. Wir miis-
sen wieder kdmpfen.
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Es sdhe fiir die SVP noch schlechter aus, wiirde die
FDP einen besseren Job machen.

Das stimmt. Alle anderen sind noch schlechter als
wir. Aber das ist kein Grund, sich auszuruhen. Ers-
te Erfolge zeichnen sich deutlich ab. Die Talsoh-
le hat die SVP bereits erreicht — mit der misslunge-
nen Bundesratswahl durch Bruno Zuppiger. Ausser-

«lch lasse mir von niemandem sagen -
weder von den Medien noch von der Partei -,
in welche Richtung ich politisieren solle.»

dem gab es damals noch zwei, drei weitere komische
Geschichten rund um unsere Partei. Die Verunsi-
cherung bei unseren Leuten war gross. Man spiirte
Unzufriedenheit. Aber es zieht nun wieder an. Die
grossen Wahlerfolge in Basel-Land, Solothurn, Neu-
enburg und Wallis zeigen, dass wir wieder auf dem
Weg zur alten Starke sind.

Wallis ist ein gutes Stichwort: Es gibt nach wie vor
SVP-Politiker, die fiir Negativ-Schlagzeilen sor-
gen. Der neue Walliser Regierungsrat Oskar Frey-
singer sorgte mit seiner deutschen Reichskriegs-
flagge fiir Aufsehen, Christoph Morgeli mit dem
Uni-Konflikt und Alfred Heer mit seiner Aussa-
ge iliber junge Nordafrikaner aus Tunesien. Macht
euch das nicht unglaubwiirdig?

Da muss man schon jeden Fall fiir sich beurteilen.
Bei Freysinger wurde — wie so oft bei SVP-Politikern
- der «Skandal» von Journalisten gemacht, um ihn
in ein schlechtes Licht zu riicken. Der Fall Morgeli ist
nicht so einseitig, wie er in der Offentlichkeit darge-
stellt wurde. Solche «Skandale» sind ja nicht neu. Die

haben wir schon, seit ich mich erinnern kann. Die
Medien schiessen sich sehr gerne auf einzelne SVP-
Politiker ein.

Gerade die SVP sollte doch eigentlich vorsichtiger
sein, dass man sie nicht in die rechtsextreme Ecke
drangen kann. Ob nun Freysinger oder Sie selbst:
Da miisste man doch alles unternehmen, dass man
nicht zur Zielscheibe wird.

Wann immer wir in der SVP {iber einen Fall diskutiert
haben, in dem es um einen Extremisten in unserer
Partei ging, war ich fiir eine harte Linie. Unsere Par-
tei ist fiir Demokraten da und nicht fiir irgendwelche
Extremisten.

Zurlick zur Talsohle. Sie sagen, diese habe man be-
reits erreicht. Waren nachstes Wochenende Wah-
len, scheiterte die SVP also nicht?

Nein. Wie gesagt: Der Tiefpunkt liegt hinter uns. Die
Entwicklung zeigt, dass es wieder aufwértsgeht. Wir
gewinnen in allen Kantonen wieder Sitze. Und wir
gewinnen — was fiir uns besonders wichtig und neu
ist — Regierungsratsmandate. Wir arbeiten hart, da-
mit bis zu den ndchsten nationalen Wahlen in zwei
Jahren unsere Kurve noch weiter steigen wird.

«Surchabis-Obe» in Biel, «<SVP bi de Liit» in Bazen-
heid, «Polit-Arena» in Ebikon: Die Einladungen zu
Veranstaltungen auf lhrem Blog erinnern an die
«guten, alten Zeiten» der SVP, als man die Leute
noch im «Ochsen» und «Sternen» zu SVP-Sympathi-
santen machen konnte. Im Internet-Zeitalter sind
solche Massnahmen doch eigentlich iiberholt.

Keineswegs, es braucht solche Anlésse. Ich bin fast je-
den Abend an einer Veranstaltung. Es ist fiir unsere
Basis sehr wichtig, dass sie den direkten Kontakt zu
den Politikern hat. Und ich bin ja einer jener Politi-
ker, die Facebook und Twitter sehr intensiv nutzen. Es
braucht diese Kanile auch. Aber eben nicht nur. Die
sozialen Medien konnen den personlichen Kontakt,
die personlichen Diskussionen niemals ersetzen.

Aber im Grunde genommen trifft man sich an sol-
chen Anlédssen ja nur mit Gleichgesinnten?
Natiirlich kommen die meisten, weil sie einen schon
unterstiitzen oder die Politik gut finden, die man ver-
tritt. Aber es entstehen immer auch interessante De-
batten. Und viel der dort diskutierten Ideen kann ich
nachher nach Bern tragen.

Biel ist nicht ihr Wahlkreis. Die Teilnahme an ei-
nem Anlass dort macht Sie jedoch national noch
bekannter. Betreiben Sie Aufbauarbeit?

Ich mache das nicht fiir mich personlich, sondern fiir
die Partei. Aber grundsétzlich lege ich den Schwer-
punkt schon im eigenen Kanton. Fiir diesen méchte
ich mich in erster Linie einsetzen. Es besteht die Ten-
denz - vor allem in den anderen Parteien —, dass sich
die Politiker zu schade sind, auch unter der Woche
einmal das «Rossli» oder den «Adler» zu besuchen
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oder an einer Unterschriftensammlung auf der Stra-
sse teilzunehmen. Solche Politiker sind ein schlech-
tes Vorbild. Man kann doch nicht von der Basis sol-
che Einsatze verlangen und es selbst nicht vorleben.
Das geht nicht.

Die SVP ist seit Jahren die fiihrende Partei in Bern,
beschwert sich aber selber am meisten iiber die
dortigen Zustiande. lhr macht also eigentlich et-
was falsch - und das schon seit geraumer Zeit.
Nein. Das Problem liegt nicht bei der SVP. Wir sind
sehr konsequent, gerade in den drei Themenberei-
chen, die ich fiir besonders wichtig erachte: Sicher-
heit, Freiheit und Europa. Die Schwierigkeit liegt
meistens darin, dass uns die Mehrheiten von CVP
und FDP nicht unterstiitzen. Wobei es nicht mehr so
schlimm ist wie friither. Denken Sie nur an die Asylge-
setzrevisionsabstimmung vom 9. Juni: Die Mehrheit
des Parlamentes war dafiir. In einer solchen Vorla-
ge die Unterstiitzung von FDP und CVP zu erhalten,
waére vor einigen Jahren noch undenkbar gewesen.
Aber leider steht die SVP noch zu oft alleine da, ge-
rade auch wenn es gegen neue Verbote, die Regulie-
rungsflut und unnétige Staatsausgaben geht.

Mitunter ist sie aber auch gespalten, etwa bei der
Minder-Initiative. Sie waren dafiir. Gab es Unstim-
migkeiten?

Nein. Die grossen Kantonalparteien wie Ziirich, Aar-
gau und sogar Zug und St.Gallen beschlossen die Ja-
Parole. Die schweizerische SVP war fiir ein Nein. Es
gab hier halt einen Unterschied zwischen der Basis
und der Parteileitung.

Zu Zeiten, als Christoph Blocher noch die tragen-
de Figur war, wire das doch undenkbar gewesen.
Ich habe unsere Partei nie so erlebt. Ich habe sie im-
mer voll basis-demokratisch erlebt. Dass die Basis an
einer Delegiertenversammlung einen Entscheid in
die Gegenrichtung wendet, hat es frither schon gege-
ben. Beispielsweise als es um die bilateralen Vertrage
ging: Blocher war dafiir. Die Basis beschloss, das Re-
ferendum zu ergreifen. Wir haben eine dusserst kri-
tische Basis. Und das gefillt mir. Die Offentlichkeit
hat mitunter einen falschen Eindruck von der SVP.
Sie hat das Gefiihl, wir seien von oben herab regiert.
Aber unser ganzer Aufbau ist urdemokratisch. Jeder
kann sagen, was er denkt. Jede Sektion kann Dele-
gierte senden.

Blocher trat - zumindest in der Offentlichkeit - in
den Hintergrund. Das schafft nun Raum fiir neue
Figuren. Wer fiillt den Platz?

Ich glaube nicht, dass es einen Platz zum Fiillen gibt.
Wir haben in der Fraktion sehr viele Leistungstrager,
die sich fiir die Partei einsetzen: Natalie Rickli, Tho-
mas Aeschi, Sebastian Frehner, Nadja Pieren usw.
Und auch die Junge SVP ist bestens geriistet. Schauen
Sie nur einmal, wie viele Kantonsrite die schon stellt.
Die SVP hat wahrlich kein Zukunftsproblem. Wir sind
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Leaderinnen

Zurtick zu
den Wurzeln

Carmen Cepon (*1972
in Niederosterreich)
lebt in Rorschach und
leitet seit Ende 2012
beim Forderverein «Ost-
Sinn — Raum fiir mehr»
in St.Gallen das Ressort
Marketing/Kommunika-
tion und Fundraising.
OstSinn fordert eine en-
keltaugliche Entwick-
lung in der Ostschweiz,
betreibt hierzu den CoWorking Space St.Gallen
und veranstaltet Events. Die Rd&ume am Bohl 2
bieten sowohl flexible Arbeitsplitze als auch eine
Plattform fiir die Vorstellung von Projektideen
und Unterstiitzung bei deren Konkretisierung.
Aktuell begleitet OstSinn auch die Entstehung
von CoWorking Spaces im Kleinformat in der
Ostschweiz, an deren Entwicklung Carmen
Cepon massgeblich beteiligt ist.

An der Zusammenarbeit mit OstSinn schétzt die
vielseitig Interessierte u.a. die neuen Erfahrun-
gen —wie schon mehrmals in ihrem bisherigen
Werdegang: erfolgreicher Abschluss als Muster-
zeichnerin und Textiltechnikerin (HTL Textil,
Wien 5), Tatigkeiten als Coloristin/Verkaufs-
sachbearbeiterin und Produktionsplanerin in
der Vorarlberger Textilindustrie (Grafica und
Rhomberg Textil) und als Marketingsachbearbei-
terin (Nagele Wohnungsbau) und Gebietsver-
kaufsleiterin (Kurz & Co.) in der Baubranche.
Berufsbegleitend betriebswirtschaftliche Weiter-
bildungen, durch Fachcoaching erworbene Fa-
higkeiten wie Hochbauplanung sowie eine
langjahrige Praxis in Vertrieb und Akquise ma-
chen sie zur Fachfrau und Allrounderin zugleich.
Die Mutterschaft ihrer Zwillinge lehrte Carmen
Cepon eine noch grossere Flexibilitét in ihren
Arbeitsmodellen (Arbeit abends in der Hotelle-
rie, Geschéftsinhaberin von «DVDreamland»
und Aussendienst/Home-Office). Dank OstSinn
konnte sie nun zur Selbststandigkeit und zu
ihren gestalterischen Wurzeln zuriickkehren.
Nebst dem Angebot eines Vertriebs- und Fund-
raising Services tiiftelt Carmen Cepon an neuen
Produkten und Konzepten.

Als «Macherin» fiihlt sie sich auch bei den Ost-
schweizer Leaderinnen gut aufgehoben und
schétzt vor allem den Austausch mit Frauen, die
ebenfalls etwas bewegen. Carmen Cepon stellt
sich und OstSinn am néchsten <INTERMEZZO —
Treffpunkt am Mittag» am 4. Juli 2013 vor.
Weitere Informationen und Anmeldung unter
www.leaderinnenostschweiz.ch.

www.ostsinn.ch
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sehr gut aufgestellt mit all den jungen Politikern. Und
ich bin stolz, dass ich einer davon sein darf.

In einem lhrer Referate prangerten Sie die enor-
me Flut an Regulierungen an. Sie selbst sind aber
nicht ganz unschuldig: Sie waren fiir die Minder-
Initiative, fiir das Verbot von Minaretten und ge-
gen die Ost-Zuwanderung.

Auch hier muss man die einzelnen Vorlagen an-
schauen. Die Minarette beispielsweise: Es gibt doch
nichts Unliberaleres als radikale Muslime. Da wollte
ich ein Zeichen setzen. Ich erachte so etwas als Ver-
teidigung der Freiheit in diesem Land. Und bei Min-
der: Das Eigentumsrecht der Unternehmensbesitzer
— der Aktionidre — musste dringend gestarkt werden.
Dieses Verlangen spiirte ich auch in der Bevolkerung.
Wir miissen aufpassen: Ganz grundsétzlich bin ich
lieber fiir eine wirtschaftsfreundliche Initiative zu-

«Man hatte fast das Gefiihl, es gehe um Leben
und Tod. In letzter Zeit ist es ruhiger geworden.»

gunsten der Eigentiimer, als dass anschliessend einer
1:12-Initiative Chancen eingerdumt werden. Dort
geht es um strikte staatliche Einschrdnkungen. Und
wenn Minder nicht gewesen wiére, hitten solche Ini-
tiativen sogar Chancen.

Alle Vorlagen, iiber welche wir nun gesprochen
haben, haben eines gemeinsam: Man kann dem
Biirger in drei Satzen erkldaren, um was es geht.
Kann man sich dadurch als Politiker profilieren?

Es ist wichtig, dass man Vorlagen klar und versténd-
lich erklaren kann. Das ist aber grundsatzlich mit je-
der Vorlage moglich. Initiativen entstehen, um Lo-
sungsvorschlége fiir aktuelle Probleme aufzuzeigen.
Zum Beispiel ist die Minarett-Initiative nicht entstan-
den, weil ich {iberlegt habe, was ich Populéres initi-
ieren konnte. Die Minarett-Initiative ist entstanden,
weil in Wil ein Minarett gebaut werden sollte. Kein
Politiker traute sich, etwas dagegen zu unterneh-
men. Also handelte ich. Das ist volksnahe und sinn-
volle Alltagspragmatik.

War lhnen klar, was Sie damit ins Rollen bringen?
In diesem Ausmass? Niemals. Ich dachte, das wird
eine rein lokale Angelegenheit. Dass letztlich ganz
Europa dariiber spricht und die Initiative auch noch
angenommen wird, damit habe ich nicht gerechnet.
Um so grosser war die Freude.

Kiirzlich ist nun auch «lhre» Gold-Initiative zustan-
de gekommen.

Das ist kein einfaches Thema, aber ein enorm wich-
tiges Thema fiir den Wohlstand sowie fiir Sicherheit
und Stabilitit des Schweizer Frankens.

Im Grunde genommen geht es um die Rettung des
Schweizer Goldes. Wieso liegt lhnen etwas an die-
sem Thema?

Die ganze Wahrungsthematik mit dem Papiergeld-
System, Inflation, Verschuldungen usw.: Das sind die
Themen der Zukunft. Das wird in den nichsten Jah-
ren alle Lainder —auch die Schweiz - betreffen. Es gibt
noch weitere Schwerpunkte, die die SVP unbedingt
besetzen muss. Internationales Recht beispielsweise.
Der Europaische Gerichtshof in Strassburg greift im-
mer mehr ins Schweizer Recht ein — und eben auch
dort, wo es nicht um zwingendes Vélkerrecht geht.
Hier rege ich parteiintern an, dass wir eine Volksiniti-
ative lancieren. In der Verfassung soll verankert wer-
den, dass das Landesrecht dem Vélkerrecht vorange-
stellt ist.

Auch hier tont die SVP gemassigter. Friiher hitte
man die Kiindigung der Vertrage verlangt.

Ich personlich hitte nichts dagegen, wenn man die-
se Vertrage kiindigte. Eine Kiindigung wére aller-
dings nicht mehrheitsfahig. Also fokussieren wir uns
doch besser auf eine Losung, die fiir weniger Aufse-
hen sorgt, womit wir unsere Absichten aber trotzdem
erreichen. Hier hat sich meine Rolle in den vergan-
genen Jahren schon etwas verdndert. Als Président
der Jungen SVP sollst Du der unbequeme Stachel
sein, der auf einzelne Punkte hinweist. Als National-
rat versuche ich nun, mehrheitsfihige Losungen hin-
zubekommen.

Wer ist lhr politisches Vorbild?
Der ehemalige US-Kongressabgeordnete Ron Paul.

Wieso?

Er hat mich mit seiner radikal-liberalen Sichtwei-
se sehr gepragt. Zudem halt er seit Jahrzehnten an
seinen Prinzipien fest. Er hat sich nie verbogen, auch
wenn alle gegen ihn waren oder gelacht haben. Er
blieb sich treu und unabhéngig. Es ist nach wie vor
ein grosser Traum von mir, ihn einmal in die Schweiz
zu holen. Wir arbeiten daran.

Und wer st Ihr Lieblingsgegner in Bern?

Cédric Wermuth. Er vertritt in den meisten Fragen
das pure Gegenteil von mir. Aber ich schétze ihn als
Gegner. Er ist ein guter Rhetoriker und bleibt fair in
der Debatte. Da gibt es eine Vielzahl linker Politiker,
mit denen es wesentlich einfacher ist, zu debattie-
ren.

Zum Schluss: Was sind lhre néachsten politischen
Ambitionen?

Weiterhin bestméglichen Einsatz fiir die Schweiz zu
geben und die mit dem Amt verbundene Verantwor-
tung gewissenhaft und motiviert wahrzunehmen.
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Kommentar

Sparen ist gelebte Verantwortung

Der Kanton St.Gallen muss sparen. Und er schniirt das entsprechende
Sparpaket. Fiir die Linke ist die neueste Sparrunde der Beweis, dass die offen-
sive Steuerpolitik versagt hat. Das Gegenteil ist der Fall: Der Lohn fiir

die Verbesserung der Standortqualitat wird zu einem spateren Zeitpunkt auf
jeden Fall folgen. Und bis dann wirken sich die nétigen Sparmassnahmen
positiv auf das immer noch viel zu kostspielige Staatswesen aus.

Text: Stefan Millius

Links von der Mitte ist die Welt verbliiffend einfach:
Der Staat braucht Geld zur Erfiillung seiner Aufga-
ben. Also gibt man ihm dieses Geld, und das einzige
Mittel dafiir sind Steuern, Gebiihren und Abgaben.
Gibt der Staat mehr Geld aus, gibt man ihm mehr,
sprich: Man holt sich mehr. Mit Steuern, Gebiihren
und Abgaben. Wachsen die Ausgaben laufend wei-
ter, schaut man eben, dass sie laufend weiter gedeckt
werden. Steuern, Gebiihren und Abgaben werden
einfach konstant angehoben. Das natiirlich ab ei-
nem bestimmten Zeitpunkt nur noch bei denen, die
sich das noch leisten kénnen, also Unternehmen und

Linke Parlamentarier spielen sich
nun als Propheten auf.

Besserverdienende. Sie zusitzlich zu belasten, ist
sehr viel einfacher, als der Frage nachzugehen, war-
um die Ausgaben steigen. Und ob sie wirklich immer
weiter steigen miissen.

Keine Geschenke

Der Kanton St.Gallen hat in der jiingeren Vergangen-
heit bewusst auf einen Teil seiner moglichen Einnah-
men verzichtet, indem er Steuern senkte. Aus linker
Optik waren das sogenannte Steuergeschenke. Ein
interessanter Ansatz. So gesehen sind Preisabschliage
bei Produkten in Migros und Coop also ein Geschenk
fiir mich als Kunden. Und nicht etwa das, was sie
wirklich sind, ndmlich verkaufsférdernde Massnah-
men oder Kundenbindungsinstrumente. Nur Leute,
die dem Markt und seinem Funktionieren ahnungs-
los gegeniiberstehen, konnen Steuersenkungen als
Geschenke bezeichnen.

Das fehlende Geld wird mit einer weiteren Sparrun-
de aufgefangen. Linke Parlamentarier spielen sich
nun als Propheten auf, die stets vor dieser Entwick-
lung gewarnt und nun recht erhalten hétten. Mit
Verlaub: Es hat nie jemand behauptet, die Steuer-
senkungen wiirden kurz- und mittelfristig nicht zu
einem Wegfall von Einnahmen fallen. Das ist viel-
mehr nur logisch. Wir sprechen hier von langfristi-
gen Massnahmen zur Erhaltung der Standortattrak-
tivitét fiir die Gruppen, die diesen Staat nach wie vor
zur Hauptsache finanziell tragen: Unternehmen und
Gutverdienende. Das Geld, das ihnen angeblich ge-
schenkt wird, fliesst in den Ausbau des Standorts,
in neue Arbeitsplétze, in Innovation und Forschung
—und damit nachhaltig in Felder, aus denen kiinftig
wieder Geld zu erwarten ist, auch fiir den Staat.

Sparen nicht verteufeln

Vollig unterschétzt wird die heilsame Wirkung von
fehlenden Steuereinnahmen. Solange sich Ein-
nahmen und Ausgaben die Waage halten, fehlt der
Druck, die Ausgaben auf ihre Notwendigkeit hin zu
iiberpriifen. Erst in der Schieflage wird das konse-
quent getan. Und jeder, der schon einmal hinter die
Kulissen der Staatsverwaltung blicken durfte, weiss,
dass das Potenzial zu weiteren Einsparungen riesig
ist. Nattirlich darf und soll gefragt werden, ob ein be-
stimmtes Sparpaket die Schwerpunkte richtig setzt.
Aber Sparpakete generell abzulehnen und den Be-
griff des Sparens schlichtweg zu verteufeln, das
zeugt von Verantwortungslosigkeit gegeniiber der
Gesellschaft. Und damit auch gegeniiber den Teilen
der Gesellschaft, die angeblich geschiitzt werden sol-
len. Genau wie man in der Erziehung dem Kind kei-
nen Gefallen tut mit dauerndem Nachgeben, so hilft
man dem Staat nicht, indem man seine wachsenden
Bediirfnisse einfach andauernd erfiillt. Sparen ist ein
Akt der Verantwortung.
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Effizienz reicht nicht: «Nichts fiihrt
so leicht zum Versagen wie Erfolg.»

Aldous Huxley, englischer Schriftsteller (1894-1963)

Rasantes Wachstum, Marktfiihrerschaft, Erfolg auf der ganzen Linie. Wer sich
im Markt etabliert hat ist schnell versucht, sich auf den bisherigen Erfolgsfak-
toren auszuruhen. Dabei wurden schon einige von der Dynamik der Méarkte
gnadenlos eingeholt oder gar weggefegt. Effizienz ist zwar fiir nachhaltige Un-

ternehmensentwicklung wichtig. Zentral fiir den Erfolg von morgen ist jedoch
auch Effektivitat: Tue ich das Richtige? Habe ich die relevanten Trends erkannt?

Die Richtung muss genauso stimmen

Jilingste prominente Beispiele sind im Mobil-Telefon-
markt zu finden. Gleich zwei Hersteller waren noch
vor wenigen Jahren unantastbar fithrend fiir mobiles
Telefonieren und mobile Businesskommunikation.
Dann rollten ein Computer- und ein Fernsehgeréte-
Hersteller den Markt mit Smartphones sprichwortlich
auf. Innert kiirzester Zeit mussten die einstigen Markt-
leader plétzlich ums Uberleben kimpfen. Sie hatten
wichtige Trends wie mobiles Internet und berithrungs-
empfindliche Bildschirme zu spit aufgenommen.

Auch Schweizer Unternehmen sind

in diese Falle getappt

Zwar erfanden Schweizer Uhrenhersteller die Quarz-
Technologie. Es waren dann in den 1970er-Jahren je-
doch die Japaner, die den Markt eroberten. In der
Schweiz ging die traditionelle Branche zu grossen Tei-
len in die Knie und erholte sich erst in den 80er Jah-
ren — unter anderem dank der Kreativitat von Nicolas
Hayek. Dabei kombinierte er hoch innovativ Technik
und Vermarktung mit der Tradition Schweizer Uhr-
macherkunst. Prominentes Beispiel ist auch die einst

Mittelmass!

Leadership...
Weckt Leidenschatft fiir die gemeinsame Sache,
Verlangen nach Weiterentwicklung, Lust nach
Veranderung, steuert iiber gemeinsame att-
raktive Zukunftsbilder, gewinnt die Herzen,
erschliesst Potenziale jenseits von

stolze Schweizer Bahnindustrie, bei der Ende der 90er-
Jahre die Lichter langsam ausgingen. Dank innovati-
ver Leichtbaukonzepte und eiserner Kundenorientie-
rung konnte sie dank Peter Spulers Stadler-Rail erfolg-
reich wiederbelebt werden. Ausruhen auf den neuen
Lorbeeren? Gliicklicherweise machen die Unterneh-
mer beider Branchen aktuell nicht diesen Eindruck.

Management fiihrt zu Effizienz,

aber nicht zu Effektivitat

Effizient sein heisst, gestellte Aufgaben mdglichst in
einer optimalen Kosten-/Nutzenrelation zu losen.
Im Zentrum steht der Auftrag, der bis zum definier-
ten Zeitpunkt mit den zur Verfiigung stehenden Res-
sourcen «richtig» zu erledigen ist. Ist ein Kundenauf-
trag ausgefiihrt, kann im Anschluss Umsatz verbucht
werden. Was ist aber zu tun, damit in einem dyna-
mischen und immer komplexeren Marktumfeld ste-
tig geniigend Kundenauftriage eingehen, um die Zie-
lumsétze zu erreichen? Die Antwort ist einfach: «Es
ist das Richtige zu tun.»

«Meine Kader sollten sich taglich ab 16 Uhr auf eine
Parkbank setzen, das operative Geschéft hinter sich

Leadership vs.
Management

Management ...

Steuert iiber Auftrage, Anweisungen, Einzel-
ziele, treibt offen oder verdeckt an, kann bis zu
einem gewissen Punkt zu raschem Erfolg fiihren,
arbeitet teils mit Zwang, Nutzenversprechen,
erschliesst Potenziale der Menschen nur teilweise!

»
>
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lassen, und iiber das Unternehmen und die relevanten
Mérkte nachdenken», sagt der CEO eines Unterneh-
mens mit rund 250 Mitarbeitenden. Eine mutige Aus-
sage — aber sie trifft genau den wunden Punkt vieler
Manager. Das operative «Managen» von Aufgaben f4llt
uns héaufig viel leichter, weil wir in der Regel genau
wissen, wie es geht. Und am Abend kann der fleissige
«Manager» zufrieden sein — er oder sie hat ja wieder
viel «geschafft». Aber hat sich dabei jemand mit den
Erfolgspotenzialen der Zukunft auseinandergesetzt?

Effektivitat und Effizienz:

ein permanentes Wechselspiel

Die Herausforderung in diesem Spannungsfeld be-
steht darin, den Fokus nicht nur auf die kurzfristi-
ge Ausrichtung der heutigen betrieblichen Heraus-
forderungen zu legen. Effizienz, Optimierung, und
kurzfristige Erfolge spiegeln sich oft in einer star-
ken Gewichtung dieser operativen Fithrung. Die Be-
trachtungsweise ist jedoch mittel- und langfristig auf
zukiinftige Verdnderungen zu legen. Die Frage lautet
entsprechend: Wie konnen Erfolgspotentiale mittel-
und langfristig erhalten bzw. aufgebaut werden?

Wandel mit gezielter Transformation

rechtzeitig angehen

Nachhaltig erfolgreiche Unternehmen zeichnen sich
dadurch aus, dass sie dieses Wechselspiel zwischen
Effektivitat und Effizienz ausgewogen meistern. Sie
konnen sich folglich angemessen zwischen strategi-
scher und operativer Betrachtungsweise bewegen
und sich bewusst mit der eigenen Entwicklung aus-
einandersetzen. Dabei muss das Unternehmen be-
reit sein, auch heute erfolgreiche Ansétze in Frage zu
stellen. Oft sind dazu auch psychologische Hiirden
zu iiberwinden, um bewusst und umsichtig dariiber
zu entscheiden, wie betriebliche Ressourcen auf ope-
rative und strategische Aktivitdten zu verteilen sind.

Weiterentwicklung initiieren

Wandel oder Unternehmensentwicklung kann getrie-
ben sein von konkreten Auslosern, wie dem neuen
Marktauftritt eines Mitbewerbers oder dem verander-
ten Kaufverhalten von Kunden. Die Herausforderung

Leadership

Management

1 Initiieren

— Fiithrungsentscheid

— Kommunizieren
nstitutionali-
sieren

Effektivitdat

Die richtigen
Dinge tun

Effizienz
Die Dinge
richtig tun

2 Perspektive
offnen
— Expertise
7\ — Vielfiltigkeit
— Gruppen-
dynamik

Wechselspie
Effektivitdit
Effizienz

3 Auf den Punkt bringen
— Kernidee

— Analyse mit Fazit

— Massnahmen, Umsetzungsplan
— Ausdauer

Wechselspiel zwischen Effektivitdt und Effizienz.
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einer stetigen und nachhaltigen Unternehmensent-
wicklung besteht darin, dass sich das Unternehmen
auf seine eigene Entfaltung fokussiert — unabhingig
aktuell dringlicher Ausloser. Die Weiterentwicklung
soll mit Weitsicht etabliert und tief im Unternehmen
verankert werden. Aufgrund beschrénkter Mittel be-
deutet dies héufig eine bewusste Entscheidung sowie
den Einsatz und die Verpflichtung der Fiihrungsebene.

Perspektive permanent 6ffnen

Wer fiir die Unvorhersehbarkeiten zukiinftiger
Marktbedingungen gewappnet sein will, sollte zu-
nédchst eine moglichst offene Perspektive einnehmen
und breit nach Chancen und Gefahren suchen. Da-
bei empfiehlt es sich, moglichst vielfaltige Ansichten
und Einschitzungen aufzunehmen. Die gute Durch-
mischung der daran beteiligten Personen stellt dabei
einen wichtigen Erfolgsfaktor dar: seien es verschie-
dene funktionale Bereiche, Hierarchiestufen oder
auch Personen von ausserhalb der Firma.

Businessplan: Dinge auf den Punkt bringen

Im Anschluss gilt es, die Hauptimplikationen und
Handlungsfelder fiir das Unternehmen zu bestimmen.
Diese bestimmen die Richtung, in welche sich das Un-
ternehmen weiterentwickeln soll. Hier sind unterneh-
merisches Denken, Abwéagen von Chancen und Risi-
ken, aber auch Mut und Weitsicht gefragt. Um einen
Bereich der Weiterentwicklung umzusetzen und da-
bei die Perspektive wieder etwas zu schliessen, bietet
sich in einem betrieblichen Umfeld oft die Systema-
tik und Methodik eines schliissigen Businessplans an.
Diese Denkweise hilft, ausgehend von der Kernidee
iiber eine systematische Analyse bis hin zu konkreten
Massnahmen zur Umsetzung voranzuschreiten.

Immer in Bewegung bleiben

«Wer stillsteht, wird schnell iiberrollt», sagte sinnge-
mass Lee lacocca, amerikanischer Topmanager. Wer
im heutigen dynamischen Wettbewerbsumfeld mit-
halten will, muss in Bewegung bleiben. Sich standig
wiederholende und hinterfragende Denkprozesse
sind dazu ein bewéhrtes Mittel — die Form ist dabei
letztlich Nebensache.

Zu den Autoren

Roland Schegg

Leiter Consulting Ostschweiz
und Liechtenstein

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

Martin Engeler

Consulting Ostschweiz

und Liechtenstein

PwC St.Gallen / Chur
martin.engeler@ch.pwc.com
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Eine Branche feiert sich

Anfang Juni feierte der Werbeclub Ostschweiz (WCO) sein 40-Jahre-Jubilaum
mit rund 200 Gasten im Wiirth Haus Rorschach. Neben dem offiziellen
Festakt wurden auch die Kreativarbeiten von 40 Agenturen enthiillt und eine
entsprechende LEADER-Sonderausgabe prasentiert. Ein Riickblick in

Bildern von unserer Fotografin Tiziana Secchi.
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Performancesteigerung
durch optimierte Planung

Organisiert vom Verein Netzwerk Logistik Osterreich und Schweiz (VNL)
fand Ende Mai im Wiirth Haus Rorschach der «Solution Day» statt.

Der diesjahrige Anlass stand unter dem Motto «Planung in der Logistik -
Ein wesentliches Steuerungselement fiir den Unternehmenserfolg.»

LEADER war als Medienpartner vor Ort.

Text und Bilder: zVg.

Der Solution Day 2013 hat das Thema Planung als
wesentliches Steuerungselement fiir den Unterneh-
menserfolg aufgegriffen. Planung ist ein Schliissel-
element in der Logistik. «Planung bedeutet die Un-
gewissheiten der Zukunft greifbarer zu machen und
die Zukunft des eigenen Unternehmens aktiv in die
Hand zu nehmen», stellt Philipp Wessiak, Obmann
der Region West im VNL Osterreich fest.

Gedankliche Vorwegnahme

Andreas Stettin, Leiter Institut fiir Business Enginee-
ring, FH Nordwestschweiz, fiihrte in seinem Impuls-
vortrag weiter aus: «Planung ist die gedankliche Vor-
wegnahme von Handlungsschritten, die zur Errei-
chung eines Zieles notwendig scheinen und ist am
besten an der Zufriedenheit der Beteiligten mit Pro-
zess und Ergebnis erkennbar.» In den Praxisbeispie-
len der weiteren Referenten wurde dies auch immer

wieder sichtbar. Der Einsatz und die Weiterentwick-
lung unterschiedlicher Planungsmethoden bzw. -16-
sungen fiihrte in den Unternehmen immer zu kon-
tinuierlichen Verbesserungen bzw. grossem Fort-
schritt bei der Performancesteigerung.

Verfiigbarkeit trotz kleinem Lager

Der Erfolg von Messerle zeigte beispielsweise, dass
trotz reduziertem Lagerbestandsvolumen eine Lie-
ferverfiigbarkeit von 98 Prozent moglich ist. Tra-
cker.ch ermoglicht der Fa. Kyburz mit seinem Tool
eine flachendeckende Serviceoptimierung im Be-
reich der 2500 im Einsatz der Schweizer Post befind-
lichen Elektromobile. Die Firma Tridonic GmbH &
Co KG verdeutlichte die Komplexitét eines Weltkon-
zerns und der damit verbundenen Planung von Sup-
ply Chain Prozessen, die in einem APO-System abge-
bildet wird.
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Der beste Weg zu zahlenden Kunden

Das Verstandnis des Begriffs Kreditrisiko beschrankt sich meist nur auf die
Ausfallwahrscheinlichkeit. Nur Positionen von Kunden mit schlechter Bonitat
werden als Risiko wahrgenommen. Dabei geht vergessen, dass jeder Kunde
ausfallen kann. Erst die Multiplikation der Ausfallwahrscheinlichkeit mit der
Kredit- bzw. Rechnungssumme ergibt das tatsachliche Kreditrisiko.

Kreditrisiken kennen

Als erstes gilt es, sich einen Uberblick {iber das beste-
hende Kreditrisiko zu verschaffen. Ausfélle der letz-
ten Jahre konnen bestenfalls einen Anhaltspunkt ge-
ben. Angesichts der volatilen Wirtschaftlage lohnt
sich eine genaue Analyse Ihres bestehenden Kunden-
stamms. Creditreform bietet seinen Mitgliedern hier-
fiir ein ebenso ausgefeiltes wie einfaches Analyse-
Tool. Eine Excel-Liste ihrer aktiven Kunden gentigt,
um eine klare Ubersicht Ihres Kundenportfolios zu er-
halten. Finden wir mehr Kunden mit negativer Boni-

tét, als Sie schon aus Ihrer letzten Mahnstufe kennen,
empfiehlt sich die Anreicherung Ihrer Kunden mit
dem Bonitéts-SCORE. Damit sind Sie in der Lage Kre-
ditlimiten kosteneffizient zu korrigieren und abseh-
bare Verluste zu vermeiden. Wiederkehrende Kun-
den mit mittleren und grosseren Kreditlimiten sollten
mittels risikoaddquatem Bonitdtsmonitoring stdndig
iiberwacht werden. AlertRISK und AlertPLUS mel-
den Ihnen sofort Veranderungen der Bonitats-Ampel,
beziehungsweise der praziseren Risikoklasse. So gut
hatten Sie Thre bestehenden Risiken noch nie im Griff.
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Relevante Daten recherchieren

Auf die Bonitatspriifung neuer Kunden ist ein beson-
deres Augenmerk zu richten. Nur bei kleinen Rech-
nungsbetrdgen sind Bonitédtsauskiinfte ab Daten-
bank sinnvoll. Gewéhren Sie nie hohe Kredite nur
aufgrund einer griinen Bonitdtsampel auf einer Da-
tenbank. Ab mittleren Betrdgen miissen relevante
Daten zwingend aktuell recherchiert werden. Eine
aktuelle Betreibungsauskunft ist dabei das Mindes-
te. Fiir risikoaddquate Bonitétspriifungen stellt Cre-
ditreform eine ganze Palette geeigneter Bonitétsaus-
kiinfte mit entsprechender Prognosefdhigkeit zur
Verfiigung.

Das beste Inkasso kostet Sie nichts

Den wichtigsten Beitrag dazu leisten Sie. In unserer
langjéhrigen Erfahrung im Individualinkasso hat sich
folgende Vorgehensweise am besten bewahrt:
Identifizieren Sie Thre Kunden schon bei der Erfas-
sung. Das vermeidet nicht nur Doppelerfassungen
und die Kumulation von Kreditlimiten, sondern auch
spiter viel Arger. Das kostenlose Creditreform Fir-
menprofil stellt Ihnen tagesaktuelle Handelsregister-
daten mit korrektem Domizil zur Verfiigung. Verwen-
den Sie auf keinen Fall beliebige Telefonbucheintra-
ge. Und wenn Sie Namens- und Domizildnderungen
nicht verpassen wollen, ist unser SHAB-Monitoring
AlertDATA genau das richtige.

Bei Bestellungen per eMail oder Telefon haben sie
im rechtlichen Inkasso keinen Rechtséffnungstitel.
Mit einem Lieferschein oder einer Auftragsbestati-
gung miissen Sie bei einem Rechtsvorschlag immer
noch den ordentlichen Prozessweg gehen. Das Kos-
tenrisiko der Anwaltskosten tragen Sie. Es sei denn,
Sie haben dieses Risiko mit unserer CrediCAP Inkas-
soversicherung abgesichert. Es macht deshalb durch-
aus Sinn grossere Bestellungen per Fax bestétigen zu
lassen. Bitte achten Sie darauf, dass die fiinf «<W» auf
der Bestétigung festgehalten sind: wer, wem, wie viel,
wofiir, bis wann?

Freundliche Zahlungsaufforderung
Kunden, welche nicht piinktlich zahlen, miissen
Sie auffordern dies zu tun. Also schicken Sie eine
freundliche Zahlungsaufforderung. Schreiben Sie:
«Gerne erwarten wir Thre Zahlung bis zum 4. Juli
2013. Sollte ein Mangel vorliegen, bitten wir Sieum
schriftliche Mitteilung.» Ein unmissverstandli-
ches und fett hervorgehobenes Datum ist da-
bei besser als eine schwammige Frist von 5
Tagen. Schreiben Sie nie 1. Mahnung.
Sonst ist jedem klar, dass er noch
ruhig die 2. Mahnung abwarten
kann. Erheben Sie Mahnspesen.
Reagiert Thr Kunde nicht

auf diese zweite Auffor-

derung, dann schicken

Publireportage | 61

Zur Person

Der Autor Guido Scherpenhuyzen ist seit zehn Jahren
Mitglied der Geschéftsleitung des Ostschweizer
Kreisbiros der Creditreform. Gerne berdt er auch
lhren Betrieb individuell in Sachen Pravention und
Forderungsmanagement:

Tel. 071 221 11 24, schgu@st.gallen.creditreform.ch
Stichwort LEADER und Sie bekommen ein nettes
Prasent

Sie noch die letzte Zahlungsaufforderung mit dem
Hinweis, dass die Forderung nach Ablauf der letzten
Zahlungsfrist an Creditreform weitergereicht wird.
Unser kostenloser Mahnkleber sorgt dafiir, dass Ihre
Mahnung gelesen wird. Erheben Sie abermals Mahn-
spesen. Rufen Sie jetzt Thren Kunden an und warnen
ihn partnerschaftlich vor der Ubergabe an IThren In-
kassopartner. Erlassen Sie ihm die Mahnspesen, so-
fern er sofort bezahlt. Ihr Kunde wird diesen person-
lichen Kontakt sehr schitzen — im Gegensatz zu ei-
ner Betreibungsandrohung. Sie haben Ihren Kunden
damit insgesamt vier Mal gebeten seinen Verpflich-
tungen nachzukommen. Testen Sie diesen Ablauf fiir
ein halbes Jahr und Sie werden feststellen, dass Sie
zufriedenere Kunden haben, die frither zahlen. Die
Wirkung auf das Zahlungsverhalten ist aber weit bes-
ser und bis hier kostenlos!

Sollte Thr Kunde alle Warnungen ignorieren, schrei-
ben wir ihn nochmals zweimal an. Unsere langjih-
rigen Mitarbeiter treffen dabei immer den richtigen
Ton; freundlich und bestimmt. Thr Kunde soll ja
schliesslich Kunde bleiben kénnen. Und damit

Sie genauwissen, was wir tun, konnen Sie jeden
Inkassofall rund um die Uhr online iiberwa-
chen — kostenlos natiirlich. Nach Zahlungs-
eingang berechnen wir Ihnen ein angemes-
senes Erfolgshonorar. Thr Einverstdndnis
und Wirtschaftlichkeit vorausgesetzt, ge-
hen wir selbstverstandlich auch recht-
lich und gerichtlich gegen Schuldner

mit echten Zahlungsproblemen vor.
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Vorschau

Ein Topbanker steigt aus

Er hat der Finanzbranche den Riicken gekehrt — wohlgemerkt vor der Krise.
Und das, obwohl er sich in der Branche einen Namen gemacht und viel

Geld verdient hat. Zu stark litt er unter der Fremdbestimmung und einem
System, das viele Opfer von einem erfordert. Im Gesprach mit Rudolf Woétzel,

Ex-Investmentbanker, Hiittenwirt, Coach und Buchautor.

Interview: Marcel Baumgartner Bild: zVg.

Rudolf Wotzel, Sie verdienten in der Finanzbran-
cheviel Geld, waren am Puls der Wirtschaft, inmit-
ten des Geschehens. Vermissen Sie nicht manch-
mal das Adrenalin, die hektischen Momente?
Nein. Das Risiko und der Kick waren nicht der haupt-
séchliche Motor fiir meinen beruflichen Ehrgeiz.
Deshalb wurde ich vermutlich wohl auch nicht Tra-
der, sondern ich beriet Konzernchefs bei Firmen-
iibernahmen. Also eine mehr beratende, prozess-
bezogene Tatigkeit. Natiirlich war da fast eine Art
Rausch- und Hochgefiihl, wenn ein Milliardendeal in
die entscheidende Phase kam und intensiv in der Of-
fentlichkeit besprochen wurde. Im Riickblick muss
ich sagen: Der Preis fiir diesen Kick war zu hoch.
Denn die Hektik und der Kick gehen immer einher
mit einem stérkeren Mass an Fremdbestimmung und
Kontrollverlust.

«45 Jahre lang war ich auf mein Mantra fixiert:
Morgen werde ich mein,richtiges’ Leben fiihren;
noch ein paar Jahre durchhalten!»

Schon schwieriger ist die Frage, ob mir die Anerken-
nung von friither fehlt. Denn die Bestatigung meines
Egos, die breite soziale Anerkennung und auch sons-
tige «Insignien» der Zugehorigkeit zu einer Elite wa-
ren sicher Dinge, die mich antrieben.

Also war die Bestadtigung des Egos der starke Treiber?
Vermutlich war es eher ein Cocktail, wie Sie ihn bei
vielen erfolgsgetriebenen Menschen vorfinden:
der starke Wunsch nach Anerkennung; ein letztlich
schwaches Selbstwertgefiihl, das stdndig seine Nah-
rung aus dem Applaus Dritter und dem Zugehorig-
keitsgefiihl zu etwas Besonderem — der Elite — bezieht;
diffuse, tief verankerte Angst vor dem sozialen Ab-
stieg und der Mittellosigkeit — ein Gefiihl, das ich von
meinen Eltern, typische Angehdrige der deutschen
Kriegs- und Nachkriegsgeneration, verinnerlicht
habe; schliesslich eine starke Leistungsorientierung,
der stete Druck, besser als andere sein zu wollen.

Das tont enorm anstrengend. Inwiefern hat Sie
diese Lebensphase verandert?

Um im Karrierewettlauf mithalten zu konnen, war
ich zu grossen Opfern, Einschréankungen und damit
auch Verdnderungen bereit. Ich lernte, ein gutes Ge-
splir dafiir zu entwickeln, was die Ingredienzien fiir
Erfolg sind: stindige und weitreichende Anpassun-
gen an das, was das System einfordert. So entfern-
te ich mich von meinen inneren Werten, ordnete
meine personlichen und familidren Bediirfnisse de-
nen meiner Firma unter. Ich verlernte, gut zuzuho-
ren, lebte unter einem zunehmenden Zeitdruck und
in einer stdndigen inneren Unruhe. Im Ergebnis hat-
te ich mich quasi selbst von mir entfremdet, wusste
gar nicht mehr, fiir was ich stehe, und fiihlte mich
irgendwie kiinstlich, nicht mehr authentisch — und
dennoch sehr ichbezogen.

Das Problem an diesen Verdnderungen ist: Sie lau-
fen langsam ab, und die Kollegen um einen herum
durchlaufen dhnliche Prozesse. Man merkt also zu-
néchst nicht, was passiert. Daher gerét die Verdnde-
rung erst dann in den Fokus des eigenen Bewusst-
seins, wenn man mitten in eine Krise hineingeschlit-
tertist.

Was lduft in dieser Branche den grundsatzlich
falsch? Ist das System an sich krank oder sind es
die Player?

Es gibt keinen «Schuldigen». Beide Seiten tragen
durch falsche Erwartungen und Verhaltensweisen
zur gegenseitigen Entfremdung bei. Aus Sicht des
Systems: Moderne, rein monetar ausgerichtete Mo-
tivations- und Anreizsysteme gehen an den wahren
Bediirfnissen der Fiihrungskréfte vorbei. Menschen
suchen Anerkennung, Aufmerksamkeit, Sicherheit,
Sinn und personliches Wachstum. Vergleichbar mit
der Erziehung der Kinder: Es ist miihsam und kostet
Zeit, sich mit Kindern auseinanderzusetzen, ihnen
zuzuhoéren. Die Versuchung liegt nahe, sich durch
materielle Zuwendungen «freizukaufen». So ist es
auch in Unternehmen: {ippige materielle Kompensa-
tion statt inhaltliche Férderung und Gestaltung indi-
vidueller Entwicklungspfade und Karrieren.
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Rudolf Wotzel:
«Der Pretis fiir diesen Kick
war zu hoch.»

Und aus Sicht der Player?

Insbesondere am Beginn einer Karriere konnen Ver-
haltensmuster entstehen, die eine nachhaltige Karrie-
re behindern: Alles richtig und fehlerfrei machen, die

Erwartungen erfiillen. Mir erscheint es wichtig, sich
von diesen Verhaltensmustern zu lésen. Statt dessen
sollten sich die Betroffenen fragen, iiber welche Stér-
ken sie verfiigen, was sie gut und gerne machen und,
vor allem, wo ihre eigene Grenze liegt. So ist jeder
selbst gefordert, sich im Bewusstsein dieses eigenen
Standorts konstruktiv im Unternehmen zu positionie-
ren. Aktiv einfordern das zu tun, worin man gut ist.

Wiirden Sie riickblickend etwas anders machen?
Wiirden Sie beispielsweise frither einen Schluss-
strich ziehen?

Umwege sind dann sinnvoll, wenn sie zielfithrend
sind. Es bleibt dann eine reine hypothetische Fra-
ge, ob der «direkte» und schnelle Weg besser gewe-
sen wire —und wer sagt denn, dass der vermeintliche
Umweg nicht sogar der kiirzeste Weg war?

Der radikale Bruch birgt in sich die Chance, dass sich
die Frage um «verschwendete kostbare Zeit» erst gar
nicht stellt. 45 Jahre lang war ich auf mein Mantra fi-
xiert: Morgen werde ich mein «richtiges» Leben fiih-
ren; noch ein paar Jahre durchhalten! Ich lebte also
in Erwartung einer diffus gliicksbringenden Zukunft
—an der Gegenwart komplett vorbei. Und dann liess
ich zu, tatsichlich im Jetzt zu leben. Ein unglaubli-
cher Effekt! In dem Augenblick, in dem Sie dem Au-
genblick mehr Wert verleihen, mindern Sie das Ge-
wicht von zukunftsgerichteten Angsten und vergan-
genheitsbezogenem Bedauern.

Ein Wandel ist aber nicht einfach. Was benétigten
Sie fiir sich, um den Absprung zu schaffen?

Eine handfeste Lebenskrise. Burn-out, eine tiefe
Sinnkrise, das Gefiihl, am Leben vorbei zu leben. Au-
sserlich Wohlstand und Ansehen anhéiufen, aber in-
nerlich verarmen. Mir war bewusst, dass ich mit Voll-
gas auf eine Betonwand zusteuerte. Massive gesund-
heitliche Probleme héuften sich, auch die Angst zu
versagen und es nicht mehr zu schaffen. Doch dieser
Leidensdruck alleine geniigte nicht, um abzusprin-
gen. Menschen sind recht leidensféhig, und man ver-
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liert schlichtweg die konkrete Vorstellung, wie das
Leben auch anders verlaufen konnte.

Dazu kam, als positives Gegengewicht, die Vision zu
einem ganz neuartigen Lebensprojekt — in meinem
Fall die Durchquerung der Alpen zu Fuss, an einem
Stiick, von Ost nach West, von Salzburg nach Nizza.
In diesem Wunsch manifestierten sich alle meine po-
sitiven Kindheitserinnerungen: Natur, Berge, drau-
ssen sein, einfach leben. Quasi der Wunsch nach dem
Riickzug in sich selbst, zu seinen Wurzeln.

Als Drittes schliesslich, der Ausléser, ein untriigli-
ches Signal zum Aufbruch. Das kann eine Begegnung
mit einem Menschen sein, ein scheinbarer Zufall, ein
Traum. Sie spiiren dann ganz deutlich, dass Sie han-
deln miissen.

Ist das Aus- beziehungsweise Umsteigen einfa-
cher, wenn man sich in finanzieller Sicherheit wie-
gen kann?

Das kann den Neuanfang erleichtern, aber auch er-
schweren. Mit zunehmender Bildung und Vermégen
steigen auch die Anspriiche an sich und das Leben, oft
exponentiell. Ebenso die Abhéngigkeit der Anerken-
nung durch Dritte. Es ist wie eine Spirale, die nur eine
zwanghafte Richtung nach oben kennt und Privile-
gierte zu Getriebenen macht. Hohe ist auch Fallhohe:
Wer viel hat, hat auch viel Angst vor dem Verlust. Ich
habe Menschen kennengelernt, sogar Familien, die
haben mit minimalem Vermégen den Neuanfang ge-
wagt. Und diesen Schritt niemals bereut.

Uber was definieren Sie sich heute?

Der Landwirt wiirde sagen: Statt Monokultur nun
Fruchtfolge! Ich geniesse ein Nebeneinander von Din-
gen, die sich ergédnzen und abwechseln. Im Sommer
betreibe ich eine Berghiitte in den Biindner Bergen —
das «Gemsli» bei Klosters — und unternehme gefiihr-
te Wanderungen, im Winter halte ich Vortrage und
Seminare, berate als Coach Fiihrungskrafte und Un-
ternehmer bei ihrer beruflichen und personlichen Le-
bensgestaltung. Schliesslich schreibe ich weiter mit
Vergniigen Biicher. All das im Einklang mit meinem
Familienleben.

Networking-Tag St.Gallen

Unter dem Motto «Alles erreicht — und jetzt?» fin-
det am 6. September 2013 der Networking-Tag der
Alumni der Fachhochschule St.Gallen (FHS) statt. Un-
ter den Referenten sind: alt Bundesrat Hans-Rudolf
Merz, Marathonsportler Viktor Réthlin, Kommuni-
kationslegende Beatrice Tschanz, Showmaster Beni
Turnheer, Ex-Topbanker Rudolf Wétzel, Unternehmer
Daniel Model und Gastronom Kobi Nett. Der Anlass
ist 6ffentlich und kostet mit Essen 270 respektive 240
Franken fiir Frihbucher bis 30. Juni. Wer Mitglied der
FHS Alumni ist, bezahlt hundert Franken weniger.
Anmelden kann man sich bis Freitag, 23. August, auf
www.networkingtag.ch oder unter 071 226 14 01.
Der LEADER ist Medienpartner der Veranstaltung.
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Handschriftlich

0. £rpt]

‘ Ralf Kostgeld
" Creative Director, Mitglied der Geschéftsleitung, AMMARKT AG, Agentur fiir Strategie, Marketing & Werbung
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) Weigelt im Fachhochschulrat

Der Fachhochschulrat der FHO Fach-
hochschule Ostschweiz wéhlte Kurt
Weigelt, Direktor der IHK Industrie und
Handelskammer St.Gallen-Appenzell,
als Wirtschaftsvertreter in den
Fachhochschulrat Ostschweiz. Er tritt
die Nachfolge von Max R. Hungerbiih-
ler, Bischoff Textil AG, an.

) Referenten am KMU-Tag

Der Schweizer KMU-Tag 2013 findet

am 25. Oktober statt. Referenten sind
Fitness-Guru Werner Kieser, Olympia-
Legende Hans Leutenegger, HSG-Pro-
fessor Oliver Gassmann, Unternehmer
Oliver Reichenstein, die frithere Fuss-
ballerin und heutige Autorin Katja Kraus
und Erfolgsautor Hermann Scherer.

) Notenstein baut Asset

Management aus

Die Notenstein Privatbank positioniert
sich im aufstrebenden Asset-Manage-
ment-Markt: Mit der im April 2013
gegriindeten TCMG Asset Manage-
ment AG baut das St.Galler Bankhaus
die Expertise im Bereich Asset Manage-
ment aus.

) Profitabel fiir Firmen und Familien
Immer mehr Unternehmen verstarken
ihre Anstrengungen in Richtung einer
familienfreundlichen Firmenkultur.
Aktiv dabei unterstiitzt werden sie vom
Verein Familienplattform Ostschweiz
(FPO). Seit kurzem sind die Firmen
Hilti, Swarovski und Ivoclar Vivadent
im Fiirstentum Liechtenstein Mitglied
der FPO.

) Verkauf gepriift

Die St.Galler Kantonalbank (SGKB)
iiberpriift die kiinftige Strategie ihres
grenziiberschreitenden Vermogens-
verwaltungsgeschéfts. Im Zuge davon
werden verschiedene Optionen ge-
priift. Dies beinhaltet auch den allfl-
ligen Verkauf einzelner Bereiche der
Hyposwiss Tochtergesellschaften.
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Schweiz und Hoeness
als Opfer

Wir hatten es schon einfacher mit den Deutschen:
Im «Grossen Kanton» herrscht Wahlkampf. Parteien
und Politiker machen gezielt Stimmung gegen die
«Steueroase» Schweiz. von Roland Rino Biichel

Der Préasident des FC Bayern, Uli Hoeness, ist zum Sinn-
bild geworden. Nicht als hochst erfolgreicher Prasi-
dent des FC Bayern, sondern als «Steuerverbrecher».
Lassen wir die Kirche im Dorf: Hoeness wird fiir seine

moglichen Fehler geradestehen — und er hat in seiner
Geschaftstétigkeit an der Spitze des FC Bayern und als /

Waurstfabrikant niemanden bestohlen. i
AL

in der Schweiz von Verbrechern geklaut wurden. Diese  Der Rheintaler Roland
Hehlerei wird als Akt der «Gerechtigkeit» verkauft. Kiirz- ~ Rino Bichelist SVP-
lich hich i i t hoh litik d Spi Nationalrat und Mit-
ich sprach ich in Berlin mit hohen Politikern und Spit- glied der Aussenpoliti-
zenbeamten. Seither habe ich keinen Zweifel mehr, dass  schen Kommission.

in Deutschland bis zu den Wahlen im September noch

Deutsche Behorden hingegen kaufen Bankdaten, die

weitere prominente «Steuerverbrecher» auffliegen wer-
den. Das hilft der Politik, einem Spitzensteuersatz von schauderhaften 49% den
Weg zu ebnen.

Heitere Schlagerstimmung

Wer anstandig verdient, soll im Namen der «Gerechtigkeit» jedes Jahr bis in den
Sommer hinein exklusiv fiir den Staat arbeiten. Dazu kommt eine Mehrwertsteu-
ervon 19 Prozent. Trotz all dieser Mittel kommt der Staat nicht auf ein anndhernd
ausgeglichenes Budget. Sogar kleinste Bundeslédnder sind mit zweistelligen Mil-
liardensummen verschuldet. Wenn Sie die detaillierten Zahlen dazu sdhen, stiin-
den Ihnen die Haare zu Berge.

Ob all dieser Tatsachen ist manch einer froh, dass es einen Fernsehapparat gibt.
Wer sich im verregneten Frithjahr durch deutsche Programme zappte, stellte fest:
Die Schweizer Metzgerstochter Beatrice Egli hat sich im «Grossen Kanton» in die
Herzen der Zuschauer gesungen. Das «Schlagersiinneli» aus der Innerschweiz
brachte und bringt eine heitere Stimmung in den triiben deutschen Alltag.

Unruhige Zeiten fiir die Schweiz

Fiir Sturm ist einmal mehr die Politik besorgt. Der Peitsche knallende Ciipli-So-
zialist Peer Steinbriick will Kanzler werden. Im Windschatten des lauten Man-
nes larmen viele mit. Die opportunistischen Politiker behandeln Uli Hoeness
und andere Prominente nach dem System «Zuckerbrot und Peitsche». Es ist ein
Ansatz, der auch im Umgang mit der Schweiz gewéhlt wird: Zuneigung und
Abneigung gegeniiber uns wechseln sich ab wie Wind und Wetter in diesem
Friihling.

Konstanz hat in Deutschlands Politik keine Konjunktur. Wie auch? Vierzig Pro-
zent der Biirger entscheiden erst in den letzten beiden Tagen vor den Wahlen,
welcher Partei sie die Stimme geben. Die Politiker wissen das; sie bewirtschaften
diese Wankelmiitigkeit. Genau darum stehen uns Schweizern unruhige Monate
bevor. Die Sommerstiirme werden heuer aus Richtung Norden wiiten.
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Schlusspunkt

Sieg der Vernunft

Raucher diirfen aufatmen, sozusagen: Der Kanton St.Gallen
lockert sein totalitares Rauchverbot und lasst bediente Fumoirs

wieder zu. Damit nimmt er seine eigene paradoxe Regelung
zuruick, dass in Raucherzimmern wohl abgeraumt, aber nicht
bedient werden darf. von Stephan Ziegler

Papstlicher als der Papst wollte er sein,
der Kanton St.Gallen, und hat sich 2009
das strengste Nichtrauchergesetz der
Deutschschweiz gegeben. Der Lungenliga
gelang es damals, einen Teil des St.Galler
Stimmvolks mit dem wohlklingenden Titel
«Schutz vor Passivrauchen» fiir ihre Anti-
Raucher-Initiative zu gewinnen. Bei deren
Umsetzung zeigte sich aber, dass die Initia-
tive zuwenig durchdacht war. So darf das
Personal in Fumoirs nichts servieren, dort
saubermachen aber sehr wohl....

Als Reaktion auf die fundamentalistische
Initiative lehnte das St.Galler Stimmvolk
2012 das eidgendssische Pendant iiber-
deutlich ab - die schlechten Erfahrungen
im eigenen Kanton liessen fast 70 Prozent
aller St.Gallerinnen und St.Galler Nein sa-
gen zu einer schweizweiten Verschérfung.

Dass die jetzige Regelung unsinnig ist, hat
das St.Galler Kantonsparlament nun er-
kannt und die Bestimmungen gelockert.
So diirfen abgetrennte Fumoirs wieder be-
dient werden. Eine verniinftige Losung, ist
doch schwer einzusehen, warum das Per-
sonal — in den allermeisten Féllen gegen

Publitext

seinen Willen — beim Bedienen vor Rauch
geschiitzt werden miisste, nicht aber beim
Abrdumen. Noch weniger einzusehen
ist allerdings, warum sich der Staat hier
tiberhaupt einmischen muss — aber dieser
Zug ist bereits abgefahren, Lungenliga sei
Dank.

Von Schreibtischtatern ausformulierte Ge-
setze taugen in der Praxis selten etwas.
Dass er das zugeben konnte, dafiir zollen
wir dem Kantonsrat Respekt. Ein Sieg der
Vernunft iiber eine Gesinnungszwéngerei,
mit der eine kleine, aber gut organisier-
te und orchestrierte Gruppe der Mehrheit
vorschreiben wollte, wie sie zu leben habe.
Mit einem kleinen Wermutstropfen: das et-
was irritierende Verhalten der FDP («Die
Liberalen»), die sich zusammen mit Rot-
Griin gegen eine Lockerung und damit ge-
gen ein wirtschaftsfreundlicheres Konzept
eingesetzt hat.

Trotzdem wurde ein Kompromiss gefun-
den, mit dem zwar —in gut schweizerischer
Tradition — niemand richtig zufrieden ist,
aber auch niemand géinzlich unzufrieden.
Chapeau!

Logistik2000 biindelt
die Importprozesse

In kaum einem anderen Land

im Europédischen Wirtschafts-
raum entstehen beim Waren-
import so hohe Kosten wie in
der Schweiz.

Frachten, Zolle, Vorlageprovi-
sionen usw. bestimmen das
Bild einer klassischen Import-
Speditionsrechnung. Um die
Kosten im Rahmen zu halten,
ist es wichtig, dass die Import-
prozesse gebiindelt werden.
Logistik2000 AG bietet hier-

fiir neue Moglichkeiten: Die
Lieferanten melden Ihre Sen-
dungen direkt beim Schwei-
zer SPOC «Single Point of
Contact» an, und dieser ma-
nagt den gesamten Beschaf-
fungsablauf wie Abholzeit-
punkt, Ankunftsaviso usw.
Gerne kiimmert sich der
Diepoldsauer Spediteur auch
um die Ausfuhrabfertigung
im Abgangsland.

Planbare Warenankunftszei-

ten und somit eine planbare

Produktion, geringe Fracht-
kosten sowie klare Kosten

fiir die Zollabfertigung sind
hautséchlich die Vorteile die-
ser Vorgehensweise.

Herr Arno Rhomberg berét Sie
gerne bei simtlichen Fragen!
arno.rhomberg@logistik2000.ch
Tel. +41 (0)71 747 10 00
www.logistik2000.ch
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F-TYPE

ZEIT FUR EINE NEUE LEGENDE.
ENTDECKEN SIE DEN BRANDNEUEN

JAGUAR F-TYPE.

Mit dem brandneuen F-TYPE geht der wirdige Nachfolger des legendaren E-TYPE an den Start.

Und wie sein Vorganger begeistert der F-TYPE mit vollendetem Design und fantastischen Fahrleistungen.
Die Zeit ist reif fUr die neue Legende. Erleben Sie den neuen F-TYPE ab Juni 2013

bei Ihrem JAGUAR-Fachmann.

WWW.F-TYPE.CH

Emil Frey AG, Autopark Ruga St. Gallen
Emil Frey Molkenstrasse 3-7, 9006 St. Gallen
B Telefon 071 228 64 64, www.emil-frey.ch/autopark

Ihr Fachmann
seit 1924.



