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Die Baubranche im Fokus
Die hiesige Baubranche ist in Bewegung. Ein Rückblick auf die gröss-
ten Bauprojekte der Vergangenheit sowie eine Vorstellung von  
aktuellen und künftigen Objekten mit überregionaler Ausstrahlung.
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Fordern Sie den Winter heraus.
Die neue E-Klasse mit 4MATIC, dem Allradantrieb von Mercedes-Benz.
Jetzt mit Ausstattungspaket «Executive».

Die sportlichste E-Klasse aller Zeiten bietet Ihnen mit dem Ausstattungspaket «Executive» neben 
COMAND Online und dem Intelligent Light System weitere innovative Features. Und mit 4MATIC, 
dem Allradantrieb von Mercedes-Benz, sind Sie auch bei widrigen Strassenverhältnissen sicher,  
dynamisch und souverän unterwegs. Profitieren Sie von attraktiven Prämien und Leasing angeboten 
für alle 4MATIC-Modelle und informieren Sie sich bei Ihrem Mercedes-Benz Partner über einen  
zusätzlichen Flottenrabatt. www.mercedes-benz.ch/4matic

Fahrzeugwert E 250 CDI 4MATIC Kombi  
mit Ausstattungspaket «Executive» CHF 79 495.–

Ihr Preisvorteil CHF 10 410.–1

Barkaufpreis CHF 69 085.–

4,4 % Leasing ab CHF 679.–/Mt.2

1  E 250 CDI 4MATIC Kombi mit Ausstattungspaket «Executive», 2143 cm3, 204 PS (150 kW), Barkaufpreis CHF 69 085.– (Fahrzeugwert CHF 79 495.– (exkl. CHF 6000.– Preisvorteil) abzüglich 6 % Preisvorteil). Verbrauch: 5,9 l/100 km 
(Benzinäquivalent: 6,6 l/100 km), CO2-Emission: 155 g/km (Durchschnitt aller verkauften Neuwagen: 153 g/km), Energieeffizienz-Kategorie: C. Abgebildetes Modell inkl. Sonderausstattung: CHF 87 130.–

2  Leasingbeispiel: Laufzeit: 48 Monate, Laufleistung: 10 000 km/Jahr, eff. Jahreszinssatz: 4,49 %, 1. grosse Rate: CHF 14 000.–, Leasingrate ab dem 2. Monat: CHF 679.–. Exklusive Ratenabsicherung PPI. Ein Angebot der 
Mercedes-Benz Financial Services Schweiz AG. Vollkaskoversicherung obligatorisch. Eine Kreditvergabe ist verboten, falls diese zu einer Überschuldung des Leasingnehmers führen kann. Änderungen vorbehalten. Angebot 
gültig bis 30.11.2013. Immatrikulation bis 31.03.2014.

Ei
ne

 M
ar

ke
 d

er
 D

ai
m

le
r A

G



LEADER  |  September 2013

3Editorial

Als vor rund zehn Jahren über die mögliche Schliessung einzelner Spitäler im Kanton 
St.Gallen diskutiert wurde, traute man als Beobachter seinen Augen nicht: Eine brei-
te Front bekämpfte die Vorschläge, die sachlich begründbar waren, vehement. Schul-
ter an Schulter marschierten nicht nur linke und grüne Politiker gegen Schliessungen, 
sondern auch bürgerliche. Selbst liberale Unternehmer, die im Alltag jede Möglichkeit 
zur Synergie nutzen und jede Doppelspurigkeit ausmerzen wollen, machten mobil. 
Und zwar jeweils vor der eigenen Haustür – im Rheintal, im Untertoggenburg, im Tog-
genburg. Die St.-Florians-Politik war erfolgreich, die Regierung gab dem Druck nach. 
Die konsequent inkonsequente Haltung auch bürgerlicher Politiker, die aus rein hei-
matschützerischen, emotionalen Gründen eigentlich notwendige Schritte verhinder-
ten, hatte gesiegt. Die Probleme blieben ungelöst. Probleme, die sich unter anderem in 
der Form laufend steigender Krankenkassenprämien manifestieren. Emotionen kos-
ten eben viel Geld.

Für die engagierten Politiker ging die Rechnung persönlich allerdings auf: Sie durften 
mit einer glanzvollen Wahl im eigenen Wahlbezirk rechnen, während Leute, die sich 
für Spitalschliessungen starkmachten, an der Urne abgestraft wurden. Prominentestes 
Beispiel war ein abgewählter Regierungsrat. Dass die Industrie- und Handelskammer 
St.Gallen-Appenzell nun die Gesundheitspolitik in den Fokus nimmt und völlig neue 
Vorschläge zur Umgestaltung der Spitallandschaft macht, ist ihr hoch anzurechnen. 
Immerhin gibt es in ihren Reihen auch einige Leute mit politischen Ambitionen. Es be-
steht aber die Gefahr, dass die Ideen der IHK so enden wie bereits einige spannende 
Ansätze des Verbandes: Sie werden von Experten beklatscht, von den meisten Politi-
kern entsetzt verworfen – und irgendwann wieder vergessen. Konkret umgesetzt wer-
den sie kaum je. 

Allerdings: Politik ist das Bohren von dicken Brettern. Man darf immer hoffen, dass der 
eine oder andere Gedanke der IHK irgendwann später in die Spitalplanung einfliesst. 
Währenddessen darf man sich fragen, warum die arrivierten Parteien es nie wagen, 
Ausgangslagen so radikal neu zu betrachten wie die IHK und einen wirklich grossen 
Wurf vorschlagen. Die Antwort ist wohl immer dieselbe: Man möchte schliesslich wie-
der gewählt werden…

Natal Schnetzer
Verleger

Emotionen kosten viel Geld

Anzeige

Ihr Partner für Merger & Akquisition. Kauf und Verkauf von Unternehmen.
Rolf Staedler, CEO awitgroup AG, +41(0)71 447 88 88, rolf.staedler@awit.ch, www.awit.ch

Les jeux sont faits.
Bei Ihnen auch?

Zusammen.Einfach.Mehr.



ABACUS bringt Bewegung in Ihr Business. 

AbaSmart, die App für das iPad, informiert  

Sie schneller, macht Sie und Ihre Mitarbeiter  

effizienter und flexibler:  

> Unterwegs Leistungen, Spesen, Stunden erfassen, 

Rapporte ausfüllen, Adressen und Projekt daten  

bearbeiten und sofort mit der Software in Ihrem 

Unternehmen synchronisieren 
> Überall und jederzeit Stammdaten und Standard-

auswertungen einsehen                                      

www.abacus.ch/links/mobile 

v e r s i o n  i n t e r n e t

ABACUS Business Software goes mobile
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Mit einer umfassenden Strukturreform will Müller 
Martini sich dem weltweit geschrumpften grafischen 
Markt anpassen und wieder nachhaltig auf Kurs brin-
gen. Müller Martini hat ein Projekt gestartet, um die 
Restrukturierung, die als Folge des in den letzten vier 
Jahren erlittenen Umsatzeinbruchs nötig wurde, in 
den nächsten zwölf bis 18 Monaten durchzuführen. 
Ziel ist eine umfassende Reform, um das Unterneh-
men an das veränderte Marktumfeld anzupassen. Im 
Rahmen dieses Projekts wird auch die Verlagerung 
der Entwicklung und Herstellung der Klebebindesys-
teme in das Hauptwerk Zofingen geplant. Und we-

sentlich für den Kanton Thurgau: In Felben wird ein 
Know-how-Center für Klebebindung geschaffen. 40 
der 340 Mitarbeiter werden dort weiterbeschäftigt. 
Ein Grossteil der Mitarbeiter muss an den Standort 
Zofingen wechseln. Schweizweit wird mit 200 Kün-
digungen gerechnet. 

Weltweit 350 Entlassungen
Im Fokus der Restrukturierung stehen alle Ferti-
gungsstandorte und Bereiche der Gruppe im In- und 
Ausland. Der nötige Personalabbau wird an allen 
Standorten dem Projektfortschritt entsprechend ge-

Müller Martini:  
Doch keine Schliessung

Noch vor wenigen machte die Hiobsbotschaft die Runde: Der Druckmaschi-
nenhersteller Müller Martini verkündete neben der Entlassung von bis zu 
350 Angestellten auch die Schliessung des Standortes in Felben-Wellhausen. 
Der Thurgauer Volkswirtschaftsdirektor Kaspar Schläpfer (FDP) reagierte  
und bat die Unternehmensführung zum Gespräch. Nun die Wende: Die 
Schliessung konnte abgewendet werden. 

Text: Marcel Baumgartner  Bild: zVg. 

Bruno Müller, CEO  
Müller Martini:  

«Ich bin überzeugt,  
dass mit der geplanten 
Umsetzung menschli-

che Härtefälle vermieden 
werden können.»



Spitalplanung 
und Wirtschaft
Die Industrie- und Han-
delskammer St.Gallen 
hat bei einem auf ge-
sundheitsökonomische 
Fragen spezialisierten 
Beratungsunternehmen 
eine Studie in Auftrag 
gegeben, um die gegen-
wärtige Spitalplanung 
der St.Galler Regierung 
zu analysieren. Dabei 
ging es allerdings nicht 
etwa darum, die Spital-
strategie «Quadriga II» 
mit ihren vier Spital-
regionen und den neun 
 Spitalstandorten infrage zu stellen. Vielmehr war 
die IHK zu Recht der Meinung, dass dem gemein-
sam vom kantonalen Gesundheits- und Baude-
partement angekündigten Sanierungsprogramm 
für die St.Galler Spitäler in der Höhe von insge-
samt 1,5 bis 2 Milliarden zumindest eine bauli-
che Alternativstrategie gegenübergestellt wer-
den muss, unter Beibehaltung aller heutigen 
 Spitalstandorte. Die Studie liegt nun vor und ent-
hält zahlreiche innovative Ansätze, darunter 
 Vorschläge zu Spitalneubauten. Sie wird die De-
batte um die Spitalplanung in der Öffentlichkeit 
bereichern. Die Regierung wird dem Kantonsrat 
in den nächsten Monaten eine Vorlage unter-
breiten, die den ersten Teil des Investitionspro-
gramms für die Spitäler enthält, das auf rund 
eine Milliarde Franken geschätzt wird. Das 
 Timing der Studie ist ideal; nun ist es am Ge-
sundheitsdepartement, die Überlegungen  
der Studie in der Vorlage zu Handen des Kan-
tonsrats gebührend zu berücksichtigen. 
Es ist bezeichnend, dass es die Wirtschaft bzw. 
die IHK brauchte, um eine öffentliche Debatte 
über so ein fundamental wichtiges Thema wie 
die langfristige Spitalplanung in Gang zu brin-
gen. Offenbar war die Politik dazu nicht gewillt 
oder imstande, aus Sorge um regionalpolitische 
Befindlichkeiten, aus parteipolitischen oder  
auch aus anderen Gründen. Gleichzeitig hat die 
IHK als Auftraggeberin den Vorteil, dass man ihr 
nicht irgendwelche Eigeninteressen unterstellen 
kann. Im Gegenteil, sie setzt sich für die Stand-
ortattraktivität des Kantons St.Gallen ein, zu  
der mittlerweile – und in Zukunft aufgrund der 
demographischen Entwicklung noch vermehrt – 
auch eine moderne Gesundheitsinfrastruktur 
 gehört.
Es ist mir ein grosses Anliegen, dass diese enor-
men Investitionen sehr nachhaltig getätigt 
 werden. Es geht um ein Generationenprojekt,  
für das wir jetzt die Grundsteine legen.

Michael Götte
SVP-Fraktionspräsident
Gemeindepräsident  
Tübach
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Obschon die Müller-Martini- 
Gruppe ihre führende  
Marktposition halten konnte,  
ist der Umsatz in den  
letzten vier Jahren um über  
60 Prozent eingebrochen.

staffelt vorgenommen. Abhängig von der weiteren 
Fluktuation und Entwicklung könnten in der ganzen 
Müller Martini Gruppe dennoch weltweit bis zu 350 
Entlassungen notwendig sein. Ziel von Müller Mar-
tini ist es, im global geschrumpften Markt der gra-
fischen Branche die Marktführerschaft auch in Zu-
kunft zu behaupten. 

Einbruch um 60 Prozent
«Mit dem Eintritt in den digitalen Markt sind die 
einzelnen Disziplinen der Weiterverarbeitung ent-
wicklungstechnisch immer weiter zusammenge-
rückt», sagt Bruno Müller, CEO Müller Martini. «Mit 
der Konzentration in Zofingen werden wir die nöti-

ge Redimensionierung und weitere Synergien erzeu-
gen, und mit dem Know-how-Center sichern wir das 
Prozess-Know-how für Klebebindung. Ich bin über-
zeugt, dass mit der geplanten Umsetzung ein wich-
tiger Beitrag zur Zukunft unseres Unternehmens 
geleistet wird, andererseits aber auch menschliche 
Härtefälle vermieden werden können.»
Die Müller-Martini-Gruppe leidet massiv unter der 
weltweit schwierigen Wirtschaftssituation in der gra-
fischen Industrie. Obschon sie ihre führende Markt-
position halten konnte, ist der Umsatz in den letzten 
vier Jahren um über 60 Prozent eingebrochen. Die 
Situation hat sich seit Ende 2012 weiter verschärft 
und zwingt Müller Martini zu einer grundlegenden 
Restrukturierung. 

Teilerfolg
Dass nun am Standort Felben 40 Mitarbeiter wei-
terbeschäftigt werden können, wertet Regierungs-
rat Kaspar Schläpfer als Erfolg, jedoch nur im klei-
nen Rahmen: «Das Bedauern über die Einstellung 
der Produktion und über den Verlust der Arbeits-
plätze überwiegt nach wie vor», erklärt er auf An-
frage. Inwiefern die Gespräche der Thurgauer Re-
gierung einen Teil dazu beisteuern konnten, ist in-
des schwer einzuschätzen. «Wir haben versucht, 
unseren Teil beizutragen. Als gewichtiger beur-
teile ich aber, dass die Mitarbeitenden und die 
Gewerkschaften im Konsultationsverfahren gute 
Vorschläge unterbreiteten und dass die Geschäfts-
leitung nochmals alle Möglichkeiten unvoreinge-
nommen überprüfte.»
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Seit einigen Wochen kann man sich auf «bild.de» 
nicht mehr nach Belieben informieren. Das deut-
sche Verlagshaus hat die Strategie geändert und 
bietet gewisse Inhalte nur noch gegen Bezahlung 
an. Eine Massnahme, die zwar schon von unzäh-
ligen Portalen eingeleitet wurde, die aber inner-
halb der Branche nach wie vor umstritten ist. Für 
Philipp Landmark, Chefredaktor des St.Galler Tag-
blatts, ist klar: «Grundsätzlich sind journalistische 
Leistungen etwas wert. Dass dafür ein Gegenwert, 
eine Bezahlung, verlang wird, muss und wird der 

Normalfall sein.» Offen sei, wie dies möglichst ef-
fizient und nutzerfreundlich organisiert werde. 
«Hier sucht auch die NZZ-Mediengruppe nach Lö-
sungen und Modellen, die zu den unterschiedli-
chen Bedürfnissen der verschiedenen Titel passen. 
Ich gehe davon aus, dass unsere für den Digitalbe-
reich zuständigen Entwickler beobachten, was sich 
sonst in der Branche tut – und so auch mit Interes-
se verfolgen, wie sich das Bezahlmodell von bild.
de bewährt.»

Beim «Tagblatt» und seinen Partnerzeitungen ist im 
Grundsatz ein einfaches Bezahlmodell schon seit ei-
niger Zeit Tatsache: Viele vertiefende Inhalte, Eigen-
leistungen, Analysen usw. sind online nur für zahlen-
de Abonnentinnen und Abonnenten frei zugänglich, 
sei es über das E-Paper oder über das Newsportal tag-
blatt.ch.

Online wird weniger bezahlt
Nach wie vor auf eine Gratislösung setzt die Dru-
ckerei Appenzeller Volksfreund mit dem Portal ap-
penzell24.ch. Und dies laut Geschäftsleiter Markus 
Rusch erfolgreich: «Die Besucherzahlen von appen-
zell24.ch haben stetig und steil nach oben zugenom-
men.» Wichtiger aber fast noch: «Auch das Interesse 
an Werbung auf dem Portal ist parallel dazu gestie-
gen. Wir können jährliche Umsatzwachstumsraten 
von über 20 Prozent erzielen», erläutert Rusch. Es sei 
allerdings nach wie vor so, dass die Inserenten noch 
nicht bereit seien, für Onlinewerbung ähnliche Prei-
se zu bezahlen wie etwa in der Tagespresse, obwohl 
diese gemäss Rusch länger aufgeschaltet sei und von 
zahlenmässig weit mehr Besuchern wahrgenom-
men würde. «Dies als Folge davon, dass immer noch 
die meisten Informationen im Web gratis angeboten 
werden, was allgemein eine ‹Billigmentalität› her-
vorgerufen hat.» 

Web steht für Themenvielfalt
Während das Web viele Informationen kostenlos ver-
breitet, ist deren Aufbereitung jedoch durchaus mit 
finanziellen Aufwänden verbunden. Das hat auch die 
«KreuzlingerZeitung» zu spüren bekommen. Bis vor 
Kurzem wurde neben dem begleitenden Internet-
auftritt «kreuzlingerzeitung.ch» auch noch die Platt-
form «thurgau24.ch» betrieben, die Gratisnews aus 
dem ganzen Kantonsgebiet beinhaltete. Ein Versuch, 
der eingestellt wurde. «Dies lag nicht an einer zu ge-
ringen Besucherzahl, vielmehr hat uns ein zu gross-
er Personalaufwand im Verhältnis zum Ertrag zu die-
sem Schritt veranlasst», so Geschäftsführerin Nina 
Paproth. 
Die gedruckte KreuzlingerZeitung hat der Verlag bis 
vor wenigen Jahren wöchentlich zweimal herausge-
geben. Die Wirtschaftlichkeit war jedoch auch hier 
lediglich für eine Printausgabe pro Woche gegeben. 

Ungewisse Zukunft  
für Onlinemedien

Die Medienbranche sieht nur für die Werbeträger Internet und Fernsehen 
eine positive Zukunft. Bei Radio und Presse hingegen rechnet die Mehrheit 
mit einem schrumpfenden Werbemarkt, wie die Trendbefragung 2013 des 
Verbands Schweizer Medien ergab. Wie reagieren die Verlagshäuser auf diese 
Situation? Bezahlen wir bald für News im Netz? Und wie entwickeln sich die 
entsprechenden Onlineportale?

Text: Marcel Baumgartner  Bild: zVg.

Während das Web viele Informationen  
kostenlos verbreitet, ist deren  
Aufbereitung jedoch durchaus mit  
finanziellen Aufwänden verbunden.



Über 26 Jahre habe ich 
DGS Druckguss Syste-
me AG geleitet – bis zum 
31. Dezember 2011. Heu-
te bin ich DGS-Verwal-
tungsrat und Aktionär 
sowie Verwaltungsrat in 
anderen Unternehmun-
gen und Instituten. Un-
ser Umsatz ist in dieser 
Zeit von 25 Millionen 
Franken auf über 121 
Millionen gewachsen, in 
2012 erfolgte unter mei-
nem Nachfolger Andreas 
Müller eine weitere Um-
satzsteigerung. Trotz dieses Wachstums mit  
globaler Expansion nach Liberec /CZ und Nansha/
China und Innovationen bei Leichbaufahrzeugtei-
len mit bis zu 30 Prozent Gewichtseinsparungen 
war DGS nicht von Krisen verschont.
Ich möchte nicht auf die zwei Besitzerwechsel von 
Bühler zu Von Roll und kurz danach von Von Roll 
zu DGS mit dem Management-Buy-out mit Ost-
schweizer Unternehmern eingehen. Beides for-
derte und förderte das gesamte Team und basierte 
auf gegenseitigem Vertrauen. Ich möchte über die 
 grosse Krise 2008/2009 als Folge der Finanzkri-
se und einem Umsatzeinbruch von 33 Prozent bei 
DGS und die umgesetzten Massnahmen berichten.
DGS hatte den Umsatz in der Nach-Bühler-Zeit 
mit freiem Marktzugang bis 2007 jährlich um 
 zirka zehn Prozent steigern können. In den jähr-
lichen Strategiemeetings wurden Chancen und 
Risiken sowie Stärken und Schwächen jeweils 
 detailliert beurteilt.
Der abrupte Bestelleinbruch ab dem vierten Quar-
tal 2008 von teilweise 50 Prozent bis ins erste 
Halbjahr 2009 war trotz enger Kundenkontakte 
nicht vorausschaubar. In den Planungen machten 
wir vorbehaltene Entschlüsse, die solche Szenari-
en beinhalteten. Umgesetzt wurde der Abbau  
von Temporärmitarbeitern, der Abbau schlecht 
qualifizierter Mitarbeiter, das Hereinholen von 
Lohnaufträgen und auswärts gefertigter Konst-
ruktionen und von Werkzeugen, aber auch Kurz-
arbeitspläne in verschiedener Höhe mit Abbau 
von Puffern aus der Jahresarbeitszeit. Es war ein 
Führen an der «kurzen Leine». Auch temporä-
re Lohnreduktionen beim Kader mit Vertragsän-
derungen inklusive Reduktion der Verwaltungs-
ratsentschädigungen waren angesagt. Diese Re-
duktionen erfolgten als Solidaritätsbeitrag und 
beinhalteten auch Kompensationen für Mitarbei-
ter mit Einbussen durch Kurzarbeit, sodass nie-
mand unter zehn Prozent Lohnreduktionen fiel. 
Alle diese Massnahmen mussten parallel zum 
 Aufbau unserer Aktivitäten in China erfolgen.

Alfred Lichtensteiger,  
Verwaltungsrat und  
Aktionär, DGS Druckguss 
Systeme AG

Führen an der  
«kurzen Leine»
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«Allerdings ist der redaktionelle Themenanfall für 
diese Region so, dass zur reduzierten Printausga-
be noch eine alternative Erscheinungsform sinnvoll 
war», erklärt Paproth. «Deshalb haben wir uns ent-
schlossen, ‹kreuzlingerzeitung.ch› als tagesaktuelle 
Newsplattform umzugestalten. Die heutige Kombi-
nation – eine Printausgabe für Kreuzlingen pro Wo-
che, ergänzt durch eine tagesaktuelle und interes-
sant gestaltete Internetplattform – hat sich als ideale 
Lösung gezeigt.» 
Fazit: Nach wie vor gibt es keine Musterlösung. Ver-
lagshäuser sehen im Web eine begleitende Mass-
nahme, die sie unterschiedlich gestalten und be-
wirtschaften. Informationen werden zwar ver-
mehrt aus dem Netz gezogen, jedoch ist nur eine 
Minderheit bereit, auch dafür zu bezahlen. Ge-
druckte Informationen strahlen nach wie vor eine 
höhere Wertigkeit aus – nicht zuletzt deshalb, weil 
die Infoflut im Web nur selten eine Gewichtung der 
Relevanz zulässt. Die nächsten Jahre werden zei-
gen, wie die Verlage in diesem Tummelfeld ihr Busi-
ness auslegen werden.

Trendbefragung

Nur gerade 7 Prozent der 350 Medienleute, die an 
der Trendbefragung des Verbands Schweizer Medien 
teilnahmen, sind der Ansicht, dass der Werbemarkt 
im Internet schrumpft. 85 Prozent dagegen rechnen 
mit einem Wachstum, 26 Prozent sogar von 10 Pro­
zent oder mehr. Ebenfalls Potenzial sehen die Befrag­
ten beim Fernsehen. Auch hier rechnet mit 53 Pro­
zent eine Mehrheit mit einer Steigerung. Davon sind 
allerdings nur 3 Prozent der Ansicht, dass das Wachs­
tum 10 oder mehr Prozent betragen könnte. Mit  
16 Prozent deutlich mehr Stimmen als beim Internet 
gehen von einem sinkenden Werbemarkt aus.

Philipp Landmark,  
Chefredaktor St.Galler 
Tagblatt: «Grundsätzlich 
sind journalistische  
Leistungen etwas wert.»
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Der Experte eines Wirtschaftsprüfungs-Unterneh-
mens schüttelt bei dem Fall «Rhema» nur den Kopf. 
Zitiert werden möchte er nicht. Aber seine Meinung 
ist klar. Ihm werde im Bezug auf die Kontrollorga-
ne schwindlig, wenn er das Wort «Genossenschaft» 
nur schon höre. Denn von seiner Tätigkeit her wisse 
er aus Erfahrung, dass bei dieser Form das Kontroll-
system nicht selten auf sehr schwachen Beinen stehe. 
Meist werde nach dem Prinzip «Vertrauen» gewirt-
schaftet, was einem Geschäftsführer viel Freiraum 

zulässt und dazu führen kann, dass Grenzen ausge-
lotet oder gar überschritten werden. Doch war das 
beim Rhema-Debakel der Fall? Wurde der zuständi-
ge Geschäftsführer zu wenig überwacht?

800 000 Franken fehlen
Ein Rückblick: Bei der Rhema-Genossenschaft muss-
te der Verwaltungsrat feststellen, dass die Rhema 
Rheintalmesse in eine «starke Schieflage» geraten ist. 
Die Bombe platzte im Juli dieses Jahres. In einer Me-
dienmitteilung informierte der VR über die Situation. 
Er schrieb: «Bis vor wenigen Tagen durfte der Verwal-
tungsrat aufgrund der Meldungen der Geschäftslei-
tung davon ausgehen, dass das Ergebnis positiv aus-
fallen würde.» Das war – wie wir nun wissen – ein 
Trugschluss: Einerseits ist die Rhema 2013 stark defi-
zitär – es ist die Rede von einem Verlust in der Grössen-
ordnung von 380 000 Franken –, andererseits mussten 
Unregelmässigkeiten in der Buchführung festgestellt 
werden. «Es handelt sich dabei um ein undurchsich-
tiges Investment im Umfang von rund 422 000 Fran-
ken, worüber der Verwaltungsrat erst im Nachhinein 

orientiert worden ist. » Macht unter dem Strich einen 
Betrag von 800 000 Franken, der in der Kasse fehlt. 

«Nachvollziehbare Transaktionen»
Das Interessante dabei: Bei der Rhema-Genossen-
schaft war der Geschäftsführer, welcher die Invest-
ments tätigte, zugleich auch Präsident des Verwal-
tungsrats – mit Einzelunterschrift. Er wurde in der 
Folge von seinen Verpflichtungen entbunden und 
hat Selbstanzeige gegen sich erstattet. Verwaltungs-
rat Joos Clément verkündete damals gegenüber dem 
«St.Galler Tagblatt», dass der Geschäftsführer die In-
vestments nicht getätigt habe, um sich selbst zu be-
reichern, sondern um der Genossenschaft Kapitaler-
träge zur verschaffen. Tönt löblich, ist aber – nun, da 
man das Endergebnis kennt – gewaltig schief gelau-
fen. Hier wäre es wertvoll zu erfahren, welche Form 
von Investments hier im Spiel war. Denn immerhin 
wurde nicht nur eine stattliche Summe in den Sand 
gesetzt, es entstanden auch Schulden gegenüber Zu-
lieferfirmen und Partnern.
Während Clément von Kompetenzüberschreitungen 
spricht, bestritt dies der damalige Geschäftsführer 
stets. Gemäss seinen Aussagen waren seine Trans-
aktionen für den Verwaltungsrat immer nachvoll-
ziehbar gewesen. In der Buchhaltung sei «alles trans-
parent verbucht», wird er unter anderem von der 
Nachrichtenagentur SDA zitiert. Er habe sich selbst 
angezeigt, damit die Vorgänge sauber aufgearbei-
tet werden könnten. Wegen der laufenden Untersu-
chungen nimmt er derzeit keine Stellung zu den In-
vestitionen. Der LEADER hat ihm eine entsprechen-
de Plattform geboten.

Das neue Konstrukt
Steht die Rheintalmesse also vor dem Aus, wie lan-
ge Zeit gemunkelt wurde? Schliesslich ist davon aus-
zugehen, dass die Genossenschaft Rhema nicht mehr 
in der Lage sein wird, aus eigener Kraft eine Messe 
durchzuführen. Die Antwort folgte Mitte September 
an einer Medienorientierung: Durch den drohen-

Das Rhema-Debakel
Wer führt, trägt Verantwortung. Ob im politischen oder im wirtschaftlichen 
Bereich. Wer führt, hat aber auch Macht. Und Macht führt zu Verlockungen. 
Der «Fall Rhema» zeigt, wie wichtig Kontrollorgane in Unternehmen sind.  
Der Corporate-Governance-Kodex und andere Selbstkontrollmechanismen 
 verhindern bisher leider nicht den Missbrauch an den Schaltstellen der 
 Wirtschaft. 

Text: Marcel Baumgartner  Bild: Rheintal Messe

Bei der Rhema-Genossenschaft war der  
Geschäftsführer, der die Investments tätigte,  
zugleich auch Präsident des Verwaltungsrats –  
mit Einzelunterschrift.
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den Ausfall der Messe mit ihren verschiedenen Ver-
anstaltungen haben sich 15 in der Region verankerte 
Unternehmer und Persönlichkeiten veranlasst gese-
hen, sich für eine Nachfolgelösung einzusetzen. Zu 
diesem Zwecke haben sich diese Personen entschlos-
sen, eine neue Gesellschaft zu gründen. Das Ergebnis 
wurde am 12. September präsentiert.

Das neue Konstrukt mit einem Aktienkapital von 
500 000 Franken heisst Messe Rheintal AG und soll 
nun den Karren aus dem Dreck ziehen. Die neue Ge-
sellschaft steht in Verhandlungen mit dem Sachver-
walter der Rhema. Es besteht die Absicht, von der 
sich im Nachlass befindlichen Genossenschaft die 
Namens- und Durchführungsrechte zu erwerben. 
Die in Gründung stehende Messe Rheintal AG wird 
durch den designierten Verwaltungsratspräsidenten 
Urs Nüesch, Inhaber von Nüesch Photo & Communi-
cation, Heerbrugg, geleitet. Ihm zur Seite stehen die 
Verwaltungsräte Jürg Plüss und Christine Hutter. 
Nüesch und Plüss sassen bereits bei der Genossen-
schaft Rhema im Verwaltungsrat. 

200 000 Franken für Gläubiger
Der Kreis von 15 Personen, die bis Redaktionsschluss 
noch nicht namentlich bekannt waren, setzt sich nun 
für eine weitere Durchführung ein und hat seinen fi-

nanziellen Anteil bereits auf ein Sperrkonto einbe-
zahlt. Auch um keinen weitere Imageschaden an-
zurichten, lässt die neue Gesellschaft die Gläubiger 
der Rhema-Genossenschaft nicht vollends im Re-
gen stehen: 200 000 Franken bezahlt sie für die Na-
mens- und Durchführungsrechte. Wie dieser Betrag 
unter den Gläubiger verteilt wird, wird derzeit vom 
Sachwalter der Genossenschaft geprüft. Sicher ist: 
Die Gläubiger müssen auf einen Teil des Geldes ver-
zichten. 

Malaysia
Damit hört die Vergangenheitsbewältigung aber 
noch nicht auf: Wegen Betrug, Veruntreuung, un-
getreuer Geschäftsbesorgung und Misswirtschaft 
wurde laut Urs Nüesch am 23. Juli Strafanzeige ge-
gen den ehemaligen Geschäftsführer der Rhema-Ge-
nossenschaft eingereicht. Im Nachgang wurde zu-
dem eine Strafanzeige gegen eine Frau Eberhard aus 
Malaysia eingereicht. Sie war laut Nüesch in das un-
durchsichtige Investment involviert. Der Fall liegt bei 
der Staatsanwaltschaft in Altstätten. Ob ein Betrag 
x aus diesen Fehlinvestitionen zurückfliessen wird, 
steht noch in den Sternen. Falls ja, würde auch dieser 
den Gläubigern zugutekommen. 

Mehrere Tranchen
Zurück zur Fragestellung am Anfang: Versagten die 
Kontrollorgane? Die Problematik des Falles: Das In-
vestment wurde in einer relativ kurzen Zeit getätigt. 
Die gesamte Geschichte spielte sich innerhalb eines 
Geschäftsjahres – bei der Rhema-Genossenschaft 
von Anfang Oktober bis Ende September – ab. «Da-
durch war es sowohl für den verantwortlichen Ver-
waltungsrat als auch für die Revisionsstelle fast un-
möglich, hier etwas zu spüren oder gar an Informa-
tionen zu gelangen», erklärt Urs Nüesch gegenüber 
dem LEADER. Kommt hinzu: Die Rhema macht einen 
Umsatz von rund drei Millionen Franken. Der grösste 
Teil dieses Geldes fliesst während der Zeit zwischen 
März und April. Eine Phase, in der auch unzählige 

Das neue Messeteam  
der Messe Rheintal AG 
mit Messeleiterin Rahel 
Graf, Urs Nüesch, desig-
nierter Verwaltungsrats-
präsident, und Projekt- 
und Tagungsleiter  
Florian Heule.

Grundsätzlich ist der Verwaltungsrat verantwortlich 
für eine ordentliche Geschäftsführung. Inwiefern 
hier Fehler begangen wurden, gilt es abzuklären. 
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Fokus Personaltag
Mitarbeiter sind viel mehr Vermögenswert
denn Kostenfaktor. Umso wichtiger ist die
Förderung dieses Erfolgsfaktors. Was in der
Theorie plausibel tönt, wird in der Realität
nur selten umgesetzt. seite 46

Eintauchen 
ins Paralleluniversum 

Was bringen virtuelle 
Welten der Wirtschaft?

seite 6

Andreas Thiel, 
Kabarettist 

«Schafft die Kultur -
subventionen ab!»

seite 12
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Special: Industrie und Technik
Krisengeschüttelte Branche: 
Mit Innovation und Eifer zu neuen Höhenflügen.
seite 6

MBT-Erfinder 
Karl Müller
«Geld ist ein 
schlechter Antrieb.»
seite 22

Fokus Inkasso: 
Wie kann ich mich vor
Verlusten schützen?
seite 20
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TS Tor & Service AG: 
Ein Abbau ist kein Thema
seite 24

Schönheitschirurg
Werner L. Mang:
«Charaktere wie mich
können Sie überall hin-
stellen»
seite 12

Das Wissen der grauen Panther
Erfahrungen sind Gold wert. Das beweist der beachtliche
Leistungsausweis des Experten-Netzwerks «Adlatus».
seite 6
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Unternehmerpreis  
Ostschweiz 2010
Was­macht­die­sechs­nominierten­Firmen­der­­
diesjährigen­Preisverleihung­so­erfolgreich?­Seite 6

Häberli. Für Bang & Olufsen in der Ostschweiz. 

Wil, St.Gallen, Fraufenfeld
www.haeberlitv.ch
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Fokus Banking
Die­Finanzkrise­und­ihre­Auswirkungen­auf­die­Bank­
branche:­Wer­profitiert,­welche­Veränderungen­­
bevorstehen­und­inwiefern­die­Risikobereitschaft­
gesunken­ist.­Seite 36

Häberli. Für Bang & Olufsen in der Ostschweiz. 

Wil, St.Gallen, Fraufenfeld
www.haeberlitv.ch

Thomas­Köberl,­Abacus­Research:­

Dinosaurier  
in der IT-Branche

Seite 8

➤­­SPECIAL Kongresse & Events
Wo­und­wie­das­nächste­Meeting­garantiert­zum­Erfolg­wird. ab Seite 53
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Scherbenhaufen bei der FDP?
Wie�stehen�die�Chancen�der�Freisinnigen�bei�den�Wahlen�
2011?�Muss�Merz�zurücktreten?�Und�welche�Rolle�spielt�
die�SVP?�Eine�Auslegeordnung.�Seite 6

Häberli. Für Bang & Olufsen in der Ostschweiz. 

Wil, St.Gallen, Frauenfeld
www.haeberlitv.ch

SVP-Präsident�Toni�Brunner:

 «Die Provokation 
dient als Türöffner.»  
Seite xx

Urs�Rellstab:�

Der Kampagnen-
Mann
Seite 22

➤��SPECIAL Rheintal
� Weshalb�die�Region�auch�
� künftig�das�Chancental�bleiben�wird. ab Seite 38
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Fokus Human Resources
Was�ist�eine�faire�Entlöhnung?�Wie�stärkt�man�sein�
Unternehmen�von�innen�heraus?�Und�wie�viel�Vorbild�
braucht�ein�Leader?�Ein�Streifzug�durch�Wissen,�
Währung�und�Wertschätzung.�ab Seite 39

Häberli. Für Bang & Olufsen in der Ostschweiz. 

Wil, St.Gallen, Frauenfeld
www.haeberlitv.ch

Hans-Peter�Klauser,�Tagblatt-CEO:�

Der grosse Deal 
vor dem Ruhestand
Seite 16

LEADER November/Dezember 2008 ıı 1
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Ständerätin Erika Forster 
«So entsteht das Bild einer 
uneinheit lichen FDP»
seite 34 

Casino-Direktor 
Massimo Schawalder 
«Man hat mich schon 
als Teufel bezeichnet»
seite 12

DAS  UNTERNEHMERMAGAZIN

Sinnvolles Riskmanagement
Unternehmer können sich gegen fast 
alle Risiken präventiv versichern. Doch
wie findet man die geeignete Lösung 
im Bereich der Sach-, Haftpflicht- und 
Betriebsversicherungen?             seite 52
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Fokus Weiterbildung
Wer sich weiterbilden will, sollte 
mehr Wert auf den Inhalt statt 
auf die Verpackung legen. seite 55

Wir trotzen der Krise
Ostschweizer KMU 
haben genug von 
Negativmeldungen
seite 6

Heini Egger,
Emil Egger AG 
«Wir müssen zu 
1000 Prozent von 
etwas überzeugt sein.»
seite 20
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Betriebs AG AFG Arena in der Kritik
Zahlen und Fakten der Hauptakteure 
seite 6

Fokus Private Banking
Wie und wo anlegen in Zeiten 
der Krise – Ein Streifzug durch 
verschiedene Institute seite 48

Peter Weigelt: 
«Die Dynamik der Krise 
positiv nutzen»
seite 10

Marcel A. Widler, Goodtimer: 
«Ein Oldtimer ist wie 

eine Aktie» seite 20
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Fokus Consulting
Die Wirtschaftskrise zwingt zum Umdenken.
Auch Berater stehen vor neuen Herausforderungen.
seite 38
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Abacus Research AG:  
Zusammen mit dem PC
gross geworden
seite 20

Roman Aepli, 
Aepli Metallbau AG:
«Ich bin nicht gerne 
die Nummer 2»
seite 12

Fokus Finanzen
Schlanker werden, Strukturen anpassen, Kosten optimie-
ren: Seit dem Ausbruch der Finanzkrise sind diese Begriffe
in vielen Unternehmen dauerpräsent. 
seite 45

Häberli. Für Bang & Olufsen in der Ostschweiz. 

Wil, St.Gallen, Frauenfeld
www.haeberlitv.ch
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Die Erholung hat begonnen
Seit­dem­vierten­Quartal­2009­haben­sich­viele­­
Ostschweizer­Unternehmen­wieder­dazu­entschieden,­­
zu­investieren.­Seite 27

Frank­und­Patrik­Riklin,­
Konzeptkünstler:­

Ein Universum  
ohne Sterne
Seite 22

hintergrund

DAS  UNTERNEHMERMAGAZIN Ausgabe für die Ostschweiz und das Fürstentum Liechtenstein 
www.leaderonline.ch Preis Fr. 8.50

A
u
g
u
st

/
­6

­­
­2

0
1
0

­

Bundesratswahlen 2010
Wie­wichtig­ist­es­für­die­Ostschweiz,­einen­eigenen­­
Vertreter­in­der­Landesregierung­zu­haben?­National-­­
und­Ständeräte­beziehen­Stellung.­ab Seite 9

Häberli. Für Bang & Olufsen in der Ostschweiz. 

Wil, St.Gallen, Frauenfeld
www.haeberlitv.ch

Diana­und­Roland­Gutjahr,­­
Ernst­Fischer­AG:­

Generationen  - 
wechsel

Seite 38

CVP-Nationalrätin­­
Brigitte­Häberli:­

«Der Schatten von  
Blochers Abwahl»

Seite 12

Beda Hutter, CEO Nouvag AG: 

Die Welt setzt auf  
Dentaltechnik aus Goldach 
Seite 30
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Mehr Selbstkritik gefordert
Rotary-«Governor» Bruno Glaus über ethische Grund-
sätze, Eigeninteressen und eine Elite, die als Zugpferd  
dienen soll. Seite 36

Häberli. Für Bang & Olufsen in der Ostschweiz. 

Wil, St.Gallen, Frauenfeld
www.haeberlitv.ch

 AFG-Arena 
in Schieflage
Hintergründe zum  
Debakel 
ab Seite 6
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Fokus Leadership
Aktuelles­zu­Aus-­und­Weiterbildung,­Mitarbeiter-­­
und­Kaderselektion­sowie­Karriere­ab Seite 62

Häberli. Für Bang & Olufsen in der Ostschweiz. 

Wil, St.Gallen, Frauenfeld
www.haeberlitv.ch

Hubertus­Schmid:­

«Der Abbau  
der Regulation ist  

Knochenarbeit» 
Seite 14

Maestrani-CEO­Markus­Vettiger:­

Süsses Geschäft  
mit harten Bandagen

Seite 40
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Fokus Kommunikation
Auf­der­Suche­nach­der­Übersicht­im­medialen­Dschungel.­
Experten­geben­Tipps,­wo­und­wie­Unternehmen­ihre­­
Botschaften­am­besten­verbreiten.­ab Seite 54

Häberli. Für Bang & Olufsen in der Ostschweiz. 

Wil, St.Gallen, Frauenfeld
www.haeberlitv.ch

Dölf­Früh,­VR-Präsident­­
der­FC­St.Gallen­AG:­

Der Retter 
Seite 6 xxxxxxx:­

xxxxx 
xxxxxxx

Seite 00
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Peter­Spenger:­

Vom Piloten zum 
IHK-Präsidenten 

Seite 6

Thomas­Bieger:­

Neuer Rektor  
der Universität  

St.Gallen 
Seite 10
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letzte Seite«Die Ostschweiz – the best of»: 
Amanda­Ammann­und­Beat­Antenen­werben­im­­
In-­und­Ausland­für­die­Wirtschafts-­und­Tourismus-­
region­Ostschweiz.­Seite 14 D
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Fokus Private Banking
Der­Ruf­der­meisten­Banken­hat­in­der­Finanzkrise­­
kaum­gelitten.­Kantonal-,­Raiffeisen-­und­Regionalbanken­
haben­die­Krisenjahre­gut­bis­sehr­gut­überstanden.­­
Die­nächsten­Jahre­werden­aber­die­Banken­vor­grosse­
Herausforderungen­stellen.­ab Seite 58

Edgar­Oehler:

Der Patron geht
Seite 6
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Inventure Ostschweiz 2011
«Open­Innovation»­als­kontroverses­Tagungsthema­­
an­der­diesjährigen­Veranstaltung­inventure­anlässlich­­
der­RhEMA.­ab Seite 56

Karin­Keller-Sutter:­

Die grosse Hoffnung  
des Freisinns 
Seite 10

HSG­Talents­Conference­2011­

High Potentials treffen  
Wirtschaftsvertreter
ab Seite 15
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Duschi­B.­Duschletta:­

Der Führungs­
motivator 
Seite 50
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letzte SeiteFokus Human Resources: 
Führung­bedeutet­mehr,­als­nur­Projektziele­und­­
Innovationsraten­zu­erreichen.­Die­Menschen­sind­zu­­
inspirieren.­Fordern­und­fördern­heisst­die­Devise.­­
ab Seite 56
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Fokus Finanzen
Die ersten Jahre nach der Krise: Wie hat sich die Finanzbran-
che verändert? Vor welchen neuen Herausforderungen, aber 
auch Chancen stehen die verschiedenen Institute? Klar ist 
eines: Die Kundenansprüche sind gestiegen. Heute wird mehr 
Leistung zu einem kompetitiven Preis erwartet. ab Seite 56
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letzte Seite

Kurt Weigelt:

«Die IHK  
ist nicht  
die FDP»
Seite 8

Shirt mit Handicap

Innovativ und erfolgreich:  
Neues Modelabel  
aus der Ostschweiz 
Seite 34
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wirklich­einen­grossen­Erfolg­wünschen­sollten.­
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Stephan­Weigelt:­

Die Ostschweiz soll mit 
«acrevis» eine neue  
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Comeback von Peter Mettler
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Michael Götte 
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Zirkus um die 
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«Kontraktlogistik» auf Vorfahrt
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Verfassung. Gefragt sind zunehmend Mehrwertdienstleistungen.
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Mut zum Risiko 
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Optimismus bei den Personalverleihern
Temporärstellen sind besser als ihr Ruf. 
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Pro Nautik Romanshorn: 

Lautloser 
Vormarsch der 
Solarboote 
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Silber-Awards für St.Galler Videoportal
Die ipmedia AG sieht die Zukunft des Fernsehens 
im World Wide Web und auf mobilen Endgeräten.
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Lösung für den FCSG 
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Treue Kunden und Mitarbeiter
Adrian Künzi, CEO der Notenstein AG, über das Starthalbjahr, 
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Fokus Weiterb
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Wer sich weiterbilden will, sollte 

mehr Wert auf den Inhalt statt 

auf die Verpackung legen. seite 55

Wir trotzen der Krise

Ostschweizer KMU 

haben genug von 

Negativmeldungen

1000 Prozent von 

etwas überzeugt sein.»

Beda Hutter, CEO Nouvag AG: 

Die Welt setz
t auf 

Dentaltech
nik aus Goldach 

Seite 30
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Rotary-«Governor» Bruno Glaus über ethische Grund-

sätze, Eigeninteressen und eine Elite, die als Zugpferd 

dienen soll. Seite 36

Häberli. Für Bang & Olufsen in der Ostschweiz. 

Wil, St.Gallen, Frauenfeld

www.haeberlitv.ch

AFG-Arena 

in Schieflage
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Debakel 
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Schnelldenker und Kurzredner

Peter Maag, Direktor der IHK Thurgau, über den

Politiker-Idealtypus, den sich die Ostschweizer

Unternehmer in Bundesbern wünschen. ab Seite 32ab Seite 32a
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Krisengeschüttelte Branche: 

Mit Innovation und Eifer zu neuen Höhenflügen.
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MBT-Erfinder 

Karl Müller

«Geld ist ein 

schlechter Antrieb.»
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Wie kann ich mich vor

Verlusten schützen?
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Scherbenhaufen bei der FDP?

Wie�stehen�die�Chancen�der�Freisinnigen�bei�den�Wahlen�

2011?�Muss�Merz�zurücktreten?�Und�welche�Rolle�spielt�

die�SVP?�Eine�Auslegeordnung.�Seite 6
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Urs�Rellstab:�

Der Kampagnen-

Mann
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DAS  UNTERNEHMERMAGAZIN

Ausgabe für die Ostschweiz und das Fürstentum Liechtenstein 

www.leaderonline.ch Preis Fr. 8.50

August
/­6­­­20

10­

Bundesratsw
ahlen 2010

Wie wichtig ist es für die Ostschweiz, einen eigenen

Vertreter in der Landesregierung zu haben? National-

und Ständeräte beziehen Stellung. ab Seite 9ab Seite 9a
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Diana und Roland Gutjahr,

Ernst Fischer AG:

Generatio
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wechselSeite 38

CVP-Nationalrätin

Brigitte Häberli:

«Der Schatten von  

Blochers Abwahl»Seite 12
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Fokus Human Resources: 

Führung bedeutet mehr, als nur Projektziele und

Innovationsraten zu erreichen. Die Menschen sind zu

inspirieren. Fordern und fördern heisst die Devise.

ab Seite 56
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Fokus Personaltag

Mitarbeiter sind viel mehr Vermögenswert

denn Kostenfaktor. Umso wichtiger ist die

Förderung dieses Erfolgsfaktors. Was in der

Theorie plausibel tönt, wird in der Realität

nur selten umgesetzt. seite 4
6

Eintauchen 

ins Paralleluniversum 

Was bringen virtuelle 

Welten der Wirtschaft?seite 6

Andreas Thiel, 

Kabarettist 

«Schafft die Kultur -

subventionen ab!»seite 12
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Fokus Human Resources

Was�ist�eine�faire�Entlöhnung?�Wie�stärkt�man�sein�

Unternehmen�von�innen�heraus?�Und�wie�viel�Vorbild�

braucht�ein�Leader?�Ein�Streifzug�durch�Wissen,�

Währung�und�Wertschätzung.�ab Seite 39
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Hans-Peter�Klauser,�Tagblatt-CEO:�

Der grosse Deal 

vor dem Ruhestand

Seite 16
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fokus office

Weshalb die Wahl der Büroeinrichtung

und IT-Infrastruktur schon längst zur

Chefsache erklärt worden ist. 

seite 37

Michael Hüppi 

VR-Präsident 

der FC St.Gallen AG 

«Schmerzhafte Einschnitte 

stehen bevor» seite 12

Remo Trunz,

Trunz Holding AG

«Ich stand mir selber 

am meisten im Weg» 

seite 20
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Carl-Friedrich Frey 

«Unser Wirtschaftssystem 

ist ein wucherndes 

Krebsgeschwür» seite 30

Josef A. Jägers 

Camion Transport  

Derzeit kein 

Übernahmekandidat

seite 26
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Die Ostschweiz im Jahr 2020

Wie wird sich die Region in den nächsten

12 Jahren entwickeln? Welche Chancen

gilt es nicht zu verpassen? Welche 

Gefahren lauern? Ein Blick in die Zukunft.  
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Inventure Ostschweiz 2011

«Open Innovation» als kontroverses Tagungsthema

an der diesjährigen Veranstaltung inventure anlässlich

der RhEMA. ab Seite 56

Karin Keller-Sutter:

Die grosse Hoffnung 

des Freisinns

Seite 10

HSG Talents Conference 2011

High Potentials treffe
n 

Wirtschaftsvertret
er

ab Seite 15
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Werner Krüsi, Bank 

Wegelin & Co. Privatbankiers

«Wer aggressiv verkauft, 

muss auch mit aggressiven 

Reaktionen rechnen.» 

seite 12

Ruedi Eberle, 

Golfplatz Gonten 

Idylle statt Elite, 

Panorama statt Prominenz

seite 28

Rudert unsere P
olitik 

der Realität
 hinterher?

Verspätet, halbherzig und unentschlossen:

Die Krise rüttelt an unserem Politsystem. 

seite 6
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TS ToToT r & Service AG:

Ein Abbau ist kein Thema

seite 24

Schönheitschirurg

WeWeW rner L. Mang:

«Charaktere wie mich

können Sie überall hin-

stellen»

seite 12

Das Wissen der grauen Panther

Erfahrungen sind Gold wert. Das beweist der beachtliche

Leistungsausweis des Experten-Netzwerks «Adlatus».

seite 6
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Peter Weigelt: 

«Die Dynamik der Krise 

positiv nutzen»

seite 10

Marcel A. Widler, Goodtimer: 

«Ein Oldtimer ist wie 

eine Aktie» seite 20
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Fokus Consulting

Die Wirtschaftskrise zwingt zum Umdenken.

Auch Berater stehen vor neuen Herausforderungen.

seite 38
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Fokus Kommunikation

Auf der Suche nach der Übersicht im medialen Dschungel.

Experten geben Tipps, wo und wie Unternehmen ihre

Botschaften am besten verbreiten. ab Seite 54ab Seite 54a
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der FC St.Gallen AG:

Der Retter
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Peter Stössel

CSIO St.Gallen: 

Wo sich die Elite trifft

SCHWERPUNKT

Mit einer Marke die

Welt erobern: Unter-
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Kriemler geben der

Ostschweiz interna-

tional ein Gesicht. 
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Treue Kunden und Mitarbeiter

Adrian Künzi, CEO der Notenstein AG, über das Starthalbjahr, 
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Fokus Private B
anking

Der Ruf der meisten Banken hat in der Finanzkrise

kaum gelitten. Kantonal-, Raiffeisen- und Regionalbanken

haben die Krisenjahre gut bis sehr gut überstanden.

Die nächsten Jahre werden aber die Banken vor grosse

Herausforderungen stellen. ab Seite 58

Edgar Oehler:

Der Patron geht

Seite 6
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Betriebs AG AFG Arena in der Kritik

Zahlen und Fakten der Hauptakteure 

seite 6

Fokus Private
 Banking

Wie und wo anlegen in Zeiten 

der Krise – Ein Streifzug durch 

verschiedene Institute seite 48
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Abacus Research AG:  

Zusammen mit dem PC

gross geworden

seite 20

Roman Aepli, 

Aepli Metallbau AG:

«Ich bin nicht gerne 

die Nummer 2»

seite 12

Fokus Finanzen

Schlanker werden, Strukturen anpassen, Kosten optimie-

ren: Seit dem Ausbruch der Finanzkrise sind diese Begriffe

in vielen Unternehmen dauerpräsent. 

seite 45
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Erfolgsgeschichte Appenzellerland:

Karg im Umgang mit Luxus, aber

reich im Erfinden von Produkten. 
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Top-Leader 2008:

Konrad Hummler 

«Strukturverteidiger gibt

es genug» 

seite 8

Werner Signer,

Direktor Konzert und 

Theater St.Gallen

«Sie können Skandale 

nicht programmieren» 

seite 40
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Fokus Personaltag

Mitarbeiter sind viel mehr Vermögenswert

denn Kostenfaktor. Umso wichtiger ist die

Förderung dieses Erfolgsfaktors. Was in der

Theorie plausibel tönt, wird in der Realität
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Comeback von Peter Mettler

Der Immobilienentwickler legt mit Mettler2Invest

einen Neustart hin. ab Seite 34ab Seite 34a
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Elektrotechnik-Innovation aus Bischofszell
Die Max Hauri AG beliefert die Industrie, den Grosshandel und 
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Siegeszug der Chemiefaser in der Seil-Herstellung 
Gespräch mit Martin Ullmann, dem Chef der Ullmann Group, 
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Raphael und Martin Schönenberger, 
PMS Schönenberger AG:  

Neue Visionen. 
Neuer Markt.

Seite 28

Wirtschaftsprognosen 2013: 
Welche Herausforderungen gilt es im laufenden Jahr zu meistern? 
Experten und Unternehmer geben Auskunft
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Die internationale Ostschweiz:
Warum Ostschweizer Unternehmen im Ausland 
erfolgreich sind – und internationale Firmen  
gerne die Ostschweiz als Standort wählen.
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Business Event «LeaderImpuls»
Die grosse Vorschau auf die neue Netzwerk-Veran-
staltung im Umfeld der diesjährigen RheMA. Mit  
dabei: Heinz Karrer, Andreas Thiel und Carlo Schmid. 
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Die Suche nach 
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Schafen
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Die CVP und ihre grosse Aufgabe
«Was läuft falsch, wenn wir doch eigentlich so gut sind?» 
CVP-Politiker aus der Ostschweiz analysieren den Zustand 
ihrer Partei. 
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Die Region Wil im Fokus
Beim Export nimmt die Region Wil einen Spitzenplatz ein. Ebenso 
punkto Standortattraktivität für Unternehmen und als Wohnregion. 
Ein Blick auf die Stärken, Schwächen und zukunftsgerichtete Projekte.

Ab Seite 35 logistik2000.ch

➤  Seite 66

Frank Bumann,  
St.Gallen-Bodensee Tourismus:  

«Keine rosigen 
Aussichten»
Seite 10

Steuerstreit:

Kapitulation des 
Rechtsstaates
Seite 8
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Ausgabe für die 
Ostschweiz und 
das Fürstentum 

Liechtenstein

Wie Wirtschaft Sinn macht
Das Wirtschaftsforum Thurgau am 27. September steht unter dem Motto « Spu-
ren statt Staub – Wie Wirtschaft Sinn macht». Ein Anlass, der Impulse aussendet 
und bei dem Oswald J. Grübel auf einen Metzgermeister tri� t. Eine Vorschau.

Ab Seite 106
logistik2000.ch

�  Seite 122

Rolf Traxler, Geschäftsleiter 
der Traxler AG:  

Ein Textilunter-
nehmen erobert 

den Weltmarkt
Seite 84

Wellness und Schönheit:

Mehr als ein Business 
rund um Eitelkeiten

Seite 6
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Ausgabe für die 
Ostschweiz und 
das Fürstentum 

Liechtenstein

Die Baubranche im Fokus
Die hiesige Baubranche ist in Bewegung. Ein Rückblick auf die gröss-
ten Bauprojekte der Vergangenheit sowie eine Vorstellung von 
aktuellen und künftigen Objekten mit überregionaler Ausstrahlung.

Ab Seite 90 logistik2000.ch

�  Seite 58 und 138

Erich Walser, VRP Helvetia-Gruppe:  

«Der Schweizer ist 
nicht überversichert»

Seite 28

Das Rhema-Debakel:

Hat die Kontrolle versagt?
Seite 10

SPECIAL 

St.Gallen baut

 
ab Seite 90
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Anzeige

Rechnungen mit einem Gesamtbetrag in dieser Grö-
ssenordnung bezahlt werden müssen. Hier liegt die 
Möglichkeit, den einen oder anderen Betrag abzu-
holen. Denn der damalige Geschäftsführer überwies 
durchaus nicht den gesamten Betrag von 422 000 
Franken auf einen Schlag für das Investment. Er wur-
de in Tranchen überwiesen. Nüesch: «Er war schlau. 
Er hat mehrere kleine Beträge ‹abgezwackt›.»

Galubwürdigkeitsproblem?
Der Schaden ist angerichtet, das Image angeschla-
gen. Wie weiter? Gert Bruderer, Redaktor von «Der 
Rheintaler», stellt in einem Artikel die entscheiden-

de Frage: «Hat die Rhema ein Glaubwürdigkeits-
problem, wenn der neue Verwaltungsrat vom bis-
herigen Mitverantwortlichen Urs Nüesch präsidiert 
wird und mit dem Altstätter Stadtrat Jürg Plüss ein 
weiterer Bisheriger im neuen Verwaltungsrat sitzt?» 
Eine Antwort liefert ihm Joos Clément, Verwal-

tungsrat der Rhema-Genossenschaft und Aktionär 
der neuen Gesellschaft. Er ist der Meinung, dass nur 
«eine einzige Person» die Rheintalermesse «so bru-
tal an die Wand gefahren» habe. Natürlich spricht er 
vom damaligen Geschäftsführer. Dennoch: Grund-
sätzlich ist der Verwaltungsrat verantwortlich für 
eine ordentliche Geschäftsführung. Inwiefern hier 
Fehler begangen wurden, gilt es abzuklären. 

Die neue Leitung
Laut Urs Nüesch besteht durchaus ein Imagescha-
den. Dieser sei aber in erster Linie Personen-bezo-
gen. Er geht davon aus, dass die Wogen wieder ge-
glättet werden können. Er bezeichnet es als verrückt, 
dass die «Rhema» überhaupt rote Zahlen geschrie-
ben habe. Mit einer gut organisierten Messe, ist 
Nüesch überzeugt, gelange man auch in die schwar-
zen Zahlen. Ein erster Schritt in die richtige Rich-
tung: Neu werden die Funktionen von Verwaltungs-
ratspräsidium und Geschäftsführung getrennt. Mes-
seleiterin ist neu Rahel Graf. Sie darf die schwierige 
Aufgabe antreten, die Messe wieder auf Vordermann 
zu bringen und das Vertrauen der Bevölkerung zu-
rückzugewinnen. 

Im Nachgang wurde zudem eine Strafanzeige gegen 
eine Frau Eberhard aus Malaysia eingereicht.

Die Post macht vieles 
einfacher. Auch Lager, 
Transport und Verzollung. 

Die Post hält grosse Lagerfl ächen für Sie bereit. Ganz gleich, ob es sich um Medikamente, 
Sperrgut, Gefahrenstoffe oder konventionelle Güter handelt. Mit unseren bedarfsgerechten 
Services erfüllen wir jeden Ihrer Wünsche. Zudem bewegen wir Güter auch über die 
Grenzen und verzollen sie direkt in unseren Logistikzentren. 

Weitere Tipps zum Zeit und Platz sparen fi nden Sie unter www.post.ch/lager
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Das brachliegende Potential ist enorm: Bei aktuell 
rund 160 000 Aktiengesellschaften und GmbHs in 
der Schweiz und angenommenen drei Verwaltungs-
räten pro Gesellschaft ergibt dies rund 480 000 Ver-
waltungsräte, die sich um die Geschicke der Unter-
nehmungen kümmern (sollten). Mehr Power im Ver-
waltungsrat könnte folglich einen grossen Mehrwert 
generieren.

Der Weg zu mehr Power im Verwaltungsrat
Bei der Entstehung des Aktienrechtes hat der Gesetz-
geber vorausschauend erkannt, dass es auch oder ge-
rade für KMU sehr wichtig ist, ein Gremium einzu-
setzen, das losgelöst vom Tagesgeschäft und mit Di-
stanz die Entwicklung der Unternehmung verfolgen 

und die richtige Strategie festlegen kann. Gerade we-
gen den strukturellen Schwächen ist ein gut funktio-
nierender Verwaltungsrat für KMU sehr wichtig. Als 
Schwächen gelten insbesondere: 
– geringe Trennung operative und  

strategische Tätigkeit
– vielfach Inhaberschaft, Verwaltungsrat  

und Geschäftsführung in Personalunion 
– geringer Leistungsanspruch an die  

eigenen Verwaltungsräte
– Zusammensetzung des Verwaltungsrates  

eher dem Zufall überlassen
– ungenügende Kenntnisse über die Aufgaben  

und Pflichten eines Verwaltungsrates

Um die Leistung des eigenen Verwaltungsrates zu 
erhöhen, muss man in der Regel nicht zaubern. Die 
Befolgung bzw. Beachtung ein paar grundsätzlicher 
Aspekte genügt oft schon, um die Performance deut-
lich zu erhöhen. Folgende Themen sollte ein Verwal-
tungsrat im Auge behalten:
– Aufgaben, Zielsetzung und Ansprüche  

an die Tätigkeit

– Anforderungsprofile der einzelnen  
Verwaltungsräte

– Zusammensetzung des Gremiums
– Jahresagenda 
– Formalitäten
– Abgrenzung zur operativen Tätigkeit
– Entschädigung der Tätigkeit
– Leistungsbeurteilung des Verwaltungsrates

Im OR Art. 716a (siehe Box) sind die nicht übertrag-
baren Aufgaben eines Verwaltungsrates festgehal-
ten. Daraus lässt sich leider nicht so einfach ablei-
ten, welche Aufgaben ein Verwaltungsrat nun kon-
kret ausüben muss. Das Gremium muss oder darf die 
Aufgabenfülle selber bestimmen. Dies bietet einigen 
Spielraum, der auch ausgenützt werden kann. Dabei 
sollte unbedingt eine klare Fokussierung auf strate-
gische Themen vorgenommen werden. Ein erfolg-
reicher Rat orientiert sich immer wieder an den An-
sprüchen und Zielsetzungen, die er ursächlich hat. 
Er ist verantwortlich für eine nachhaltige wertstei-
gernde Unternehmensentwicklung.
Die Zusammensetzung sollte nicht dem Zufall über-
lassen werden – und schon gar nicht rein familiär 
oder überwiegend emotional geprägt sein. Die Su-
che nach Kandidaten erfolgt nach klaren Profilen, 
die vorgängig erarbeitet worden sind. Der Verwal-
tungsrat kann mit einer Sportmannschaft verglichen 
werden: Die Zusammensetzung macht es aus. Neben 
Stürmern braucht es auch Mittelfeldregisseure und 
Verteidiger, um erfolgreich zu sein. Zudem ist auch 
der geschlechterspezifischen Durchmischung Be-
achtung zu schenken. Untersuchungen haben erge-
ben, dass Verwaltungsräte mit Frauenbeteiligung er-
folgreicher sind.

Externer VR für ein KMU?
«Was macht denn ein Verwaltungsrat das ganze Jahr 
hindurch?», lautet eine oft gestellte Frage. Hilfreich 
für ein zielorientiertes Vorgehen während des Jahres 
ist eine Jahresagenda. Diese umfasst den Sitzungs-
plan, die Standardtraktanden und einen vorausschau-
enden Themenplan für ein Jahr. Die umfassende und 
saubere Protokollierung der Sitzungen ist ein formel-

Mehr Power im Verwaltungsrat
Klein- und Mittelunternehmen nutzen die Chancen, die sich mit dem 
 Gremium des Verwaltungsrates ergeben, nur zögerlich. Gerade  
in turbulenten Zeiten könnte ein gut funktionierender Verwaltungsrat 
 erheblichen Nutzen schaffen.

Text: Christoph Brunner  Bild: Bodo Rüedi

«Untersuchungen haben ergeben, dass Verwaltungs-
räte mit Frauenbeteiligung erfolgreicher sind.»
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Christoph Brunner, Partner und Mitglied 

der Geschäftsleitung der OBT AG: 

«Das brachliegende 
Potential ist enorm.»



Festtagsgeschenke

Unsere Geschenkboxen mit den individuellen 
Produkte-Kombinationen sind beliebte Firmenpräsente.

Tröpfel ROSÉ, Tröpfel DEMI-SEC und Tröpfel BRUT 
erhalten Sie in Flaschen zu 150 cl, 75 cl und 37,5 cl. 

Tröpfel GmbH . Hauptstrasse 11 . CH-8265 Mammern
079 459 27 03 . info@troepfel.ch . troepfel.ch

Verführerisch prickelnde 
Schaumweine ohne Alkohol, 
aus besten Schweizer Früchten.



Über Krisen spricht nie-
mand gerne. Krisen gel-
ten in der Schweiz als 
Niederlagen. Schwäche-
zeichen. Derweil sind sie 
oft Geburtsstunde einer 
Chance. Sie machen 
stark. Wenn’s nach dem 
Muster läuft: Kopf hoch, 
Standortbestimmung, 
Analyse, neue Zielset-
zung. Das gilt im Persön-
lichen wie im Unterneh-
merischen.

Nur: Krisenbewältigung findet nicht im stillen 
Kämmerlein statt. Unterstützung durch Dritte ist 
wichtig. Eine schonungslose Analyse und Inter-
vention durch fachkompetente Aussenstehende 
kann zielführender sein als monatelange «Unter-
nehmensberatung». Ehefrauen (oder -männer) 
sind die besten Sparringpartner. Wohlwollend-
kritische Freunde können eine entscheidende 
 Rolle spielen: «Lieber ein kleiner Meister als ein 
grosser Knecht», hatte mir ein Tourenfreund –  
ein Schreinermeister – in meinem Krisenjahr  
1995 empfohlen. So fing ich nach einer Konzern-
karriere ein neues Leben an.

«Glaus&Partner, Rechtsanwälte» wird heute von 
unserer Tochter geführt. Auch sie entschied  
sich nach einer Konzernkarriere (als Wirtschafts-
informatikerin) für eine Meisterkarriere (als 
 Anwältin). Den Spruch des Schreinermeisters lese 
ich fast täglich. Was er mir nicht sagte und nicht 
schrieb: Der Weg des Meisters ist harte Arbeit,  
der Lohn dafür die Selbstbestimmung. Meine bes-
te Erfahrung: Rechtsanwälte holt man häufig,  
wo Krise angesagt ist. Da kann die eigene Krisen-
erfahrung nur nützlich sein. Als früherer Ver-
waltungsratspräsident der Pizolbahnen AG weiss 
ich zudem: Auch im Tourismus kann die Krise 
eine Chance sein. Der Berg ist heute wieder wer.

Seit 1995 selbständiger Rechtsanwalt. Diverse 
 Projektleitungsmandate bei Umstrukturierungen 
von Verbänden und Unternehmen, Verwaltungs -
rats- und Stiftungsratsmandate, Verwaltungsrats-
präsident Pizolbahnen AG, Bad Ragaz, Autor von 
Fachbüchern, Dozent an Fachhochschulen  
und Instituten (HWZ, MAZ, SAWI, Universität 
St.Gallen).

Bruno Glaus, Rechtsanwalt, 
Glaus & Partner Rechtsan-
wälte, Uznach

«Lieber ein kleiner  
Meister als ein  
grosser Knecht»
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les Muss. Im Nachhinein ist das Protokoll das wichtigs-
te Beweismittel für das Gremium, um seine Tätigkeit 
nachzuweisen zu können. Gerade wenn ein Rat mit 
Haftungsklagen konfrontiert wird, ist ein vollständi-
ges, professionell verfasstes Protokoll Gold wert. 
«Wer Leistung von einem VR fordert, der muss auch 
bereit sein, diese Leistung marktgerecht zu entschä-
digen.» Diese Aussage unterstreicht den Kulturwech-
sel in vielen Verwaltungsräten: Ansprüche wie auch 
Erwartungen an die Tätigkeit sind erheblich gestie-

gen. Die Zeiten, wo das gemeinsame Essen und das 
Bier nach der Sitzung das Haupttraktandum waren, 
sind endgültig vorbei. Untersuchungen bei KMU bis 
50 Mitarbeitern haben ergeben, dass der Median-
wert für die Entschädigung eines VR-Präsidenten ein 
Jahreshonorar von rund 12 000 Franken und für ein 
Mitglied 8000 Franken beträgt. 
Ob dieses Honorar auch seinen Wert hat, sollte na-
türlich immer wieder hinterfragt werden. Die Ein-
führung einer jährlichen Leistungsbeurteilung för-
dert nicht nur die Leistungsorientierung für einen 
Verwaltungsrat. Sie stellt auch sicher, dass das ur-
sprüngliche Ziel einer Verwaltungsratstätigkeit 
nicht aus dem Auge verloren geht: die nachhaltige, 
wertsteigernde Unternehmensentwicklung.

Unübertragbare Aufgaben des Verwaltungsrates 

(Art. 716a OR)

1. Oberleitung der Gesellschaft und die Erteilung  
der notwendigen Weisungen.

2. Festlegung einer zweckmässigen Organisation in 
ihren wesentliche Zügen.

3. Ausgestaltung des Rechnungswesens, der Finanz­
kontrolle sowie der Finanzplanung, sofern diese 
für die Führung der Gesellschaft notwendig ist. 

4. Sorgfältige Auswahl und gegebenenfalls rechtzei­
tige Abberufung der Geschäftsleitungsmitglieder.

5. Die Oberaufsicht über die mit der Geschäfts­
führung betrauten Personen, namentlich im 
 Hinblick auf die Befolgung der Gesetze, Statuten, 
Reglemente und Weisungen.

6. Die Erstellung der Jahresrechnung, des Jahres­
berichtes und der Konzernrechnung nach den 
Grundsätzen einer ordnungsgemässen Rech­
nungslegung.

7. Rechtzeitige und gesetzmässige Vorbereitung  
und Durchführung der Generalversammlung 
 sowie die Ausführung ihrer Beschlüsse.

8. Rechtzeitige Benachrichtigung des Richters im 
 Falle der Überschuldung.

«Der Verwaltungsrat kann  
mit einer Sportmannschaft  
verglichen werden.»
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Christoph Brunner, es gibt Personen, die sam-
meln Verwaltungsratsmandate wie andere Leute 
Briefmarken. Wird damit dieses Amt nicht ad ab-
surdum geführt?
Vereinzelt gibt es solche Mandatsjäger. Diese sind je-
doch Ausnahmen. Die Verwaltungsräte sind sich in 
den vergangenen Jahren vermehrt bewusst worden, 
welche Aufgaben und eben auch Verantwortung ein 
solches Mandat mit sich bringt. Die Mandatsannah-
me erfolgt heute viel bewusster und überlegter.

Eine professionelle Ausübung des Amtes ist mit 
zeitlichem Aufwand verbunden. Was sind die Ba-
sics der Tätigkeit?
Ein Standardprofil eines idealen Verwaltungsrates 
gibt es so nicht. Dieses hängt sehr von der jeweiligen 

Konstellation ab. Was aber ein Verwaltungsrat un-
ter anderem mitbringen sollte, sind Interesse an dem 
was die Unternehmung leistet, Eigenständigkeit, Ge-
staltungsbereitschaft, strategisches Denkvermögen 
und Freude in der Zusammenarbeit in einem Team.

In den meisten KMU ist der CEO zugleich auch Prä-
sident des Verwaltungsrates. Welche Vorteile, 
aber auch welche Gefahren kann ein solches Dop-
pelmandat mit sich bringen?
Wenn er in dieser Konstellation zugleich der einzige 
Verwaltungsrat ist, dann ist der Verwaltungsrat fak-
tisch inexistent. Ein Gesprächspartner auf Augenhö-

he fehlt diesem Inhaber möglicherweise. Ich erach-
te es als sehr wichtig, dass sich Unternehmensführer 
im KMU Impulse von aussen holen können. In einem 
Verwaltungsrat mit externer Beteiligung könnte dies 
erreicht werden.

Wo sollte denn ganz grundsätzlich der Nutzen ei-
nes Verwaltungsrates liegen?
Der Verwaltungsrat hat drei grundsätzliche Aufga-
ben: Er ist Kontrollorgan, aber auch Führungs- und 
Gestaltungsorgan. Der Befruchtung von aussen und 
der Beurteilung durch nicht direkt operativ einge-
bundene Personen gebe ich einen hohen Stellenwert. 

Werden diese Aspekte von einem typischen KMU 
auch genutzt? Oder anders gefragt: Wieso setzen 
die wenigsten auf einen externen Verwaltungs-
rat? Liegt es an den Kosten?
In der Tat ist es so, dass noch nicht alle KMU den Ver-
waltungsrat als nutzbringendes Organ entdeckt ha-
ben. Die Tendenz ist jedoch steigend. Die Kosten 
spielen sicherlich auch eine Rolle. Wahrscheinlich 
gehen die KMU jedoch von zu hohen Kostenfolgen 
aus. Der Medianwert für eine Verwaltungsratsent-
schädigung liegt unter 10 000 Franken pro Jahr.

Mit welchen rechtlichen Fragen muss sich ein KMU 
bei der Besetzung eines Verwaltungsrates befas-
sen?
Rechtliche Fragen sind bei der Besetzung nicht pri-
oritär. Allenfalls müssen Instrumente wie Organisa-
tionsreglement, Kompetenzordnung, Aufgabenord-
nung, Mandatsvertrag etc. erstellt werden. Wich-
tiger erscheint mir, dass die Besetzung nach einem 
sorgfältig erarbeiteten Profil erfolgt. Die Suche sollte 
ganz gezielt ablaufen.

«Inexistenter Verwaltungsrat»
Kurzinterview mit Christoph Brunner, Betriebsökonom und Partner der OBT AG

Interview: Stefan Millius  Bild: Bodo Rüedi

«Wer Leistung von einem VR fordert,  
der muss auch bereit sein, diese Leistung  
marktgerecht zu entschädigen.»
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Viele Unternehmen müssen einem andauernden, 
sehr hohen Wettbewerbsdruck standhalten können. 
Dabei zählen zu den Schlüsselfaktoren erfolgrei-
cher Verwaltungsräte je länger je mehr Kenntnisse 
in Strategie, Betriebswirtschaft, Finanzen und Recht 
sowie, ja, die Teamfähigkeit der einzelnen Verwal-
tungsräte. 

Rolle des Verwaltungsrates
Ein Verwaltungsrat sollte eine aktive Rolle für das 
Unternehmen wahrnehmen. So ist er zuständig für 
strategische Fragen bzw. für die Erarbeitung von 
Strategiekonzepten oder für die Einführung und 
Überwachung von wirksamen Kontrollsystemen. 

Unternehmen müssen heute über eine integrier-
te Corporate Governance verfügen, die sie auch im 
Alltag leben. Der Verwaltungsrat ist letztlich Garant 
dafür, dass die im heutigen Wirtschaftsumfeld un-
abdingbaren Veränderungen mit Weitsicht voran-
getrieben werden. Als Bindeglied zwischen Eigen-
tümer und Geschäftsleitung übernimmt er auch die 
Rolle des Sparringpartners der Geschäftsleitung. 

Gestaltungsrat oder Club der Ja-Sager? 
Viele aktuelle oder vergangene Beispiele aus der 
Wirtschaft zeigen, dass das oberste Strategiegremi-
um eines Unternehmens sich in nicht seltenen Fällen 
zum «Club der Abnicker» entwickelt. Wie lässt sich 
eine solche Entwicklung verhindern? Nachfolgend 
werden fünf Punkte aufgeführt, die helfen, dieser 
Entwicklung entgegen zu wirken und die Qualität im 
Verwaltungsratsgremium (ob in einem KMU oder ei-
nem Grosskonzern) sicherzustellen. 

Erstens: Ein selbstkritischer Verwaltungsrat stellt 
seine Teamleistung immer wieder infrage. Jährli-
che Überprüfungen nicht nur des «Was» (Richtig-
keit strategischer Entscheide), sondern auch des 
«Wie» (Teamzusammenarbeit, Kommunikationsstil, 
Sitzungseffizenz, etc.) helfen, dass nicht unnötiger 
«Speck» angesetzt wird.
Zweitens: Ein wirksamer Verwaltungsrat ist viel-
fältig besetzt: Alter, Geschlecht, Erfahrungshinter-
grund, Branchenkompetenzen etc. sollten bei der 
Wahl von Verwaltungsräten im Vordergrund stehen. 
Oft sieht man in Verwaltungsräten ähnliche Typen 
mit ähnlichen Ansichten. Dies kann zwar kurzfristig 
einige Auseinandersetzungen ersparen, bringt aber 
das Unternehmen auf lange Sicht strategisch nicht 
weiter.

Rückgrat aufweisen
Drittens: Neben Fach- und Strategiewissen gibt es 
zwei zentrale Komponenten für einen langfristig 
erfolgreichen Verwaltungsrat: Die Mitglieder soll-
ten, nebst ihrem herausragenden, durchaus auch 

Verwaltungsratstätigkeit –  
Abnicken oder Gestalten?

Die Anforderungen an Verwaltungsräte sind in den letzten Jahren und 
 Jahrzehnten laufend gestiegen. Die Notwendigkeit zur Innovation,  
die Sicherstellung der Wettbewerbsfähigkeit, die Suche nach neuen Märkten, 
der Umgang mit Währungsunsicherheiten und ein immer komplexeres 
 regulatorisches Umfeld sind nur einige der grossen Herausforderungen für 
Verwaltungsräte. 

Text: Sarah Peter Vogt  Bilder: Archiv

Zur Autorin

Sarah Peter Vogt blickt auf 
eine langjährige Industrie­
erfahrung zurück. Als Strate­
gie­ und Kommuni kations­
beraterin arbeitet sie mit ihrer 
Beratungs firma intu consul­
ting seit Jahren eng zusam­

men mit Verwaltungsräten und dem Management 
von Schweizer KMU. Als Partnerin von IntuCulture 
unterstützt sie grösstenteils Ostschweizer Unterneh­
men bei der internen Führungskräfteentwicklung,  
in  Veränderungsprozessen und bei Kommunikations­
themen. www.intuculture.ch

Dominante Verwaltungsratspräsidenten verhindern 
auf Dauer oft den nötigen strategischen Weitblick.
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kantigen Profil, Teamplayer sein. Nur so können die 
verschiedenen Synergien im Sinne des Ganzen op-
timal genutzt werden. Zudem sollten sie Rückgrat 
aufweisen und wirtschaftlich unabhängig sein. Dies 
garantiert freie Entscheide zugunsten des Unter-
nehmens ohne Sachzwänge oder persönliche Rück-
sichtsnahmen.
Viertens: Dominante Verwaltungsratspräsidenten – 
oft auch in Doppelfunktion mit der operativen Lei-
tung des Unternehmens betraut – verhindern auf 
Dauer oft den nötigen strategischen Weitblick. VR-
Präsidenten sollten sich als Team-Moderatoren ver-

stehen und nicht als «Dompteure», die ihren Ver-
waltungsrat beherrschen. Nur so sind kritische, ge-
winnbringende und schlussendlich alle VR-Talente 
berücksichtigende Diskussionen möglich.
Fünftens: Mut zum Wechsel. Oft ändert die Zu-
sammensetzung von Verwaltungsratsgremien über 
Jahrzehnte nicht. Dies fördert Routine und «Schul-
terklopfen» und erschwert das mutige Vorantreiben 
von Veränderungen und die oft unbequeme Suche 
nach der besten Lösung. Eine Blutauffrischung mit 
neuen VR-Mitgliedern bringt andere Denkansätze 
ins VR-Team und ermöglicht innovative Wege.

Gegenseitiges Hinterfragen

«Als Familienunternehmen ist unser Verwaltungs-
rat mehrheitlich mit Familienmitgliedern besetzt. 
Diese Vertrautheit darf aber nie dazu führen, den 
kritischen Blick zu verlieren. Vielmehr ist das ge-
genseitige Hinterfragen eine der zentralen Aufga-
ben jedes Verwaltungsrates. Genauso kritisch müs-

sen auch Zusammensetzung und Leistung des Ma-
nagements beurteilt und gegebenenfalls korrigiert 
werden.»

Christoph Jansen, 
Mitglied der Konzernleitung und des VR der Jansen AG

Gleiche Wertvorstellungen

«Der Erfolg eines Verwaltungsrats basiert nie nur auf 
einem einzelnen, sondern auf der gelungenen Kom-
bination verschiedener Faktoren. Natürlich sollten 
die verschiedenen Verwaltungsratsmitglieder er-
gänzende Fähigkeiten und Erfahrungen einbringen. 
Letzten Endes braucht es aber ein Team, das bereit 
ist, sich kritisch auseinanderzusetzen, jedoch mit 

gleichen Wertvorstellungen und der gemeinsamen 
Motivation, für das Unternehmen das Beste zu er-
bringen.»

Myriam Meyer, VR von Repower AG, SITA AG, Bedag 
AG, Vizepräsidentin KTI Kommission für Technologie 
und Innovation

Neugierde für sein Unternehmen

«Ein Verwaltungsratsgremium ist erfolgreich, wenn 
es nachhaltig sicherstellen kann, dass das Unterneh-
men über eine andauernde hohe Wettbewerbsfähig-
keit verfügt. Dies bedingt, dass alle VR-Mitglieder 
selbst über Fachwissen und Erfahrung verfügen, um 
dazu mit unterschiedlichen Schwerpunkten einen 
Beitrag zu leisten. Zentral scheint mir, dass jedes Mit-
glied eine geradezu leidenschaftliche Neugierde für 

sein Unternehmen, seine Märkte und Technologien 
mitbringt und genügend Zeit für ein Mandat einbrin-
gen kann.»

Andreas Frank, CEO Greiner Packaging Holding AG 
und Mitglied der Gruppenleitung von Greiner  
Packaging International, VR Mitglied SAK AG,  
Axpo Holding AG

Was macht ein Verwaltungsrats-
gremium erfolgreich?
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lung der Prozesse und Produkte, die Finanzrisiken, 
die Situation der Mitbewerber, die Preisspirale bei 
Material und Produkten oder gar die regulatori-
schen Rahmenbedingungen. Und jedes Unterneh-
men hat sich an seiner eigenen Risikobereitschaft zu 
orientieren, welche in regelmässigen Abständen an-
zupassen ist.
Es gilt generell, die Eintrittshäufigkeit und deren fi-
nanzielle Auswirkungen einzuschätzen, mögliche 
Massnahmen zu definieren und umzusetzen und 
deren Wirksamkeit periodisch zu überprüfen. Eine 
Risikobeurteilung darf keine Pflichtübung für die 
Schublade sein, sondern ist ein wichtiger Bestand-

teil der guten und zukunftsgerichteten Unterneh-
mensführung. Die Auseinandersetzung mit dem Ri-
sikomanagement ist allerdings nicht alleine Aufgabe 
der Unternehmensführung, sondern auch ein span-
nendes Betätigungsfeld des modernen Unterneh-
mensberaters. Er kennt den von ihm während Jah-
ren begleiteten Kunden und dessen Schwächen- und 
Stärkenprofil, besitzt aber genügend Distanz, um 
als sensibler Sparringpartner den ständigen Prozess 
mitzugestalten. Ein griffiges Risikomanagement ist 
ein elementarer Bestandteil der strategischen und 
operationellen Unternehmensführung und gehört 
auf die Jahres agenda jedes KMU.

Endlich, werden viele Verantwortliche von KMU-
Gesellschaften sagen, wurde diese mit der Gesetzes-
revision per 1.1.2008 eingeführte Risikoanalyse und 
deren Erwähnung im Anhang abgeschafft. Diese von 
vielen nicht verstandene Zusatzaufgabe und dann 
noch die Auseinandersetzung mit der Revisionsstel-
le wurden regelmässig als gesetzgeberische Fehlleis-
tung abgetan. Verliert nun das Thema Risikobeurtei-
lung seine Bedeutung in der Führung der Unterneh-
men, welche von diesen Erleichterungen profitieren 
können? Gewiss, die Gefahr besteht, wenn der Ver-
waltungsrat, die Geschäftsführung und die Eigentü-

merschaft weitgehende Personenidentität aufwei-
sen. Der äussere Druck entfällt, das Protokoll einer 
Verwaltungsratssitzung oder eine Risikomatrix ei-
ner Revisionsstelle vorlegen zu müssen. Es ist rück-
blickend betrachtet nicht von der Hand zu weisen, 
dass wenigstens im Rahmen der Abschlusserstel-
lung die Risiken im Unternehmen zur Sprache ka-
men und zweifellos weiterhin kommen müssen. Dies 
betrifft nicht nur Grossunternehmen, sondern ge-
rade und insbesondere die Firmen mit weniger als 
250 Mitarbeitenden. Ein systematisches Auseinan-
dersetzen mit dem eigenen Risikoprofil hilft, mittel- 
und langfristige Gefahren zu erkennen, zu analysie-
ren und entsprechende Gegenmassnahmen einzu-
leiten. Wer sich im Unternehmen regelmässig mit 
der strategischen Ausrichtung beschäftigt wird au-
tomatisch deren Risiken mit der Prognose einer Ein-
tretenswahrscheinlichkeit in die Entscheidungspro-
zesse einbauen. 
Jedermann geläufig sind die Standard-Risikokate-
gorien, welche mit Versicherungen weitgehend ein-
geschränkt werden können. Auf diesem Gebiet sind 
wir Schweizer bekanntlich weltmeisterlich. Proble-
matischer wird es bereits dort, wo Strategien ent-
wickelt werden müssen, um der Probleme Herr zu 
werden. Denken wir nur an den Verlust von Schlüs-
selpersonen oder an ein Fehlverhalten von Mitar-
beitenden. Es muss sich bei letzterem nicht immer 
um deliktische Handlungen (wie z.B. Betrug, Know-
How-Diebstahl) drehen, sondern umfasst u.a. auch 
Abwicklungsfehler im Tagesgeschäft. Also Risiken, 
welche in jedem Unternehmen vorhanden sind. Lö-
sungsansätze bieten einerseits  angemessene An-
reizsysteme mit Bonus- oder Gewinnanteilsregelun-
gen und andererseits ein griffiges internes Kontroll-
system (IKS).
Jede Branche weist ihr eigenes Risikoprofil auf, das 
beeinflusst wird durch die technologische Entwick-

Risikoanalyse im KMU – Standortbestim-
mung in der Unternehmensberatung

Das neue Rechnungslegungsrecht, welches vom Bundesrat per 1. Januar 
2013 in Kraft gesetzt wurde, bringt für die als juristische Personen firmieren-
den Klein- und Mittelunternehmen Erleichterungen im Bereich des Anhangs. 
Neu fallen die Angaben zur Risikobeurteilung und die Offenlegung der 
Brandversicherungswerte weg. Für viele KMU’s war die Erstellung einer auf 
die Betriebsgrösse angepassten Risikoanalyse eine lästige Pflichtaufgabe, 
die häufig nicht verstanden wurde. Vor allem dann nicht, wenn die Revisions-
stelle deren jährliche Durchführung und Protokollierung geprüft hat.  

Stefan Dudli
dipl. Steuerexperte

Finanz- und Rechnungswesen

Steuerberatungen

Unternehmensberatungen

St.Gallerstrasse 99 | CH-9201 Gossau | Telefon 071 388 81 50 | www.lenz-dudli.com | Mitglied der  

Markus Keller
dipl. Treuhandexperte
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Es liesse sich auf einen ersten oberflächlichen Blick 
in die eidgenössische Bundesverfassung eigentlich 
rasch ablesen und in wenigen Worten beschreiben, 
wer die Schweiz wie regiert und führt: Das Parla-
ment gestaltet als temporäre Treuhänderin des Volks-
wohles Gesetze und Rahmenbedingungen, welche 
der von ihm gewählte Bundesrat mit seinem Verwal-
tungsapparat als Exekutivorgan auszuführen und an-
zuwenden hat, sofern das Stimmvolk nicht von sei-
nem Vetorecht Gebrauch macht. Primär sind es also 
die verfassungsmässigen Institutionen, welche einen 
Garant für Stabilität und Zurechenbarkeit darstellen. 

Zusätzlich kann das Stimmvolk als oberster Prinzi-
pal jederzeit unter gewissen Voraussetzungen Ände-
rungen der Bundesverfassung einleiten, das Referen-
dum gegen Bundesbeschlüsse ergreifen und dadurch 
die politische Agenda mitgestalten. Bei einer näheren 
Betrachtung erkennt man aber das, was der vormali-
ge EU-Botschafter in der Schweiz, Michael Reiterer, 
im Interview mit dem Autor 2011 als ein «ziemliches 
Gemenge» bezeichnet hat, in welchem man «den Ent-
scheidungsträger des Öfteren nicht unbedingt fest-
machen kann». Denn es sind neben den Institutionen 
nicht nur gewählte Politikerinnen und Politiker, wel-
che die Geschicke des Landes und seiner Gliedstaa-
ten bestimmen, sondern es sind dies auch Verbände, 
Interessengruppierungen und Parteien. Und die Kan-
tone. Und das Volk. Die Herrschaftsausübung in der 
heutigen Schweiz ist als ein Multi-Player-Game ange-
legt, in welchem sowohl konstitutionelle, institutio-
nelle, als auch viele weitere Akteure sich in oft unbe-

rechenbarer Weise einbringen. Das Stimmvolk spielt 
dabei nicht nur die Rolle eines Schiedsrichters oder 
strategischen Richtungsweisers, sondern es spielt sel-
ber aktiv mit,  gestaltet die materiellen Spielregeln 
mit oder ändert diese noch während dem Spiel ab. 
Und dies zudem ohne Filter eines Bundesverfassungs-
gerichtes. Europaweit einzigartig.  

Die Eliten
Die Schweiz kannte schon immer politische Führung-
seliten. Gesellschaftliche Schichtungen waren auch in 
der Eidgenossenschaft Realität, selbst wenn der Feu-
dalisierungsprozess im Mittelalter nie so vollständig 
ausgebildet wurde wie im restlichen Heiligen Römi-
schen Reich Deutscher Nation. Egal, ob die einzelnen 
alt-eidgenössischen Stände durch Landsgemeinden, 
Zunftverfassungen oder aristokratische Formen orga-
nisiert und regiert wurden – es gab und gibt  auch in 
der Schweiz Führer und Geführte. Schon den Grün-
dungsvätern des modernen Verfassungsstaates, den 
nordamerikanischen Federalists, war klar, dass «jedes 
Volk eine Regierung braucht. Ebensowenig ist zu leug-
nen, dass das Volk, wann auch immer und wie auch 
immer die Regierung eingesetzt wird, einige seiner na-
türlichen Rechte an sie abtreten muss». Im modernen 
Verständnis der modernen Demokratie müssen sich 
Eliten aber nicht mehr gegen die beherrschte Klasse im 
Marx’schen Sinne von bestimmendem Kapital gegen 
ausgebeutete Arbeit behaupten, sondern es sind vor 
allem unterschiedliche Eliten selbst, welche im Kon-
kurrenzverhältnis um die Herrschaftsausübung ste-
hen. Dem Begriff der Elite, des Elitären, haftet dabei 
im eidgenössischen Demokratiediskurs immer auch 
eine polemische, «weil nicht volksnah, irgendwie un-
demokratische» Note an. Über Eliten in der Demokra-
tie zu sprechen heisst, die Egalität aller, und damit ei-
nen der Pfeiler der Grundkonstruktion der schwei-
zerischen Demokratie, zu negieren. Meist wird der 

Politische Führung in der Schweiz: 
Institutionen und Eliten

Über politische Führung wird in der Schweiz nicht gern gesprochen, denn 
dies käme einem Gegenentwurf zur egalitären Schweiz gleich, in  
welcher sich das basisdemokratisch organisierte Schweizervolk auf allen 
Staatsebenen selbst regiert. Ganz im Gegenteil: Durch den Begriff der  
Classe politique wurde die politische Führungsschicht in den letzten Jahren 
stark diffamiert. 

Text: Max Koch  Bild: Bodo Rüedi

«Das Stimmvolk spielt nicht nur die Rolle eines 
Schiedsrichters oder strategischen Richtungs-
weisers, sondern es spielt selber aktiv mit.»
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Begriff der Elite jedoch unscharf verwendet, denn er 
unterscheidet nicht zwischen differenzierten Typolo-
gien von Eliten, wie etwa einer Wirtschafts-Elite, einer 
Bildungs-Elite, einer reinen Funktions-Elite oder einer 
Macht-Elite. Der Begriff der Classe politique, wie er in 
den letzten Jahren immer wieder in politischen Dis-
kussionen verwendet wurde, diffamiert dabei aber die 
politischen Führungseliten zu Unrecht. Jeder Gemein-
derat, jede Regierungsrätin und jedes Bundesratsmit-
glied gehört mit der Amtsübernahme automatisch ei-
ner politischen Führungselite an – ganz zu schweigen 
von den unzähligen Legislativmitgliedern auf kommu-
naler, kantonaler und nationaler Ebene. 

Das demokratische Führungsdilemma
Die Problematik politischer Führung im demokrati-
schen Kontext ist ideengeschichtlich jedoch ein Di-
lemma, welches nicht durch den eigentlichen Be-
griff der Führung selbst ausgelöst wurde, sondern 
vor allem durch den Kontext der Führung in der De-
mokratie. Es soll sich in der Demokratie doch das 
Volk durch sich selbst führen. Oder wie es Abraham 
Lincoln ausdrückte: «Government of the people, by 
the people, and for the people». Das kann aber so 
gar nicht organisiert und effizient geleistet werden. 
Dieses Führungsdilemma moderner Demokratien 
wird nicht offen an- und ausgesprochen. Starke Füh-
rungspersönlichkeiten sind im eidgenössisch-politi-
schen Kontext suspekt und setzen sich einem präju-
dizierenden Generalverdacht des Machtmissbrauchs 
aus – auf allen Staatsebenen. Durch politische Füh-
rung entsteht immer eine Asymmetrie von Anwei-
sung und Gehorsam zwischen einer relativ kleinen 
Schicht von politischen Entscheidern – und seit 1971 

zunehmend auch von Entscheiderinnen – und der 
grossen Masse der Geführten. Was in der Wirtschaft 
toleriert, ja geradezu gefordert wird, löst in der Zivil-
gesellschaft der gleichberechtigten Bürger, wo jeder 
wackere Schweizer und auch jede wackere Schwei-
zerin jede politische Führungsrolle per Verfassung 
übernehmen könnte, Argwohn und oft auch Neid 
aus. Eine notwendige konstruktive und breit abge-
stützte Eliten- und Führungsdiskussion wird in der 
Schweiz meist dadurch umgangen, dass es in der 
Eidgenossenschaft mehrköpfige Ratsgremien sind, 
welche als Kollegialbehörde die politischen Geschi-
cke ihres jeweiligen Einflussgebietes lenken sollen. 
Es kann deshalb, die Führung betreffend, immer auf 
mehrere Personen fokussiert werden und es steht 
meist kein einzelner Exponent im Rampenlicht. Da-
mit übernimmt aber auch immer ein Kollegium die 
Regierungsverantwortung und dadurch eben: nie-
mand. Dieses Dilemma beschrieb auch Alt-Land-
ammann Carlo Schmid, als er im April im Tagesan-
zeiger zitiert wurde, dass «früher noch regiert wur-
de», während man heute in der Politik «nicht einmal 
mehr den Ansatz des Willens dazu»  erkennen könne. 
Erschwerend kommt hinzu, dass die Welt von heu-
te nicht mehr die Welt des 19. Jahrhunderts ist, als 
die Grundsteine für die moderne Eidgenossenschaft 
gelegt wurden. Die Situation in der direktdemokrati-
schen Schweiz im Zusammenhang mit der Verortung 
der politischen Führung ist deshalb alles andere als 
trivial. Grosse Herausforderungen stehen an: Fragen 
des künftigen internationalen Finanz- und Banken-
wesen mit den Auswirkungen auf die Schweiz, Fra-
gen des Umgangs mit unseren Nachbarstaaten und 
der EU, Fragen der Globalisierung und deren Auswir-
kungen auf den Kleinstaat Schweiz. Über politische 
Führung öffentlich zu diskutieren, und die Erwar-
tungen an die Eliten – aber auch an die Institutionen 
– zu formulieren, wäre jetzt das Gebot der Stunde. 

Über den Autor

Max Koch promovierte 2013 an der LMU in München 
am Lehrstuhl für Politische Theorie. Er ist Gemeinde­
präsident von Wolfhalden AR, Kantonsrat FDP, 
 Partner von ecopol ag und Dozent für Politik an der 
PHSG. Sein Buch «Führung durch Nichtführung  
am Beispiel der Schweiz – zur Herrschaftsausübung 
in der Eidgenossenschaft» erscheint im September 
2013 im Springer Verlag.

Max Koch: «Dieses  
Führungsdilemma  

moderner Demokratien 
wird nicht offen an-  

und ausgesprochen.»

Dieses Führungsdilemma moderner Demokratien
wird nicht offen an- und ausgesprochen.
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Gerne beraten wir Sie in einem  
persönlichen Gespräch! 

Nadja Barthel, Programmleiterin 
Tel. 071-224 7501,  
E-Mail: unternehmerschule@unisg.ch

www.unternehmerschule.unisg.ch

InformatIonSanläSSe:

17. oktober 2013, 18.00 Uhr 
Stuttgart (Alte Kanzlei, Schillerplatz 5A)

7. november 2013, 18.00 Uhr 
Zürich-Flughafen, (Radisson Blu Hotel)

28. november 2013, 18.00 Uhr 
Zürich-Flughafen, (Radisson Blu Hotel)

anmeldung:  
unternehmerschule@unisg.ch

„Meine Erwartungen wurden übertroffen!  
Nützliche Impulse, die sich in die Praxis  
umsetzen lassen mit einem deutlichen Akzent  
auf psychosoziale Aspekte.“
Michael Näf, Dipl. Informatik-Ing. ETH, CEO, Doodle AG, CH-Zürich

Wachstum in Business-to-Business- 
märkten (20 tage)  Start: 3. Februar 2014  |  Ende: 26. Juni 2015

management von Wachstum in technologie- 
Unternehmen (40 tage)  Start: 19. Mai 2014  |  Ende 26. Juni 2015

Hier zwei Beispiele: Die kontinuierlich wachsen-
de Variosystems AG als Elektronik–Dienstleistungs-
unternehmen aus Steinach und die wieder vor dem 
Wachstum stehende Tec-Sem Group AG als Entwick-
lungs- und Produktionsspezialist für die Halbleiter-
Industrie aus Tägerwilen. Das Rezept für Wachstum 
besteht aus vier Teilen:

1) die strategisch klare Entwicklung der eigenen 
Wachstumsagenda. Beide sind Technologie-Pionie-
re und bieten weltweit einzigartige Systemlösungen 
auf höchstem Qualitätsniveau für ihre Industriekun-
den an. Laufende Innovationen, die schnell umge-
setzt werden, sichern den Wettbewerbsvorsprung.
2) die Absicherung der Wachstumsstrategie durch 
eine langfristig ausgerichtete Finanzierungs- und In-
vestitionsstrategie  und ein bewusster Umgang mit 
den unternehmerischen Risiken. 
3) der Rückgriff auf weltweit verteilte Produktions-
standorte mit neuesten Fertigungstechnologien, die 
Kundennähe garantieren und Ressourcen optimal 
einsetzen. Bei Variosystems bilden langjährige Pro-
jektmanager in Abstimmung mit Fachexperten die 
persönliche Grundlage des Geschäfts.

4) das Beherrschen der Gesetzmässigkeiten des Busi-
ness-to-Business-Marketings über einen weltweiten 
Vertrieb und Service. Eine strikte Fokussierung auf 
die passenden industriellen Märkte und Kunden ver-
hindert ein Verzetteln der Kräfte. Dazu zählt auch 
die komplette Prozesssteuerung für den Kunden.

Das enge Vertrauen zwischen KMU und Kunden- 
dank einer unabhängigen, eigentümergeführten Ge-
schäftsführung – wirkt bei Variosystems seit über 
zwanzig Jahren als unsichtbare Klammer zwischen 
diesen vier Bestandteilen.
Beide Geschäftsführer sind Teilnehmer bzw. Alumni 
der Weiterbildungskurse der Henri B. Meier Unter-
nehmerschule (ES-HSG) an der Universität St.Gallen. 
Ihre persönliche Sicht auf die Wachstumsstrategie 
lautet: Peter Germann, Variosystems: «Den entschei-
denden Faktor der Bestandteile sehe ich in deren Aus-
gewogenheit und Abstimmung untereinander, insbe-
sondere müssen Struktur-/und Organisationsanpas-
sungen ständig verfolgt und überprüft werden. Eine 
zusätzliche Herausforderung ergibt sich, wenn ande-
re Kulturen (Sri Lanka, China) und abweichende Ge-
setzmässigkeiten berücksichtigt werden müssen.»
Franz Zaugg, Tec–Sem: ,«Eine Firma zu führen, die 
in einem sehr volatilen Markt tätig ist und fast wö-
chentlich einer neuen Situation gegenübersteht, ist 
wie ein Formel 1-Rennauto zu fahren – beide Füsse 
stehen permanent auf dem Gas und-Bremspedal. 
Der Schlüssel dabei sind die Mitarbeiter, Partner/
Lieferanten aber auch unsere Kunden, die das hohe 
Tempo mit einer ebensolchen Motivation mittragen. 
Zudem ist eine nachhaltige Strategie unerlässlich, 
um die Stabilität zu erhalten und das Wachstum zu 
fördern.»
Die vier Bestandteile des erfolgreichen Rezepts bil-
den quasi den Allradantrieb eines Fahrzeugs für 
kurvenreiche Strecken. Analog hat die HBM Un-
ternehmerschule ihr Kursangebot neu strukturiert 
und dieses «Wachstumsmobil» der Struktur des 
Programms «Wachstum in Business -to -Business -
Märkten» (WBM-HSG) zugrunde gelegt. 

Weitere Infos: www.unternehmerschule.unisg.ch

Das (geheime) Wachstumsrezept 
der Ostschweizer KMU

Das Rezept des Appenzeller Alpenbitter und der Kräutersulz bleibt geheim. 
Gibt es aber ein (geheimes) Rezept für das Wachstum von KMU, das eine Fir-
ma weiterbringt?

B-to-Marketing + Vertrieb

Genaue Adresse(n), dialogorientierte Kommunikation, 
�exible Navigation ins Ziel mit Multimediaunterstützung

Modul 4:

Entwicklung der Wachstumsagenda

Freie Sicht, Fahrtrichtung, Strategische
Herausforderung (Pass-Strecke)

Modul 1:

Mitunternehmer, Ressourcen, rechtlicher Rahmen

Abstimmung zwischen Fahrer/-in, Insassen und Peer, 
Haftp�icht, Patente, Verträge und Airbag

Finance, Controlling & Risikomanagement

Cockpit, Warnleuchten, Stabilitätsprogramm, 
Digitalisierung, automatisierte Lenkung

Modul 3: Modul 2:

All-Rad-AntriebProdukte LeistungenAll-Rad-AntriebProdukte Leistungen
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Gerne beraten wir Sie in einem  
persönlichen Gespräch! 

Nadja Barthel, Programmleiterin 
Tel. 071-224 7501,  
E-Mail: unternehmerschule@unisg.ch

www.unternehmerschule.unisg.ch

InformatIonSanläSSe:

17. oktober 2013, 18.00 Uhr 
Stuttgart (Alte Kanzlei, Schillerplatz 5A)

7. november 2013, 18.00 Uhr 
Zürich-Flughafen, (Radisson Blu Hotel)

28. november 2013, 18.00 Uhr 
Zürich-Flughafen, (Radisson Blu Hotel)

anmeldung:  
unternehmerschule@unisg.ch

„Meine Erwartungen wurden übertroffen!  
Nützliche Impulse, die sich in die Praxis  
umsetzen lassen mit einem deutlichen Akzent  
auf psychosoziale Aspekte.“
Michael Näf, Dipl. Informatik-Ing. ETH, CEO, Doodle AG, CH-Zürich
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märkten (20 tage)  Start: 3. Februar 2014  |  Ende: 26. Juni 2015
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Industrie aus Tägerwilen. Das Rezept für Wachstum 
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Erich Walser, wurden Sie 2003 von der Wahl von 
Hans-Rudolf Merz in den Bundesrat überrascht?
Überrascht war ich nicht. Die Wahl zeichnete sich 
zwar nicht schon Jahre zuvor ab, aber in den letz-
ten Wochen vor dem besagten 10. Dezember wur-
den ihm als Kandidat grosse Chancen eingeräumt. 
Deshalb kam die Wahl von Hans-Rudolf Merz in den 
Bundesrat für uns nicht aus heiterem Himmel. 

Durch seine Wahl musste er das VR-Präsidium bei 
der Helvetia abgeben. Sie «erbten» als CEO quasi 
über Nacht seinen Sitz. Wie haben Sie diese Pha-
se durchlebt?
Die längerfristige Planung sah bereits vor, dass ich 
dereinst das Präsidium im Verwaltungsrat überneh-
men sollte. Die personelle Frage mussten wir uns 

demnach nicht stellen. Die Herausforderung be-
stand ausschliesslich darin, den Wechsel zu einem 
früheren Zeitpunkt vorzunehmen und die Gover-
nance klar zu regeln. 

Mit der Folge, dass Sie nach Merz’ Rückzug aus der 
Helvetia nicht nur CEO, sondern neu auch noch 
Verwaltungsratspräsident waren.
Genau.

Daniel Vasella beispielsweise wurde für sein Dop-
pelmandat immer wieder kritisiert. Wie beurtei-
len Sie die Risiken, wenn die operative und die 
strategische Ebene vermischt werden?

Bei diesen Diskussionen taucht immer wieder der 
Name «Vasella» auf. Das Thema ist geprägt von sei-
ner Person. Man darf es aber nicht nur einseitig be-
leuchten, sondern muss es in den jeweiligen Rahmen 
einordnen. Bei börsenkotierten Unternehmen ver-
hält es sich anders als bei KMU, bei denen es sehr vie-
le gute Beispiele dafür gibt, dass es befruchtend sein 
kann, wenn beispielsweise der Inhaber eine Doppel-
funktion ausübt. Bei den börsenkotierten Unterneh-
men habe ich Verständnis, wenn eine kritischere Be-
trachtung erfolgt. Das soll auch so sein. Denn die Ge-
fahr, dass der Gedanke der «checks and balances» 
nicht genügend zum Tragen kommt, ist nicht von der 
Hand zu weisen. Ebenso besteht ein Risiko, dass die 
entsprechende Person aufgrund der Machtansamm-
lung «abhebt». Ich habe das Doppelmandat nie mit 
Macht in Verbindung gebracht, sondern vielmehr 
mit einer grossen Verantwortung.

Die NZZ bezeichnete das Doppelmandat einst als 
Auslaufmodell. Standen Sie nie in der Kritik?
Natürlich kamen im ersten Moment gewisse Fragen 
auf. Aber jedermann hat eingesehen, dass das Doppel-
mandat eine Folge der Wahl von Hans-Rudolf Merz in 
den Bundesrat war. Rückblickend darf ich aber sagen, 
dass ich während der drei Jahre weder intern – so, wie 
ich das erlebt habe – noch extern von Analysten oder 
Medien kritisiert wurde. Letztlich hängt wohl sehr 
viel von der Person, die eine solche Doppelfunktion 
ausübt, ab – wie auch von der Unternehmenskultur.

Bis ein neuer CEO gefunden wurde, vergingen 
mehr als drei Jahre. Woran lag es?
Wir waren uns damals bewusst, dass das Doppel-
mandat keine Lösung für zehn Jahre sein darf. Wir 
haben einen Zeithorizont von drei bis vier Jahren 
festgelegt. Nicht zuletzt auch aufgrund der dama-

«Andere Länder bewundern  
uns dafür»

Die Helvetia-Gruppe mit Hauptsitz in St.Gallen ist wesentlich durch Erich 
Walser geprägt und mitgestaltet worden. Der Ausserrhoder besetzte 
 mehrere Jahre den CEO-Posten und ist heute als Verwaltungsratspräsident 
für die strategische Ausrichtung der Versicherungsgesellschaft mitver-
antwortlich. Ein Gespräch über die Gefahr eines Doppelmandates, die Siche-
rung des Wohlstandes und Initiativen, die der Schweiz Schaden zufügen 
könnten.

Interview: Marcel Baumgartner  Bilder: Bodo Rüedi

«Die Gefahr, dass der Gedanke der ‹checks and  
balances› nicht genügend zum Tragen  
kommt, ist nicht von der Hand zu weisen.»
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Erich Walser, Verwaltungsrats-
präsident der Helvetia-Gruppe:

«Ich spreche hier von 
einer völlig neuen Welt.» 
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ligen Strategieperiode, die durch den Zusammen-
schluss von Helvetia und Patria geprägt war. Diese 
Phase wollten wir unter der bestehenden Führung 
abschliessen. 

Sie sind seit 34 Jahren für Helvetia tätig. Ein hal-
bes Arbeitsleben. Kam niemals die Lust hoch, eine 
andere Firma zu formen?
Nein. Die Helvetia ist eine Gesellschaft, die eine gro-
sse Entwicklung hinter sich hat. Entwicklungen, die 
mich immer wieder von Neuem forderten und mich 
prägten. Es fehlte mir nie an neuen Herausforderun-
gen. Und seit einigen Jahren kann ich meinen Hori-
zont durch die Verwaltungsratstätigkeit in anderen 
Firmen nochmals erweitern. 

Unter anderem bei Huber + Suhner oder der Met-
rohm AG. Sind die Aufgaben vergleichbar?
Ja. Man muss sich nur immer klar vor Augen füh-
ren, in welchen Gebieten die eigenen Kompetenzen 
liegen. Meine sind natürlich geprägt von der Versi-
cherungsbranche oder generell von der Finanzwirt-
schaft. Es gibt aber durchaus Bereiche, die auf der 
strategischen Ebene in allen Unternehmen – unab-

hängig von der Branche – ähnlichen Kriterien unter-
worfen sind. Ich spreche hierbei vor allem von perso-
neller oder finanzieller Führung.

Die Versicherungsbranche und mit ihr die Helve-
tia haben sich in diesen drei Jahrzehnten stark 
verändert. Was waren rückblickend die zentralen 
Herausforderungen – ob als CEO oder als Verwal-
tungsrat?
Anfangs erlebte ich noch die starre Branchenordnung 
in der Schweiz mit. Es gab im Versicherungsgeschäft 
kaum einen echten Wettbewerb unter den Gesellschaf-
ten. Der Umbruch erfolgte anfangs der 1990er Jahre, 
zu der Zeit, als ich den CEO-Posten antrat. Plötzlich 
wurde der Markt von einem intensiven Wettbewerb 
durchgerüttelt. Eine Situation, mit der einige Unter-
nehmen nicht umgehen konnten – sie wurden über-
rumpelt. Das führte dann zu einer Phase, in der Kosten-
senkungen im Zentrum standen. Vor einigen Jahren 
kam dann ein weiterer Trend, der unsere Branche vor 
grosse Herausforderungen stellte: Die Regulierungs-
schraube wurde massiv angezogen. Ich spreche dabei 
nicht von einzelnen Verschärfungen oder Veränderun-
gen. Ich spreche hier von einer völlig neuen Welt. 

Eine Aufsicht, die Sie anprangern? Jedenfalls höre 
ich einen Unterton heraus.
Den haben Sie richtig herausgehört. Ich muss aber 
eines vorausschicken: Es ist absolut nachvollzieh-

bar, Versicherungsgesellschaften zu beaufsichtigen 
und ihre Geschäfte zu regulieren. Schliesslich geht 
es hier letztlich um Kunden, die langfristig Geld in-
vestieren. Die Notwendigkeit eines Konsumenten-
schutzes und einer staatlichen Aufsicht ist unbestrit-
ten. Uns beschäftigen vielmehr die Anforderungen 
der Eidgenössischen Finanzmarktaufsicht (FINMA). 
Die Helvetia erfüllt all diese Kriterien – keine Frage. 
Wir haben keine Probleme, diese Sicherheitsstan-
dards zu erfüllen. Aber: In immer kürzeren Abstän-
den werden immer komplexere Modelle eingeführt. 
Und nicht alles, was eingeführt wird, ist zielführend. 
Eines haben aber sämtliche Anforderungen der FIN-
MA gemeinsam: Sie lösen einen immensen Mehrauf-
wand bei den Gesellschaften aus.

Sie tragen nicht nur die Verantwortung für rund 
5000 Mitarbeitende, sondern auch noch für eine 
Vielzahl an Versicherten sowie die Aktionäre. Da-
neben müssen Sie sich wie erwähnt mit der FINMA 
oder den Analysten «herumschlagen». Wie geht 
man mit diesem Druck um?
Diese Verantwortung ist für mich kein Druck, son-
dern bildet die Faszination an der Führung einer sol-
chen Gesellschaft. Ich sehe das als Bereicherung an. 
Im Grunde ist es ganz einfach: Wir müssen all unse-
ren Anspruchsgruppen gerecht werden. Sowohl den 
Kunden wie auch den Aktionären und den Mitarbei-
tern. Diesen Leitsatz hören meine Mitarbeiter schon 
seit Jahren bei jeder passenden oder unpassenden 
Gelegenheit. 

Dennoch: Wir sprechen doch gewissermassen 
über die Quadratur des Kreises. Kunden wünschen 
eine tiefe Prämie, Aktionäre eine ansehnliche Divi-
dende und die Mitarbeiter einen hohen Lohn. 
Ganz so einfach ist es natürlich nicht. Die Versiche-
rung ist im Gegensatz zum Konsumgüterverkauf ein 
extrem langfristiges Geschäft. Kaum eine Branche ist 
auf so lange Frist ausgerichtet wie die unsere. Eine 
Versicherung funktioniert nur dann, wenn sie sicher 
und vertrauenswürdig ist. Fehlen ihr diese Kompo-
nenten, fehlen ihr auch die Kunden. Kurzfristig könn-
ten wir erheblich Marktanteile gewinnen, verlangten 
wir möglichst tiefe Prämien. Nur führt dies irgend-
wann zu einer Minderung der finanziellen Stabilität, 

«Ich habe das Doppelmandat nie mit Macht  
in Verbindung gebracht, sondern  
vielmehr mit einer grossen Verantwortung.»



Geothermisches 
Restrisiko
Das Geothermie-Erdbe-
ben erinnert uns daran, 
dass neue Technologien 
«Restrisiken» in sich 
 bergen. Zumal, wenn 
wir in unerforschte Ge-
biete vordringen. Dies 
gilt auch für das Erdin-
nere in vier Kilometern 
Tiefe. Warmes Wasser 
scheint unterhalb von 
Abtwil vorhanden zu 
sein. Ob es energietech-
nisch genutzt werden 
kann, wird sich weisen. 
Dafür lauern dort neue, 
unbekannte Gefahren. 
Der St.Galler Stadtrat tat sich mit seinem Ent-
scheid über die Fortsetzung des Projektes zu 
Recht schwer. Gilt es doch, weitere, insbesondere 
schwere Erdbeben zu vermeiden.

Was wissen wir? 
Ich hoffe, dass das Projekt unfallfrei weiterge-
führt werden kann. Wäre doch warmes Wasser 
aus dem Untergrund eine interessante Energie-
quelle mit Potential für die Zukunft. Andererseits 
frage ich mich, was geschieht, wenn der Erde 
dauernd Wärme entzogen wird? Finden  
da unten keine geologischen Veränderungen 
statt? Ist die Menge an warmem Wasser endlos? 
Gehört Erdwärme gar zu den «nachwachsenden 
Rohstoffen»?

Sorglose Bevölkerung 
Bei anderen Technologien werden solche Fragen 
gestellt. Im Falle der Geothermie scheint mir die 
Bevölkerung aber sorgloser zu sein. Viele haben 
die Weiterführung des St.Galler Projektes unter 
Inkaufnahme weiterer Erdbeben öffentlich un-
terstützt. Man bedenke, dass vor dem Ereignis 
solche von Experten und Behörden noch als  
unwahrscheinlich beurteilt wurden. Und dies, 
obwohl an der gleichen Stelle schon einmal ein 
Erdbeben stattfand.

Es bleibt ein Restrisiko 
In der Geschichte der Menschheit mussten, um 
Fortschritte zu erzielen, immer wieder Risiken 
eingegangen und bedauerliche Unfälle in Kauf 
genommen werden. Das war beim Gotthard- 
Eisenbahntunnelbau oder in der Raumfahrt nicht 
anders. Die Risiken sollten aber eingegrenzt und 
die Technologien bestmöglich beherrscht werden 
können. Neue Energieprojekte dürfen zudem 
emotional, medial und politisch nicht bevorzugt 
behandelt werden, bestehen doch offensichtlich 
auch bei diesen gefährliche «Restrisiken».

Dr. Sven Bradke
Wirtschafts- und  
Kommunikationsberater
Geschäftsführer Media-
polis AG, St.Gallen
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und ein Teufelskreis setzt ein. Und dieser hätte nega-
tive Auswirkungen auf alle Anspruchsgruppen. 

Die Helvetia ist in unterschiedlichen Ländern tä-
tig. Ist das jeweilige Marktumfeld ein ähnliches?
Alle unsere Märkte befinden sich in EU-Ländern 
– und man könnte ja meinen, dies sei ein einheitli-
cher Markt. Dem ist aber nicht so. Im Versicherungs-
geschäft sind wir weit davon entfernt. Sie finden 
kaum einen Deutschen, der bei einer französischen 
Gesellschaft eine Versicherung abgeschlossen hat – 
obwohl das ohne Weiteres möglich wäre. Wir bewe-
gen uns hier in nationalen Märkten. Die Mentalitäten 
sind unterschiedlich, und auch die Ausprägung des 
Solidaritätsgedankens ist von Land zu Land anders. 
Letztlich funktioniert eine Versicherung aber immer 
auf dem Solidaritätsprinzip. Die Schweiz lebt das in 
einer extrem ausgeprägten Form beispielhaft vor. 
Andere Länder bewundern uns dafür.

Man könnte es auch anders ausdrücken und sa-
gen, wir Schweizer seien überversichert. 
Der Schweizer ist nicht überversichert, er ist gut ver-
sichert. Das hat zwei Gründe. Erstens ist die Versiche-
rung ein Ausdruck des hohen Wohlstandes. Je höher 
der Wohlstand, desto höher ist das Bedürfnis, diesen 
zu sichern. Zweitens: Wo Wohlstand vorhanden ist, 
stehen auch Mittel für die Vorsorge zur Verfügung. In 
unseren Märkten Italien und Spanien etwa ist das an-
ders. Das Bedürfnis nach einer Vorsorge ist wohl vor-
handen, jedoch fehlen vielen Leuten aufgrund der 
Wirtschaftslage die verfügbaren Mittel. Das ist der 
Grund. Ihre Aussage, in der Schweiz herrsche eine 
Überversicherungsmentalität, trifft nicht zu. 

Nach welchen Aspekten entschied man sich für 
weitere Märkte? Und wie gesund sind die einzel-
nen Ländermärkte?
Das Länderportfolio ist nicht allein am Strategiepult 
entstanden. Es ist auch entlang der jeweiligen Markt-
situation organisch gewachsen. Die Helvetia hat seit 
ihrer Gründung vor 155 Jahre viele Veränderungen 
durchgemacht. In den 1950er Jahren warb das Un-
ternehmen auf einem Plakat mit dem Slogan «Helve-
tia in allen fünf Kontinenten». Davon sind wir heute 
weit entfernt. Wir haben unseren Schweizer Heim-
markt mit einer starken Marktposition und grossem 
Zukunftspotential. Weiter sind wir in Deutschland 
und Österreich tätig, die man als stabilisierende Ele-
mente bezeichnen kann, Märkte, in denen auch die 
Vorsorge ein Thema ist. Italien und Spanien werden 
wohl als Wachstumsmärkte definiert, kämpfen aber 
derzeit mit wirtschaftlichen Schwierigkeiten. Und 
schliesslich sind wir noch in zwei Nischenmärkten 
tätig: die Transportversicherung in Frankreich und 
die Rückversicherung weltweit.

Haben Sie weitere Märkte im Visier?
Unsere Strategie setzt primär darauf, das Potential in 
den bestehenden Märkten noch weiter auszuschöpfen. 



Ein bEsondErEr MoMEnt  
sEltEnEr schönhEit.

das nEuE bMW 6er Gran coupé Mit xdrivE.

Es gibt Momente, die für die Ewigkeit bestimmt sind. Wie der erste Blick auf das neue BMW 6er Gran Coupé.  
Das erste viertürige Coupé der BMW Geschichte ist für Menschen, die das Besondere schätzen: eine perfekte 
Verbindung aus wegweisendem Design charakter, kompromissloser Sportlichkeit und exklusiver Eleganz.  
Es begeistert mit feinsten Materialien im Innenraum und einem kraftvollen BMW TwinPower Turbo-V8-Motor,  
der zugleich be  merkens wert effizient ist. Mehr Informationen unter www.garage-koestli.ch 
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Und in den vergangenen Jahren erzielten wir neben 
diesem organischen Wachstum zudem auch Wachs-
tum über kleinere oder mittlere Akquisitionen – im-
mer in den vorhandenen Märkten. 

Im Gegensatz zu den Banken können Versiche-
rungskonzerne im Ausland noch mit dem Label 
«Schweiz» auftrumpfen. Oder hat es inzwischen 
auch gelitten?
Ich stelle bei meinen Auslandaufenthalten generell 
fest, dass der Ruf der Schweiz viel besser ist, als wir 
in unserer schweizerischen, selbstzerfleischenden 
Art meinen. Wir sehen nur die Probleme und sind der 
Ansicht, das gesamte Ausland habe uns deswegen im 
Visier. Dies ist überhaupt nicht der Fall. Die Reputati-
on ist in den von uns bewirtschafteten Märkten nach 
wie vor ausgezeichnet. Wir sind davon überzeugt: 
Mit dem Namen «Helvetia» setzen wir ein ganz klares 
Zeichen. Er verdeutlicht unsere Herkunft bestens. 

Woher kommt diese Selbstzerfleischung?
Das ist wohl Ausfluss davon, dass es uns in der 
Schweiz dermassen gut geht. Probleme werden hier 
gerne grösser gemacht, als sie sind. Ich bin nicht 
blind. Ich sage nicht, wir hätten überhaupt keine 
Schwierigkeiten zu bewältigen. Aber im Vergleich 
zu anderen Ländern stehen wir sehr gut da. Bei uns 

überwiegen die Stärken die Schwächen bei Weitem. 
Nur müssten wir das auch zeigen und etwas selbstbe-
wusster auftreten. Die Schweizer Wirtschaft und die 
Schweizer Politik hätten allen Grund, stolz zu sein. 

Sind Sie stolz?
Aber natürlich. Ich bin stolz, ein Schweizer zu sein. 
Ich bin stolz, ein Appenzeller zu sein. Und ich bin 
stolz, dass die Helvetia als erfolgreiches Unterneh-
men in der Ostschweiz verankert ist. 

Trotz allen Schwächen, die mit der Ostschweiz in 
Verbindung gebracht werden?
Mit den Nachteilen kann man leben. Natürlich sind 
im personellen Bereiche gewisse Spezialisten in Zü-
rich einfacher zu finden. Und natürlich reisen sie von 
St.Gallen im Durchschnitt etwas länger, als wenn sie 
in der Mitte der Schweiz stationiert wären. Aber das 
alles verliert doch grundsätzlich mit den heutigen 
Kommunikationsmitteln immer mehr an Gewicht. 
Ausserdem profitieren wir von der physischen Nähe 
zur Universität St.Gallen. Helvetia beschäftigt über-
durchschnittlich viele Absolventen der HSG. 

Sie haben an der diesjährigen Generalversamm-
lung die Minder-Initiative angesprochen. Helve-
tia wird damit den gleichen Regeln unterworfen 

wie Grossbanken und Pharmamultis. Welche kon-
kreten Auswirkungen wird sie haben?
Eines vorweg: Hätten alle börsenkotierten Unterneh-
men eine Salär- und Führungspolitik gehabt wie die 
Helvetia, wäre diese Initiative niemals Thema gewor-
den. Die Helvetia war sicherlich weder Auslöser noch 
Zielscheibe. Nun müssen wir uns dem natürlich beu-
gen. Wir werden die notwendigen Statutenanpassun-
gen machen, und die Generalversammlung wird vom 
Ablauf her etwas umstrukturiert. Aber die Initiative 
führt nicht zu einer grundsätzlichen Neuausrichtung 
der Führungs- und Salärpolitik an der Spitze. Freude 
bereitet sie uns nicht, aber es erschüttert unsere Ge-
sellschaft auch nicht. Viel mehr Bedenken bereiten 
mir die Mindestlohn- und die 1:12-Initiative. 

Wieso konkret?
Diese Initiativen haben nicht nur ein paar wenige 
Ausreisser im Fokus. Hier geht es um den Kern des 
Schweizer Wirtschaftssystems. Bei beiden Initiati-
ven soll der Staat in der einen oder anderen Form ins 
Lohngefüge eingreifen. Damit wird ein Erfolgsrezept 
unserer Wirtschaft verletzt. 

Die Forderung nach einer Einheitskrankenkasse 
dürften Sie ebenfalls nicht gerne hören.
Helvetia selbst ist seit den 1990er Jahren nicht mehr 
im Krankenversicherungsgeschäft tätig. Wir sind 
demnach nicht direkt betroffen. Aber auch hier 
muss man sagen: Es fehlt mir vollkommen die Ein-
sicht, wieso der Staat – in diesem Fall eine Einheits-
kasse – effizienter sein soll als ein System, das von 
Konkurrenz und Wettbewerb lebt. Die Gefahr wäre, 
dass auch hier ein Verwaltungsmonster entsteht, das 
letztlich die Versicherten finanzieren. 

Das System hätte einen Vorteil: Wir würden im 
Herbst nicht mehr mit Telefonanrufen belästigt 
werden, die uns zum Kassenwechsel überreden 
wollen. 
(Lacht.) Ja, ich erhalte diese Telefonate privat auch. 
Ich ziehe solche Anrufe aber einem staatlichen Mo-
nopol vor. 

Zur Person

Erich Walser ist seit 1979 für die Helvetia­Gruppe 
 tätig, seit Herbst 1991 als CEO. Durch die Wahl  
von Hans­Rudolf Merz in den Bundesrat fiel dem 
 Ausserrhoder Ende 2003 dann auch das Verwaltungs­
ratspräsidium quasi vorzeitig zu. Ende August 2007 
endete für Walser die Zeit mit einem Doppelmandat 
als Verwaltungsratspräsident und CEO. Sein Nach­
folger als Helvetia­Chef wurde Stefan Loacker. Walser 
blieb weiterhin VR­Präsident. Seit 2004 sitzt der 
66­Jährige zudem im Verwaltungsrat von Huber + 
Suhner. Weiter sitzt der Ostschweizer im Verwal­
tungsrat verschiedener nichtkotierter Gesellschaf­
ten, darunter Metrohm AG, Herisau. 

«Ich bin nicht blind. Ich sage nicht, wir hätten  
überhaupt keine Schwierigkeiten zu bewältigen.»
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Peter Holenstein,  
was war der Grund für 
die Erweiterung?
Die Kundenachfrage 
nach Logistikdienstleis­
tungen ist in den letzten 
Jahren stetig gestiegen. 
Daher mussten wir seit 
einiger Zeit zusätzlich  
zu unseren bestehenden 
Lagerhallen in Schwar­
zenbach weitere Flächen 
in der Region Wil mieten. 
Diese verschiedenen 
 Aussenlager erschwerten natürlich optimale 
 Logistikprozesse. Mit dem Kauf der Parzelle  
«ex Peter Zementwaren» haben wir 2009 den 
Grundstein für die Erweiterung unsere Lager­
möglichkeiten gelegt. Dank dem neuen Logistik­
center können wir nun sämtliche Kundengüter 
unter einem Dach lagern.

Wo liegen die Schwerpunkte  
der Holenstein AG?
Unsere Stärken liegen unter anderem im Bereich 
Stückguttransporte Schweiz. Hier können wir 
 beinahe die ganze Schweiz innerhalb von 24 Stun­
den bedienen. Eine zweite Erfolgsposition ist 
 unser internationales Geschäft mit den Ver­
zollungsdienstleistungen, die wir dank unserem 
Neubau in Konstanz weiter ausbauen können. 
Entscheidend für unseren Markterfolg ist jedoch 
die Möglichkeit, unseren Kunden sämtliche 
 Transport­ und Logistikdienstleistungen aus einer 
Hand anbieten zu können.
 
Wie hat sich die Branche in letzter Zeit  
verändert?
In den letzten Jahren haben starke Veränderun­
gen stattgefunden. Vor allem aufgrund der hohen 
fiskalischen Belastungen (LSVA) und von Nach­
folgeproblemen wurden viele Klein­ und Mittelbe­
triebe von grossen Mitbewerbern übernommen 
oder verschwanden ganz von der Bildfläche. 
 Wegen der LSVA haben viele Transportunterneh­
mungen in neue, umweltfreundliche Fahrzeuge 
investiert und somit ihren Fahrzeugpark erneuert. 
Zunehmend haben viele Transportbetriebe die 
Zusammenarbeit mit Mitbewerbern gesucht, um 
Synergien zu nutzen und die Auslastung der 
 eigenen Fahrzeuge zu verbessern. Auch sind die 
meisten Betriebe nicht mehr reine Frachtführer, 
sondern haben wie wir ihre Lagerlogistikdienst­
leistungen ausgebaut.

Peter Holenstein,  
Geschäftsführer Logistik

Sämtliche Güter  
unter einem Dach
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Neben Europaletten lagert die Holenstein AG auch 
Stahl, Maschinen und Reifen – oder anders gesagt: 
fast alles von der Zehn­Tonnen­Maschine bis zur ein­
zelnen Schraube. Dabei übernimmt sie neben der La­
gerung je nach Wunsch auch die Kommissionierung, 
Montage, Etikettierung, Konfektionierung oder Ver­
packung der Güter. Eine Angebotspalette, die von 
den Kunden immer mehr in Anspruch genommen 
wird.

Steigende Nachfrage
Aufgrund der steigenden Nachfrage nach Out­
sourcing des gesamten Logistikprozesses hat die 
Holenstein AG ihre Kapazität in Schwarzenbach 
mit neuen Hallen mit zwei verschiebbaren Hochre­
gallagern für 20 000 Paletten ausgebaut. Insgesamt 
verfügt das Logistikunternehmen nun über eine La­
gerkapazität von rund 40 000 Paletten. Neben den 
Hochregalen wurden eine dreistöckige Lager­ und 

Umschlaghalle mit zehn Rampenplätzen und weite­
re 5000 Quadratmeter konventioneller Lagerfläche 
realisiert. 

Schnelle Realisierung des Neubaus
Das neue Logistikcenter wurde innerhalb von 20 Mo­
naten errichtet. Im Juli 2011 wurde das Baugesuch 
eingereicht und durchlief bis Ende Oktober alle Be­
willigungsinstanzen. Bereits Anfang November 2011 
begannen die Tiefbauarbeiten. Die Baumeisterarbei­
ten erfolgten ab April 2012, Ende Januar 2013 wur­
de die Stahlkonstruktion aufgerichtet, und bis Ende 
April 2013 war die Gebäudehülle erstellt, bevor der 
Einbau der Elektroinstallationen, der Hochregale so­
wie der Sprinkleranlagen begann. 

Schwarzenbach – effizienter Logistikhub
Durch die Lage am Autobahnanschluss A1 ist 
Schwarzenbach ein idealer Standort für ein Lo­

Holenstein AG baut Kapazitäten aus
Mit verschiedenen grösseren Bau- und Umbauvorhaben hat sich die 
 Holenstein AG auf die neuen Marktverhältnisse eingestellt. Denn immer 
mehr Kunden wollen ihr gesamtes Lager an einen Partner outsourcen.  
Für rund zwölf Millionen Franken baute das Logistikunternehmen den Stand-
ort in Schwarzenbach SG aus. Weiter wurden sechs Millionen Euro in ein 
 neues Logistikcenter in Konstanz investiert. 

gistikunternehmen. Mit den Neu­ und Umbauten 
sind nun alle Lagerhallen der Holenstein AG be­
züglich Technik, Feuerschutz und Sicherheit auf 
dem neusten Stand. Für zukünftige Erweiterungen 
stehen weitere Baureserven von 9000 Quadratme­
tern zur Verfügung. In Schwarzenbach beschäftigt 
die Holenstein AG 35 Mitarbeitende, wovon neun 
Lehrlinge.

Ausbau des Verzollungs- und  
Logistikcenters Konstanz
Neben der Erweiterung in Schwarzenbach hat die 
Holenstein AG dieses Jahr rund sechs Millionen Euro 
in ein neues Logistikcenter in Konstanz investiert. 
Dieser Neubau wurde diesen Juni eröffnet und um­
fasst neben einer Lagerfläche von 4800 Quadratme­
ter ein fünfgeschossiges Bürogebäude, das den Dis­
ponenten und Verzollungsspezialisten ideale Ar­
beitsbedingungen bietet.

Zum Unternehmen

Transport und Logistik haben bei der Holenstein AG 
eine lange Tradition. 1898 als einfacher Fuhrbetrieb 
gegründet, hat sich das Unternehmen zu einem 
 führenden Logistik- und Transportunternehmen in 
der Ostschweiz entwickelt. Heute wird die internatio-
nal tätige Holenstein AG mit Sitz in Wil SG in vierter 
Generation von den Geschwistern Roman, Reto, 
 Peter und Yvonne Holenstein geführt.
Modernste Technologien für Lagerlogistik und Trans-
portabwicklung, 36 000 Quadratmeter Lagerfläche 
mit über 40 000 Palettenplätzen, computergesteuer-
te Hochregallager für die unterschiedlichsten Güter, 
250 hochmotivierte Mitarbeitende und rund 100 
Fahrzeuge – damit garantiert das Traditionsunter-
nehmen effiziente und zuverlässige Logistik-, Trans-
port- und Verzollungsdienstleistungen. 

Holenstein AG

Wilerstrasse 214 | Stelz | CH-9500 Wil
Tel. +41 (0)71 929 55 88 | www.holenstein-transport.ch
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Ewald Rehm, wenn Journalisten einen komplexen 
Themenbereich erklärt haben möchten, stellen 
sie die Frage «Wie würden Sie einem zehnjährigen 
Kind erklären, was Sie tun»? Ihr Aufgabengebiet 
ist schwer in Worte zu umfassen, deshalb bediene 
ich mich dieser Fragestellung.
Orianda steht für «Die Experten für Instandhaltung 
und Logistik». Wir sind ein Beratungsunternehmen 
und helfen unseren Kunden, in der Regel grosse Un-
ternehmen, ihre technischen Anlagen (bei Eisenbah-
nen Lokomotiven, ganze Züge, Schienen, Weichen 

usw.) optimal zu bewirtschaften. Beispielsweise, 
dass ein Zug fahren kann, wenn er fahren soll – und 
nicht im falschen Moment in der Werkstatt steht. Wir 
helfen auch mit, die Instandhaltungsprozesse unse-
rer Kunden optimal zu gestalten und für sie zielge-
richtete und effiziente IT-Lösungen zu realisieren.

Kann man also vereinfacht sagen, dass Sie in ei-
nem Unternehmen die gesamten Abläufe – vor 
allem im Bezug auf die Instandhaltung der Infra-
struktur – mittels ausgeklügelter Informatiklö-
sungen überwachen und in der Folge optimieren?
Nicht ganz. In einer Ist-Analyse ermitteln wir die 
Ausgangssituation bei unserem Kunden und entwer-
fen basierend auf Anforderungen und Erwartungen 
ein Zielbild. Das heisst: Wohin soll die Reise gehen, 
welche Vision oder welche strategische Ausrichtung 
soll erreicht werden? Stimmt das so entworfene Ziel-
bild mit den Vorstellungen unseres Kunden überein, 
konzipieren und realisieren wir die neuen Prozes-
se und Abläufe seiner Instandhaltung. Das bedeu-

tet, wir bauen und dokumentieren ein Instandhal-
tungsplanungs- und Steuerungswerkzeug für unse-
ren Kunden, damit dieser seine technischen Anlagen 
nachhaltig besser nutzen kann.

Wie sehen solche Prozesse bei einem typischen 
Kleinunternehmen aus? 
Das hängt wie bei Grossunternehmen ganz von der 
Instandhaltungsstrategie ab. Man muss die Frage 
stellen: Lege ich den Fokus auf zustandsabhängige 
oder vorausschauende Instandhaltung, oder liegt 
mein Schwerpunkt auf der Störungsbeseitigung? 
Heute wird bei vielen Kleinunternehmen die In-
standhaltung leider oft nur als Kostenfaktor betrach-
tet und ihr Nutzen nicht strategisch gesehen. Es gibt 
aber auch KMU, die den Mehrwert einer effizienten 
Instandhaltung sehen und eine kurzfristige Investi-
tion in eine nachhaltige Zukunft angehen. Auch hier 
geht es darum: Was will und benötigt der Kunde von 
Orianda, wie können wir dies mit IT-Mitteln zielge-
richtet unterstützen?

Ist ein bestimmtes Volumen erforderlich, bis sich 
der Einbezug Ihrer Lösungen ausbezahlt? 
Orianda ist SAP-Partner und wird bei Kunden aktiv, 
die selbst SAP im Einsatz haben oder planen, SAP 
einzuführen. Es hängt davon ab, welchen Stellen-
wert die Instandhaltung bei einem potentiellen Kun-
den hat. Ist der Kunde Dienstleister und verkauft sei-
ne Instandhaltungsleistungen an seine Endkunden, 
rechnet sich eine Investition schon bei wenigen Mit-
arbeitern. Bei anderen Kunden ist entscheidend, wie 
wichtig die Nicht-Verfügbarkeit von technischen An-
lagen beziehungsweise deren Auswirkung auf ihre 
Produktion ist. Zentrale Aspekte für Anlagenbauer 
und Eisenbahnverkehrsunternehmen sind Transpa-
renz und Rückverfolgbarkeit von eingesetzten Kom-
ponenten sowie Nachweise über angewandte In-

«Wir haben mit unserem Fachwissen 
ein Alleinstellungsmerkmal»

Die Orianda Solutions AG mit Sitz in Tägerwilen berät im SAP-Umfeld 
 Transport- und Logistikunternehmen sowie international tätige 
 Pharmaunternehmen in Maintenance Solutions, Technology Solutions  
und Business Intelligence Solutions. Ein komplexes Themenfeld  
mit hohem Zukunftspotenzial – in der Schweiz wie auch im ausländischen 
Markt. Im Gespräch mit CEO Ewald Rehm. 

Interview: Marcel Baumgartner  Bilder: Tiziana Secchi

«Die Schweiz ist ein typisches Eisenbahnland,  
und das kommt uns zugute.»
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Ewald Rehm, CEO der Orianda Solutions AG: 

«Der Standort erweist sich  
nicht nur als vorteilhaft.»
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standhaltungsleistungen. Für pharmazeutische Un-
ternehmen sind Validierung und Kalibrierung von 
Prüf- und Messmitteln von entscheidender Bedeu-
tung – für Nachweise gegenüber Zulassungsbehör-
den. Diese sie sind im Endeffekt für jeden Verbrau-
cher relevant. 

So komplex wie das Themengebiet sind mitunter 
auch die Tätigkeitsfelder Ihrer Kunden. Wo setzt 
man bei einem Neukunden zuerst an? 
Das ist branchen- und kundenspezifisch. Lassen Sie 
mich ein Beispiel nennen: Bei Eisenbahnunterneh-
men, die im Güterverkehr tätig sind, sind seit Kur-
zem umfangreiche gesetzliche Nachweise erforder-
lich, die zwar organisatorisch sichergestellt werden 

können, aber vom Aufwand her besser mit IT-Mitteln 
erbracht werden. Mit unserer Expertise helfen wir, 
IT-Lösungen für die Instandhaltung und Logistik kos-
tengünstig und nachhaltig bereitzustellen.

Hat die Komplexität auch einen entscheidenden 
Vorteil, etwa dass man einen gewonnenen Kun-
den nicht so schnell wieder verliert? 
Dies sehe ich bedingt so. Eine langfristige Zusam-
menarbeit mit einem Kunden setzt beständige Qua-
lität und Vertrauen voraus. Gerade in der Beratung 
ist der Mensch von zentraler Bedeutung. Orianda ist 
als mittelständisches Unternehmen besonders dar-
auf angewiesen, dass ihre Berater beim Kunden die 
richtige Leistung bringen und sich überdurchschnitt-
lich einsetzen.

Und wie sieht es mit der Konkurrenzsituation aus?
Kennen Sie ein vergleichbares Unternehmen unserer 
Grösse mit dem Schwerpunkt Instandhaltungsbera-

tung im SAP-Umfeld – und dann noch mit unserem 
Branchenschwerpunkt?

Das Aufgabenfeld setzt ein grosses Fachwissen 
Ihrer Mitarbeiter voraus. Haben Sie keine Mühe, 
entsprechendes Personal zu finden? 
Doch. Hier erweist sich der Standort nicht nur als 
vorteilhaft. Für viele Schweizer liegt der schöne 
Thurgau leider abseits. Und dann kommt dazu, dass 
wir eine enorme Mobilität von unseren Beratern for-
dern, die dann von Montag bis Freitag für die Orian-
da unterwegs sind und bei unseren Kunden arbeiten.

Wie stark setzt man beispielsweise auf Fachkräfte 
aus Deutschland?
Ausländische Fachkräfte, insbesondere aus Deutsch-
land, bekommen wir leichter, aber es bedarf einer 
gründlichen Ausbildung in den spezifischen Fach-
gebieten. Insbesondere gute Kontakte zu den Hoch-
schulen in Konstanz kommen uns zugute.

Gemäss einer neuen Studie der Credit Suisse ge-
hört der Kanton Thurgau zu den Regionen mit ei-
ner überdurchschnittlich hohen Standortqualität. 
Können Sie das als hier tätiger Unternehmer un-
terschreiben? 
Eindeutig ja! Im Thurgau haben wir eine gute Anbin-
dung an die Verkehrsinfrastruktur der Schweiz. Tä-
gerwilen verfügt über zwei wenn auch kleine Bahn-
höfe, und die Autobahn ist keine zwei Kilometer ent-
fernt. Zum Flughafen Zürich-Kloten dauert es eine 
Stunde. Lediglich die Anbindung an das Hochge-
schwindigkeitsinternet zu vernünftigen Preisen ver-
misse ich. Dies ist in an anderen Standorten in der 
Schweiz deutlich besser gelöst. Einzigartig ist die 
wunderbare Landschaft mit dem Bodensee hier. Wir 
arbeiten dort, wo andere Ferien machen.

Ihr Unternehmen wechselte 2011 den Standort. 
Man zog von Gottlieben nach Tägerwilen. Stan-
den auch andere Ortschaften zur Debatte?
Ja, aber nur innerhalb des Thurgaus.

«Auf internationalen SAP-Kongressen  
und Eisenbahnmessen ist das  
Fachwissen der Orianda begehrt.»



Funkeln Sie
Was täten Sie machen, 
wenn Sie wüssten, dass 
Sie noch ein Jahr zu 
 Leben hätten, aber an-
sonsten gesund sind? 
Vielleicht ein paar admi-
nistrative Dinge erledi-
gen und die Papiere in 
Ordnung bringen. Hof-
fentlich den wichtigen 
Personen in Ihrem Le-
ben Ihre Gefühle und 
Ihre Zeit schenken. Und 
ziemlich sicher verwirk-
lichten Sie noch ein paar 
Träume, Dinge wie tief-
seetauchen, ins Weltall 
fliegen oder sich eine 
 Tätowierung stechen 
lassen. Vielleicht aber 
auch die kleinen grossen 
Wunder des täglichen 
Lebens geniessen, wie der Sonne beim Aufgang 
zuschauen, den Vögeln zuhören, eine Blume bis 
ins kleinste Detail betrachten und dem Nachbar-
kind das Velofahren beibringen. 
Und weshalb machen Sie das nicht jetzt? Woher 
wissen Sie, dass Sie noch länger als ein Jahr 
 leben dürfen? Wir verhalten uns, als lebten wir 
ewig. Wir fühlen uns gefangen in den Erwar-
tungshaltungen, die unser Umfeld an uns stellt. 
Wir möchten gefallen, rackern uns ab und ver-
schieben Träume auf morgen. Um dann vielleicht 
festzustellen, dass die Gesundheit es nicht mehr 
zulässt oder die verbleibende Lebenszeit nicht 
mehr ausreicht. Dann sind wir verbittert und 
 fühlen uns betrogen. Dabei wissen wir ganz ge-
nau, dass es unwahrscheinlich ist, das wir alle 
 gesund 100 Jahre alt werden. 
Wir sollten unsere Lebenszeit jederzeit maximal 
auskosten. Was das für den Einzelnen bedeutet, 
ist Gott sei Dank sehr persönlich und individuell. 
Vermögen und die damit verbundenen Möglich-
keiten spielen eine untergeordnete Rolle. Viel 
wichtiger sind die zwischenmenschlichen Begeg-
nungen und das Viele, was in diesem Zusammen-
hang nicht ausgesprochen wird. Wir sollten  
uns angewöhnen, unseren Mitmenschen schöne 
Komplimente zu machen, dem Lokführer zu-
zuwinken, fremden Menschen eine Blume zu 
schenken und Liebe auszusprechen, auch wenn 
es verletzlich macht. Und jeden Tag etwas Zeit 
den Wundern der Natur zu schenken.
Wir haben jederzeit die Wahl, ob wir unsere Auf-
merksamkeit den Schönheiten des Lebens schen-
ken möchten oder den Schattenseiten. Wenn Sie 
so durchs Leben gehen, werden Sie funkeln und 
andere Menschen zum Strahlen bringen. Kaum 
auszudenken, was passiert, falls es ansteckend ist. 

Carmen Haag ist CVP-
Kantonsrätin im Thurgau 
und Fraktionspräsiden-
tin der CVP/glp-Fraktion; 
Geschäftsführerin eines 
Steuerberatungsunter-
nehmens; Betriebsökono-
min HWV, Eidg. Dipl.  
Financial Consultant  
FH/Executive Master of 
Finance.

Die Grenznähe machen Sie sich zu Nutzen. Sie 
legen den Fokus neben der Schweiz auch auf 
Deutschland, Österreich und Liechtenstein. Ein 
Muss, um in dieser Branche wachsen zu können? 
Unser Hauptmarkt ist die Schweiz, wo wir beispiels-
weise mit dem Gotthard-Basistunnel einzigartige 
Mandate haben. Gerne stellen wir unsere Beratungs-
leistung auch den Kunden in Deutschland, Öster-
reich und Liechtenstein zur Verfügung. Die Schweiz 
ist ein typisches Eisenbahnland, und das kommt uns 
bei Anfragen aus dem Ausland zugute. Auf interna-

tionalen SAP-Kongressen und Eisenbahnmessen 
ist das Fachwissen der Orianda begehrt. Wir hatten 
schon Besucher aus Belgien, Deutschland, Frank-
reich, Grossbritannien, Israel, Kroatien, Österreich, 
Ungarn und den Emiraten. Dies führt nicht automa-
tisch zu neuen Kundenaufträgen, aber speziell in der 
Eisenbahnwelt ist die Orianda mittlerweile bekannt, 
ihre Experten sind gefragt.

Und wie sieht es mit dem internationalen Markt 
aus? 
Aktuell sind wir mit einem Beraterteam in Abu Dhabi 
tätig. Dort wird eine neue Eisenbahn gebaut, und wir 
freuen uns sehr, dass Schweizer Qualität und Exper-
tise in den Emiraten gefragt ist. Es ist etwas Besonde-
res, bei einem solchen Aufbau mitwirken zu dürfen.

Wie beurteilen Sie die künftige Unternehmens-
entwicklung?
Ich schätze unsere Chancen auf dem Markt als gut 
ein. Wir haben mit unserem Fachwissen und der vor-
handenen Kompetenz im SAP-Umfeld ein Alleinstel-
lungsmerkmal, das wir für den weiteren Ausbau ak-
tiv nutzen wollen. Wir beschäftigen bis zum Jahres-
ende knapp 70 Berater; für das nächste Jahr haben 
wir einen weiteren Wachstumsschritt geplant. Wir 
wollen aber nicht nur quantitativ wachsen, sondern 
unser Dienstleistungsangebot erweitern. Was bis-
her nur wenigen bekannt ist: Wir bieten auch mobile 
Instandhaltungslösungen an und haben mit Supply 
Chain Management einen neuen Bereich, der vor al-
lem Kunden im Logistikumfeld ansprechen wird.

Wäre es auch denkbar, weitere Branchen zu er-
schliessen?
Weitere Branchen stehen bei uns im Fokus, um vor 
allem auf dem Schweizer Markt wachsen zu kön-
nen. Viel Potential sehen wir im pharmazeutischen 
Umfeld und bei Unternehmen, die grosse Anlageob-
jekte verwalten und dabei für die Sicherung dieser 
Werte unser Fachwissen nutzenbringend einsetzen 
wollen.
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«Für das nächste Jahr haben 
wir einen weiteren  
Wachstumsschritt geplant.»
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Glücklich ist schon, wer einen passenden Käufer für 
sein Lebenswerk finden konnte. Es gibt genügend 
Negativbeispiele, bei denen sich à-tout-prix kei-
ne Nachfolge finden lässt. Dafür gibt es drei «gute» 
Gründe: 1. Schlechte Vorbereitung des Unterneh-
mens; 2. Wunsch nach einem übersteigerten Kauf-
preis und 3. Emotionale Schwierigkeiten beim Los-
lassen des Unternehmens. Alles Gründe eigentlich, 
die sich lösen liessen, eigentlich und – sofern man 
noch die Zeit dazu hat.
Gehen wir also davon aus, Sie haben das passende 
Unternehmen für sich oder Ihre bestehende Firma 
gefunden, haben alles Mögliche und Unmögliche ge-
macht, um die Firma möglichst preisgünstig zu er-
werben, die Vergangenheit mit aller Sorgfalt geprüft 
und die Zukunft massvoll abgewogen. Dennoch sieht 
es nun so aus, als ob das Unternehmen nicht so rich-
tig in die Gänge kommt.

Effizient und richtig kommunizieren
Gutes Tun und darüber sprechen. Eine abgedrosche-
ne Wortfolge, die es in sich hat. Professionelle Kom-
munikation bringt es auf den Punkt – und wer nicht 
richtig kommuniziert, verfehlt die entscheidenden 
Aussagen, die während einer Übernahme so wich-
tig sind. Darum empfehlen wir, auch bei drängen-
dem Zeitmangel genügend Zeit lassen und sich über 
eine zielführende Kommunikation Gedanken zu ma-
chen. Denn genau diese wenigen Aussagen beein-
flussen eine grosse Schar von interessierten Mitar-
beitern, Lieferanten, Geschäftspartner und so weiter. 
Es ist eine Chance, aber auch eine Gefahr. Wenn es 
nicht gelingt, die richtige Botschaft am richtigen Ort, 
zur richtigen Zeit zu platzieren, kann alles falsch ver-
standen werden. Die Spätfolgen sind schwierig ab-
schätzbar – aber sie werden da sein.

Unternehmens-«Geist»
Unternehmen entwickeln sich über Jahre und sind 
gefüllt mit Geist, Herz und Seele – in den Dienstleis-
tungen, Produkten, Strukturen und Menschen. Ver-
abschiedet sich der langjährige Anführer und Ent-
wickler dieses Geistes kann dies gravierende Auswir-

kungen auf die Ausstrahlung eines Unternehmens 
und damit auf den Erfolg haben. Darum gilt es bei der 
Prüfung des Unternehmens auch diesem Aspekt eine 
hohe Aufmerksamkeit zu schenken. Der schlimmste 
Fall kann dann eintreten, wenn das Produkt mit einer 
«Story» hinterlegt ist und diese Story aus dem Geist 
oder Ursprung des Unternehmers stammt. Es gilt 
dann also, sich diese Story zu eigen machen. Vorgän-
gig sollte sich auch der Verkäufer im Klaren sein, wie 
er vor hat, sich entweder weiter als Botschafter einzu-
bringen oder die Story unpersönlich zu übertragen.

Hardfacts – Absichten hinterfragen
Gründe, warum Übernahmen nicht funktionieren, 
sind oftmals bei den vereinbarten Faktoren zu su-
chen. Professionelle Übernahmeverträge sehen Ge-
währleistungen des Verkäufers vor, welche nach ei-
ner gewissen Dauer gerügt werden müssen. 
Während Übernahmeverhandlungen werden vor  
allem die Umsätze analysiert und für die Zukunft dar-
gestellt. Der Verkäufer sowie das Verkaufsteam ma-
chen Angaben über Zusammenarbeits- und Abnah-
meverträge und stellen diese in ein gutes Licht. Auf-
grund Geheimhaltungsvereinbarungen lassen sich 
die Werthaltigkeiten solcher Verträge selten direkt 
mit dem Vertragspartner klären – der Käufer muss 
sich mit grossem Vertrauen auf Aussagen verlassen 
und davon ausgehen, dass der Kunde weiterhin Kun-
de bleiben will und in Zukunft gleiche oder ähnliche 
Umsätze tätigen will. Dennoch gibt es Mittel, vom 
Vertrauensprinzip abzuweichen und Zeichen der 
Zeit zu erkennen.
Da treffen dann erstmals zwei Welten aufeinander, 
wenn es um die Beurteilung der zukünftigen Um-
sätze geht. Die Absichten sind klar, die Braut ist ge-
schmückt, die Zukunft ungewiss. Es bleibt dem Käu-
fer eigentlich nur, das offene Gespräch zu suchen, 
allenfalls die Erlaubnis zur Kontaktaufnahme mit 
dem Vertragspartner einzuholen und/oder Earn-
Out-Klauseln in den Vertrag einzubauen. Das ist kein 
Misstrauensvotum – sondern schafft Vertrauen!
Um für den Käufer den Kaufpreis zu senken, werden 
zeitweise Vereinbarungen auf Unternehmensstufe 
eingegangen. Das heisst, Teile des Kaufpreises wer-
den nicht vom Käufer bezahlt, sondern vom gekauf-
ten Unternehmen. Abgesehen von der steuerlichen 
Problematik können später genau diese Nebenver-
einbarungen bei beiden Parteien grosse Schwierig-
keiten bieten. Dann nämlich, wenn sich herausstellt, 
dass die Übernahme weit grössere Kosten verursacht, 

…oder was soll ich tun, wenn das neue Unternehmen schwächelt? 

Unternehmen gekauft – glücklich?

als geplant und auch zugesichert worden ist. Diese 
Nebenabreden können aus steuerlichen wie auch aus 
vertraglichen Gründen nicht offiziell ins Recht ge-
legt werden, was zusätzlich Schwierigkeiten berei-
ten wird.
Sehr wichtig in allen diesen Zusammenhängen ist zu 
erkennen, was die Absichten waren. Konnte der Ver-
käufer davon wissen, dienten die Aussagen einzig 
dazu, den Kaufpreis hoch zu halten oder liegen die 
Missstände im Bereich des normalen Risikos? Die we-
sentliche Frage aber wird eine andere sein. Was pas-
siert, wenn ich geltend mache? Was passiert mit dem 
«Geist» im Unternehmen. Gibt es andere Lösungen?

Tatsachen schaffen – in die Aktion gehen
Diese Empfehlung gilt eigentlich für alle Varianten 
– für eine aber ganz besonders! Wenn Sie entschie-
den haben zu handeln, dann machen Sie es richtig. 
Die Versuchung ist gross, auf halbem Weg umzukeh-
ren und die mühsamen Verhandlungen und allenfalls  
sogar Streitigkeiten schon vor Beginn abzubrechen.
Analysieren Sie die Umstände ohne Rücksicht auf  
Situation und Person. Blenden Sie die vertrauens-
vollen Gespräche mit dem Verkäufer aus und richten 
Sie Ihren Fokus auf die Fakten. Sehen Sie diese Arbei-
ten gleichwertig wie zu Beginn des Übernahmepro-
zesses – er gehört auch dazu. Wenn die Fakten vor-
liegen und sich tatsächlich ausserhalb des normalen 
Risikobereiches liegen, gehen Sie in die Aktion und 
schaffen Sie Tatsachen.
Formulieren Sie Ihre Gedanken, Befürchtungen und 
Absichten gegenüber dem Verkäufer. Konfrontieren 
Sie ihn mit den Fakten und lassen Sie ihn dazu Stel-
lung nehmen. Beachten Sie dabei immer wieder die 

Rügefristen und halten Sie die formellen Anforde-
rungen ein. Besser zu früh, als zu spät.
Leider beobachten wir in der Praxis genau das Ge-
genteil. Käufer fühlen sich dem Verkäufer verpflich-
tet, sie trauen sich nicht, die Probleme beim Namen 
zu nennen und verschliessen sich den wirklichen 
Themen – Personal, Familie des Verkäufers, getroffe-
ne Vereinbarungen. Egal welche Themen es betrifft, 
zögern sie nicht, diese auf den Tisch zu bringen.
Aus der Sicht des Verkäufers gibt es zwei Varianten: 

1. Der Verkäufer möchte sein Unternehmen in gu-
ten Händen wissen und sorgt sich vor allem um  
seine Mitarbeiter. Dieser wird sehr kooperativ sein 
und gemeinsam mit dem Käufer eine Lösung finden. 
Vielleicht werden diese Probleme erst jetzt sichtbar.

2. Hinter all den offenen Fragen steht die Absicht,  
einen möglichst höhen Kaufpreis zu erzielen. Die 
Aussagen sind mit negativen Absichten geschönt 
worden, auf der Kostenseite wurde zu viel reduziert, 
leitendes Personal wurde mit attraktiven Gewinnbe-
teiligungen bei der Stange gehalten, etc.
Bei beiden Fällen ist es sehr wichtig das Heft in die 
Hand zu nehmen und Forderungen gezielt anzumel-
den. Positiv formuliert soll das Ziel sein, einen nach-
träglich «fairen» Preis zu erreichen, weiche Faktoren 
so zu regeln, dass man sich jederzeit auf Augenhöhe 
und einer guten Stimmung begegnen kann.

Live is a journey not a destination
Verträge können geändert werden, wenn man sich 
einig ist. Mit diesem Bewusstsein darf und soll man 
obige Situationen angehen. Es ist niemandem ge-
dient, wenn das verkaufte Unternehmen und damit 
die Mitarbeiter und noch weit mehr «unsichtbare» 
Teilnehmer unter nicht ausgesprochenen Themen 
leiden. Noch viel schlimmer ist es, wenn der «Geist» 
und Inhalt von Unternehmen schwinden und ganz 
am Schluss nur noch eine leere Hülle mit wenig Sinn 
am Leben erhalten werden muss.

Rolf Staedler 

CEO und Partner awitgroup ag, dipl. Steuerexperte 

und M&A-Experte hat langjährige Erfahrung in der 

Begleitung und Durchführung von M&A-Transaktio-

nen sowie Unternehmensnachfolgen. Als Absolvent 

eines Lehrgangs in «Philosophie & Management» an 

der Universität Luzern hat er die Fähigkeit entwickelt, 

schwierige Change-Prozesse zu beurteilen und zu 

begleiten. Fachliches Know-how wie Finanz- und um-

fassende Steuerrechtskenntnisse sind Voraussetzung 

für die erfolgreiche Umsetzung eines Unterneh-

mensverkaufs.

Sie kaufen nicht nur ein Unternehmen, sondern  
auch die Geschichte dahinter. Kommunizieren  
Sie daher mit allen Beteiligten offen. 

Auch nach dem Unternehmenskauf können 
 Verträge geändert werden. Handeln Sie und zögern 
Sie nicht, Forderungen geltend zu machen.
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Glücklich ist schon, wer einen passenden Käufer für 
sein Lebenswerk finden konnte. Es gibt genügend 
Negativbeispiele, bei denen sich à-tout-prix kei-
ne Nachfolge finden lässt. Dafür gibt es drei «gute» 
Gründe: 1. Schlechte Vorbereitung des Unterneh-
mens; 2. Wunsch nach einem übersteigerten Kauf-
preis und 3. Emotionale Schwierigkeiten beim Los-
lassen des Unternehmens. Alles Gründe eigentlich, 
die sich lösen liessen, eigentlich und – sofern man 
noch die Zeit dazu hat.
Gehen wir also davon aus, Sie haben das passende 
Unternehmen für sich oder Ihre bestehende Firma 
gefunden, haben alles Mögliche und Unmögliche ge-
macht, um die Firma möglichst preisgünstig zu er-
werben, die Vergangenheit mit aller Sorgfalt geprüft 
und die Zukunft massvoll abgewogen. Dennoch sieht 
es nun so aus, als ob das Unternehmen nicht so rich-
tig in die Gänge kommt.

Effizient und richtig kommunizieren
Gutes Tun und darüber sprechen. Eine abgedrosche-
ne Wortfolge, die es in sich hat. Professionelle Kom-
munikation bringt es auf den Punkt – und wer nicht 
richtig kommuniziert, verfehlt die entscheidenden 
Aussagen, die während einer Übernahme so wich-
tig sind. Darum empfehlen wir, auch bei drängen-
dem Zeitmangel genügend Zeit lassen und sich über 
eine zielführende Kommunikation Gedanken zu ma-
chen. Denn genau diese wenigen Aussagen beein-
flussen eine grosse Schar von interessierten Mitar-
beitern, Lieferanten, Geschäftspartner und so weiter. 
Es ist eine Chance, aber auch eine Gefahr. Wenn es 
nicht gelingt, die richtige Botschaft am richtigen Ort, 
zur richtigen Zeit zu platzieren, kann alles falsch ver-
standen werden. Die Spätfolgen sind schwierig ab-
schätzbar – aber sie werden da sein.

Unternehmens-«Geist»
Unternehmen entwickeln sich über Jahre und sind 
gefüllt mit Geist, Herz und Seele – in den Dienstleis-
tungen, Produkten, Strukturen und Menschen. Ver-
abschiedet sich der langjährige Anführer und Ent-
wickler dieses Geistes kann dies gravierende Auswir-

kungen auf die Ausstrahlung eines Unternehmens 
und damit auf den Erfolg haben. Darum gilt es bei der 
Prüfung des Unternehmens auch diesem Aspekt eine 
hohe Aufmerksamkeit zu schenken. Der schlimmste 
Fall kann dann eintreten, wenn das Produkt mit einer 
«Story» hinterlegt ist und diese Story aus dem Geist 
oder Ursprung des Unternehmers stammt. Es gilt 
dann also, sich diese Story zu eigen machen. Vorgän-
gig sollte sich auch der Verkäufer im Klaren sein, wie 
er vor hat, sich entweder weiter als Botschafter einzu-
bringen oder die Story unpersönlich zu übertragen.

Hardfacts – Absichten hinterfragen
Gründe, warum Übernahmen nicht funktionieren, 
sind oftmals bei den vereinbarten Faktoren zu su-
chen. Professionelle Übernahmeverträge sehen Ge-
währleistungen des Verkäufers vor, welche nach ei-
ner gewissen Dauer gerügt werden müssen. 
Während Übernahmeverhandlungen werden vor  
allem die Umsätze analysiert und für die Zukunft dar-
gestellt. Der Verkäufer sowie das Verkaufsteam ma-
chen Angaben über Zusammenarbeits- und Abnah-
meverträge und stellen diese in ein gutes Licht. Auf-
grund Geheimhaltungsvereinbarungen lassen sich 
die Werthaltigkeiten solcher Verträge selten direkt 
mit dem Vertragspartner klären – der Käufer muss 
sich mit grossem Vertrauen auf Aussagen verlassen 
und davon ausgehen, dass der Kunde weiterhin Kun-
de bleiben will und in Zukunft gleiche oder ähnliche 
Umsätze tätigen will. Dennoch gibt es Mittel, vom 
Vertrauensprinzip abzuweichen und Zeichen der 
Zeit zu erkennen.
Da treffen dann erstmals zwei Welten aufeinander, 
wenn es um die Beurteilung der zukünftigen Um-
sätze geht. Die Absichten sind klar, die Braut ist ge-
schmückt, die Zukunft ungewiss. Es bleibt dem Käu-
fer eigentlich nur, das offene Gespräch zu suchen, 
allenfalls die Erlaubnis zur Kontaktaufnahme mit 
dem Vertragspartner einzuholen und/oder Earn-
Out-Klauseln in den Vertrag einzubauen. Das ist kein 
Misstrauensvotum – sondern schafft Vertrauen!
Um für den Käufer den Kaufpreis zu senken, werden 
zeitweise Vereinbarungen auf Unternehmensstufe 
eingegangen. Das heisst, Teile des Kaufpreises wer-
den nicht vom Käufer bezahlt, sondern vom gekauf-
ten Unternehmen. Abgesehen von der steuerlichen 
Problematik können später genau diese Nebenver-
einbarungen bei beiden Parteien grosse Schwierig-
keiten bieten. Dann nämlich, wenn sich herausstellt, 
dass die Übernahme weit grössere Kosten verursacht, 

…oder was soll ich tun, wenn das neue Unternehmen schwächelt? 

Unternehmen gekauft – glücklich?

als geplant und auch zugesichert worden ist. Diese 
Nebenabreden können aus steuerlichen wie auch aus 
vertraglichen Gründen nicht offiziell ins Recht ge-
legt werden, was zusätzlich Schwierigkeiten berei-
ten wird.
Sehr wichtig in allen diesen Zusammenhängen ist zu 
erkennen, was die Absichten waren. Konnte der Ver-
käufer davon wissen, dienten die Aussagen einzig 
dazu, den Kaufpreis hoch zu halten oder liegen die 
Missstände im Bereich des normalen Risikos? Die we-
sentliche Frage aber wird eine andere sein. Was pas-
siert, wenn ich geltend mache? Was passiert mit dem 
«Geist» im Unternehmen. Gibt es andere Lösungen?

Tatsachen schaffen – in die Aktion gehen
Diese Empfehlung gilt eigentlich für alle Varianten 
– für eine aber ganz besonders! Wenn Sie entschie-
den haben zu handeln, dann machen Sie es richtig. 
Die Versuchung ist gross, auf halbem Weg umzukeh-
ren und die mühsamen Verhandlungen und allenfalls  
sogar Streitigkeiten schon vor Beginn abzubrechen.
Analysieren Sie die Umstände ohne Rücksicht auf  
Situation und Person. Blenden Sie die vertrauens-
vollen Gespräche mit dem Verkäufer aus und richten 
Sie Ihren Fokus auf die Fakten. Sehen Sie diese Arbei-
ten gleichwertig wie zu Beginn des Übernahmepro-
zesses – er gehört auch dazu. Wenn die Fakten vor-
liegen und sich tatsächlich ausserhalb des normalen 
Risikobereiches liegen, gehen Sie in die Aktion und 
schaffen Sie Tatsachen.
Formulieren Sie Ihre Gedanken, Befürchtungen und 
Absichten gegenüber dem Verkäufer. Konfrontieren 
Sie ihn mit den Fakten und lassen Sie ihn dazu Stel-
lung nehmen. Beachten Sie dabei immer wieder die 

Rügefristen und halten Sie die formellen Anforde-
rungen ein. Besser zu früh, als zu spät.
Leider beobachten wir in der Praxis genau das Ge-
genteil. Käufer fühlen sich dem Verkäufer verpflich-
tet, sie trauen sich nicht, die Probleme beim Namen 
zu nennen und verschliessen sich den wirklichen 
Themen – Personal, Familie des Verkäufers, getroffe-
ne Vereinbarungen. Egal welche Themen es betrifft, 
zögern sie nicht, diese auf den Tisch zu bringen.
Aus der Sicht des Verkäufers gibt es zwei Varianten: 

1. Der Verkäufer möchte sein Unternehmen in gu-
ten Händen wissen und sorgt sich vor allem um  
seine Mitarbeiter. Dieser wird sehr kooperativ sein 
und gemeinsam mit dem Käufer eine Lösung finden. 
Vielleicht werden diese Probleme erst jetzt sichtbar.

2. Hinter all den offenen Fragen steht die Absicht,  
einen möglichst höhen Kaufpreis zu erzielen. Die 
Aussagen sind mit negativen Absichten geschönt 
worden, auf der Kostenseite wurde zu viel reduziert, 
leitendes Personal wurde mit attraktiven Gewinnbe-
teiligungen bei der Stange gehalten, etc.
Bei beiden Fällen ist es sehr wichtig das Heft in die 
Hand zu nehmen und Forderungen gezielt anzumel-
den. Positiv formuliert soll das Ziel sein, einen nach-
träglich «fairen» Preis zu erreichen, weiche Faktoren 
so zu regeln, dass man sich jederzeit auf Augenhöhe 
und einer guten Stimmung begegnen kann.

Live is a journey not a destination
Verträge können geändert werden, wenn man sich 
einig ist. Mit diesem Bewusstsein darf und soll man 
obige Situationen angehen. Es ist niemandem ge-
dient, wenn das verkaufte Unternehmen und damit 
die Mitarbeiter und noch weit mehr «unsichtbare» 
Teilnehmer unter nicht ausgesprochenen Themen 
leiden. Noch viel schlimmer ist es, wenn der «Geist» 
und Inhalt von Unternehmen schwinden und ganz 
am Schluss nur noch eine leere Hülle mit wenig Sinn 
am Leben erhalten werden muss.

Rolf Staedler 

CEO und Partner awitgroup ag, dipl. Steuerexperte 

und M&A-Experte hat langjährige Erfahrung in der 

Begleitung und Durchführung von M&A-Transaktio-

nen sowie Unternehmensnachfolgen. Als Absolvent 

eines Lehrgangs in «Philosophie & Management» an 

der Universität Luzern hat er die Fähigkeit entwickelt, 

schwierige Change-Prozesse zu beurteilen und zu 

begleiten. Fachliches Know-how wie Finanz- und um-

fassende Steuerrechtskenntnisse sind Voraussetzung 

für die erfolgreiche Umsetzung eines Unterneh-

mensverkaufs.

Sie kaufen nicht nur ein Unternehmen, sondern  
auch die Geschichte dahinter. Kommunizieren  
Sie daher mit allen Beteiligten offen. 

Auch nach dem Unternehmenskauf können 
 Verträge geändert werden. Handeln Sie und zögern 
Sie nicht, Forderungen geltend zu machen.
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Ralf Hora, die Baubranche galt lange Zeit als 
schwarzes Schaf der Wirtschaft. Seit Jahren be-
hauptet sie sich aber in der wirtschaftlich schwie-
rigen Phase bestens. Worauf führen Sie das zu-
rück?
Die hohe Auslastung der Bauwirtschaft, hier reden 
wir von der Situation in der Schweiz, erstaunt ei-
gentlich nicht. Die Schweiz ist – über alle Branchen 
betrachtet – sehr gut durch die Wirtschaftskrise in 
den letzten Jahren gekommen, daher ist die Neu-
bautätigkeit im industriellen, gewerblichen und 
Dienstleistungsbereich zwar teilweise zurückgegan-
gen, nicht aber zum Erliegen gekommen. Zudem hat 

in den letzten Jahren der Wohnungsmarkt die Bau-
wirtschaft aufgrund der Zuwanderung und der da-
raus resultierenden Wohnraumknappheit stark ge-
stützt. Liechtenstein ist im Vergleich zur Schweiz ein 
sehr kleiner Markt mit etwas anderen Gesetzmässig-
keiten. Fakt ist aber, dass die Zahl der Arbeitsplätze 
in Liechtenstein in den letzten Jahren – trotz Wirt-
schaftskrise – zugenommen hat. Ausserdem steigt 
auch die Bevölkerungszahl in Liechtenstein seit vie-
len Jahren stetig an, obwohl die Zuwanderung und 
damit der Wohnungsbereich reglementiert sind.

Der Wirkungskreis der ITW erstreckt sich weit 
über Liechtenstein und die Schweiz hinaus bis hin 

nach Italien, Tschechien, Polen, Rumänien, Russ-
land, Nordafrika, China, Indien, Sri Lanka und Bra-
silien. Andere Märkte bedeuten andere Ansprü-
che. Wie gestaltet sich in einem fernen Land der 
Know-how-Aufbau?
Unser Unternehmen hat nicht nur in andere Länder 
und Kulturkreise expandiert, sondern sich auch in 
unterschiedliche Bereiche diversifiziert, auch wenn 
diese mehr oder weniger eine Verbindung zum Bau-
en und Planen haben. Dies war nur in enger Zusam-
menarbeit mit lokalen Partnern möglich. Die Akqui-
sition von Aufträgen oder der Erwerb von Lizenzen, 
beispielsweise für den Abbau von Naturstein in Bra-
silien oder Sri Lanka, ist ohne genaue Kenntnis der 
rechtlichen und wirtschaftlichen Verhältnisse vor 
Ort nicht möglich. Sie müssen also zu Ihrer guten Ge-
schäftsidee kompetente und landeskundige Partner 
finden. Und das müssen Partner sein, denen Sie ohne 
Wenn und Aber vertrauen können.

Sie haben die verschiedenen Tätigkeitsfelder an-
gesprochen. Wo liegt für die Zukunft das grösste 
Potential? 
Die Geschichte unseres Unternehmens zeigt deut-
lich, dass man offen für Neues sein muss. Das klas-
sische Immobiliengeschäft, die Erstellung von Ge-
werbegebäuden und Wohnungen, ist sicher auch 
künftig ein Geschäft. Chancen sehen wir hier insbe-
sondere im Bereich Gesundheit und Wellness. So ha-
ben wir vor wenigen Monaten ganz bewusst das in 
wirtschaftliche Schwierigkeiten steckende Mineral-
heilbad St.Margrethen übernommen. Dieses werden 
wir grundlegend erneuern und langfristig auch mit 

«Die Bauwirtschaft ist  
ein lokales Gewerbe»

ITW steht für «Ingenieurunternehmung für Technik und Wirtschaft». Die 
 Firma kann auf mehr als 40 Jahre Erfahrung in der Planung und  
Realisierung von Wohnungen, Gewerbe-, Industrie- und Dienstleistungs-
gebäuden zurückblicken: 1971 wurde ITW als Einzelunternehmen  
von Werner Vogt gegründet, 1973 wurde daraus die ITW Ingenieurunterneh-
mung AG mit Sitz in Balzers. Im Gespräch erklärt Geschäftsführer Ralf  
Hora, welche oft genannten Trends trotz grosser medialer Beachtung nach 
wie vor nicht umgesetzt werden und wieso sich das Unternehmen in  
20 Jahren mit grösster Wahrscheinlichkeit vollkommen anders präsentieren 
wird. 

Interview: Marcel Baumgartner  Bilder: Bodo Rüedi

«Die Geschichte unseres Unternehmens zeigt 
 deutlich, dass man offen für Neues sein muss.»
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ITW-Geschäftsführer Ralf Hora: 

«Wir glauben nicht, dass die  
Entwicklung in Asien eine starke  
Wirkung hin zu uns entfaltet.»
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neuen Angeboten ausstatten. Ein grösseres Potenti-
al, allerdings auch grössere Risiken, liegt natürlich in 
neuen Geschäftsfeldern, bei denen zukünftig deutli-
ches Wachstum zu erwarten ist. Die Geothermie ist 
ein solcher Bereich. Mit dem Erwerb von Konzessio-
nen in Italien sind wir bei einer sehr spannenden und 
zukunftsträchtigen Technologie vorne mit dabei.

Alles spricht vom asiatischen Raum als grossen 
Zukunftstreiber. Dort werden Visionen geboren. 
Gilt das insbesondere auch für den Bau- und Im-
mobilienmarkt? 
Die dynamischen Volkswirtschaften in Asien, wie 
beispielsweise Indien und China, setzen auch bei der 
Erstellung von Immobilien Trends. In der Öffentlich-
keit finden jene Projekte, die in den boomenden Me-
tropolen von internationalen Architekten realisiert 

werden, natürlich grosse Aufmerksamkeit. Und den-
noch: Die Bauwirtschaft ist eigentlich ein lokales Ge-
werbe, das nicht massgeblich in andere Länder aus-
strahlt, abgesehen von wenigen international tätigen 
Grossunternehmen. Wir glauben deshalb nicht, dass 
die Entwicklung in Asien eine starke Wirkung hin zu 
uns entfaltet.

Hat die ITW noch weitere Märkte im Visier? 
Neben unseren schon heute breit diversifizierten Tä-
tigkeiten sind wir immer offen für neue Ideen, bei 
denen wir unsere spezifischen Fähigkeiten und Res-
sourcen einsetzen können, so zum Beispiel unser gu-
tes technisches Grundverständnis und unsere star-
ken Projektmanagementfähigkeiten. Deshalb prüfen 
wir laufend neue Geschäftsfelder beziehungsweise 
neue Geschäftsideen. 

Nachhaltige Raumlösungen sind vor allem in klei-
nen Ländern mit beschränkten Flächen gefragt. 
Wie sehen Sie diesbezüglich die Entwicklung in 
der Schweiz oder im Fürstentum? 
Das Schlagwort verdichtetes Bauen ist heute in aller 
Munde, ebenso die Senkung des Energieverbrauchs. 
Von einer konsequenten Umsetzung sind wir in der 
Praxis sowohl in der Schweiz als auch in Liechten-
stein dennoch recht weit entfernt. Die individuel-
len Wohnbedürfnisse bestimmen letztlich, was der 
Markt bereitstellt. In der Vergangenheit und auch 
heute noch sind das: mehr Wohnfläche pro Person, 
weniger Personen pro Haushalt sowie generell der 
Wunsch nach höherem Komfort und Ausbaustan-
dard der Wohnungen. 

Werden in Zukunft neue Wohnformen gefragt sein?
Der demographische und gesellschaftliche Wandel, 
der sich in weniger grossen Familien, mehr Single-

«Vor wenigen Monaten haben wir ganz bewusst  
das in wirtschaftliche Schwierigkeiten steckende  
Mineralheilbad St. Margarethen übernommen.»

Zum Unternehmen

Die ITW wurde im Jahr 1973 als Ingenieurunter­
nehmung für Elektroplanung und Elektrotechnik ge­
gründet. Das Leistungsangebot wurde jedoch schon 
bald in die Gebäudetechnikplanung (Heizung/Kälte/
Sanitär und Klima/Lüftung) ausgeweitet. Mit indust­
riellen Partnern hat die ITW sodann als General­
unternehmer die Infrastruktur – unter anderem Rein­
räume – für Produktionslinien beispielsweise in 
 Russland, Polen und China erstellt.
Mit lokalen Partnern und Steinbrüchen in Brasilien 
und Sri Lanka wurde parallel zur Tätigkeit als Ingeni­
eurunternehmen ein Handelsgeschäft mit Naturstein 
aufgebaut. Am Firmensitz in Liechtenstein hat die 
ITW in zunehmendem Umfang als General­ oder 
 Totalunternehmer Wohn­ und Gewerbe­/Dienstleis­
tungsgebäude erstellt, und damit über viele Jahre 
ein Immobilienportfolio aufgebaut, das auch von 
ITW bewirtschaftet wird. Heute bilden die Immobili­
en die Kernkompetenz der ITW über den gesamten 
Lebenszyklus: die Projektentwicklung von der Idee 
bis zur Baureife, die Realisierung der Bauten und die 
Vermarktung, Bewirtschaftung und Instandhaltung. 
Diese Haupttätigkeit konzentriert sich auf den 
 Heimmarkt Liechtenstein und die deutschsprachige 
Schweiz.
Im letzten Jahrzehnt sind mehrere neue Produkte 
und Projekte hinzugekommen. Aktuelle Handelspro­
dukte sind duktile Gusspfähle für das Baugewerbe, 
die in Liechtenstein und der Schweiz vertrieben 
 werden, und Schallschutzwände sowie Hangsiche­
rungen, die in Italien eingesetzt werden. Zwei grosse 
Sonderprojekte sind die Elektrifizierung von Eisen­
bahnlinien in Süditalien und die Geothermie, eben­
falls in Italien.
Die ITW steht heute im Zentrum einer Firmengruppe, 
deren Tätigkeiten im weitesten Sinne unter den Titel 
Bauen und Immobilien gestellt werden können.



Vor dem Sommerferien 
nahm ich die Gelegen-
heit wahr, einigen Bera-
tungsgesprächen in 
 einem RAV beizuwohnen 
Ein bestimmtes Gespräch 
mit einer Frau zwischen 
55 und 60 Jahren hat 
mich nachher noch be-
schäftigt. Ich war beein-
druckt, wie engagiert sie 
sich bemüht hat, wieder 
eine Stelle zu finden, 
nachdem sie die letzte 
unverschuldet verloren 
hatte. So nahm sie bei-
spielsweise noch eine anspruchsvolle Weiter-
bildung mit eidgenössischem Abschluss in den 
Angriff. 

Letzthin war die Wiedereingliederung von älteren 
Arbeitnehmern auch in einer Tageszeitung ein 
Thema. Ich erinnerte mich wieder an das Bera-
tungsgespräch und fragte nach, ob die Frau 
schlussendlich erfolgreich gewesen war. Und tat-
sächlich bestätigte mir die Personalberaterin,  
dass ihre Klientin wieder ein Anstellung gefunden 
hatte. Erfolgsgeschichten sind manchmal einfach, 
und nicht spektakulär.

Ist das ein Einzelfall? Hoffentlich nicht, denn es 
gibt viele gute Gründe, ältere Arbeitnehmende 
wieder einzustellen. In der Regel bringen sie 
 breite Berufserfahrungen mit. Sie engagieren  
sich stark für die Sache in ihrer vielleicht letzten 
Arbeitsstelle. Sie sind weniger darauf aus, sich  
für einen Hierarchieaufstieg zu positionieren – 
das kann ihr Umfeld beruhigen. Im Wissen um  
die Schwierigkeit auf dem Arbeitsmarkt sind  
diese Personen häufig auch sehr loyal. Zudem: 
ihre  Anstellungsdauer ist absehbar.

Das Programm «Tandem 50Plus» des AWA bietet 
älteren Arbeitnehmenden auf Jobsuche eine 
 Begleitung an. Und ich betone gerne, dass wir mit 
dem Programm schon vielfach erfolgreich waren.

Ich wünsche der besagten Dame viel Freunde  
an ihrem neuen Ort und allen Stellensuchenden, 
dass sie möglichst bald fündig werden. Und ich 
wünsche mir, dass wir wieder erkennen, dass 
 unsere älteren Arbeitnehmer eine wertvolle Res-
source bilden und eine Stütze unserer Gemein-
schaft sind.

Peter Kuratli, Leiter Amt für 
Wirtschaft und Arbeit (AWA) 
des Kantons St.Gallen

Wieso «altes Eisen» 
wertvoll ist
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haushalten, mehr alleinerziehenden Eltern, dem zu-
nehmenden Anteil älterer Mitbürger usw. widerspie-
gelt, hat bisher nicht zu wirklich neuen Wohnformen 
geführt. Die Nachfrage zwischen den verschiedenen 
Wohnungsgrössen verschiebt sich, die Wohnungs-
layouts ändern sich, die Attraktivität von städtischen 
Lagen nimmt vielleicht etwas zu, aber damit ist es 
auch schon erledigt: Im Nachfrageverhalten selbst 
zeichnet sich für uns heute keine klare Richtung zu 
wirklich Neuem ab.

Die Branche steht hinsichtlich Energieversorgung 
und Materialen vor entscheidenden Änderungen. 
Worauf muss bei den heutigen Realisierungen ge-
achtet werden, damit diese auch in zehn Jahren 
noch einen Wert haben?
Ein vielbenutztes Wort in diesem Zusammenhang ist 
der breit verwendete Begriff der Nachhaltigkeit, wo-
bei oft nicht klar ist, was damit überhaupt gemeint 
ist. Wir sind der Meinung, dass man sicherlich bei der 
Gebäudehülle und Gebäudetechnik auf einen niedri-

gen Energieverbrauch achten muss. Durch die bau-
rechtlichen Vorschriften ist vieles ohnehin bereits 
vorgegeben. Wenn man diesbezüglich die höchsten 
heute technisch möglichen Standards anstrebt, ste-
hen den höheren Kosten allerdings nicht immer ent-
sprechende Vorteile für die Nutzer gegenüber.

Wer Wohneigentum erwirbt, ist hierzulande viel-
leicht eher bereit, Mehrkosten zugunsten der 
Ökologie in Kauf zu nehmen…
…als ein Investor, der keine den Zusatzkosten ent-
sprechenden Mehreinnahmen generieren kann, 
richtig. Sicher lohnend ist, bei Planung und Realisie-
rung die zu erwartenden Betriebskosten zu berück-
sichtigen. Besonders bei gewerblichen Immobilien 
gewinnen diese stark an Bedeutung. Dabei sind übri-
gens oft nicht die Heizkosten die grösste Einzelposi-
tion, sondern die Aufwendungen für Reinigung, Be-
leuchtung und Ähnliches. Deshalb dominieren auch 
Themen wie Immobilienbewirtschaftung, Life Cyc-
le Management oder Facility Management die Fach-
presse in den letzten Monaten.

Gibt es das typische ITW-Projekt?
Typisch für ITW-Projekte ist nicht das konkrete Ob-
jekt, sondern vielmehr der Projektablauf. Am An-
fang steht eine Idee: Je mehr einzigartige Elemen-
te diese hat, desto grösser ist das Erfolgspotential – 
und desto einfacher kann der Kunde, zum Beispiel 
der Käufer oder Mieter einer Immobilie, von dieser 
Idee überzeugt werden. Um sie in der Praxis umzu-
setzen, braucht es danach viel Ausdauer sowie ein 

«Die individuellen Wohn- 
bedürfnisse bestimmen letztlich,  
was der Markt bereitstellt.»
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Informationsabende: www.zbw.ch

Zentrum für berufliche  

Weiterbildung 

Gaiserwaldstrasse 6

9015 St.Gallen 

Tel. 071 313 40 40

Fax 071 313 40 00

info@zbw.ch

 
 
 
 
 Höhere Fachschule

· Dipl. Techniker/in HF 

 Fachrichtungen:

 · Elektrotechnik

 · Informatik

 · Maschinenbau

 · Mediatechnik

 · Unternehmensprozesse

· Dipl. Rechtsassistent/in HF

· Dipl. Wirtschaftsinformatiker/in HF

 Nachdiplomstudien NDS HF

· Betriebswirtschaft

· Energiemanagement

 Höhere Fachausbildungen

· Eidg. dipl. Elektroinstallateur/in*

· Elektro-Projektleiter/in EFA

· Elektro-Sicherheitsberater/in EFA

· Elektro-Vorarbeiter/in VSEI

·  Eidg. dipl. Industriemeister/in  

im Maschinen- und Apparatebau*

· Instandhaltungsfachmann/fachfrau EFA

· Prozessfachmann/fachfrau EFA

· Werkmeister/in

· Rechtsagent/in (Vorbereitung auf kant. Patent)

· Qualitätsfachmann/fachfrau

· Qualitätsmanager/in

·  Fertigungsspezialist/in Planung  

(Schreiner VSSM)

 Ausbildung der Ausbildenden

· Ausbilder/in EFA

· Berufsbildner/in

·  Seminare für Berufsbildner/innen  

und Ausbildungsverantwortliche

· HF-Dozent/in

· Lernbegleiter/in

 Führungsseminare

 Fachkurse in den Bereichen

  Grundlagen, Automation,  

Berufspädagogik, Elektrotechnik, 

Holztechnik

  Technische Fachkurse  

für Firmen

  Firmeninterne Weiterbildung 

nach individuellem Bedarf

Interessiert?  

Gerne senden wir  

Ihnen die detaillierte  

Kursbeschreibung zu.Unsere Kompetenz  

auf einen Blick

* Eidg. höhere Fachprüfung mit Diplom (ED)

 EFA = Eidg. Berufsprüfung mit Fachausweis

Man spürt, dass die Lehrer 

Freude an ihrem Beruf haben – 

das motiviert zusätzlich.
Nicole Koller, Lehrgang Qualitätsfachfrau

Altherr Nutzfahrzeuge AG
CH-9650 Nesslau
www.altherr.ch
info@altherr.ch

Altherr AG
FL-9494 Schaan
www.altherrag.li
info@altherrag.li

Der Viano.  

Ein schönes Beispiel für gelungene 
Familienplanung.

Lilienberg Unternehmerforum | Blauortstrasse 10 | CH-8272 Ermatingen
Anmeldung: Bettina Brockmann | Tel. +41 71 663 26 07 | www.lilienberg.ch

Medien – Zutaten für digitale Medien via  
Facebook & Co
Freitag, 1. November 2013 – 13.30 – 19.00 Uhr

NEUE 
PERSPEKTIVEN  
SCHAFFEN
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gutes Team und gute Partner, um die Vielzahl von 
Hindernissen und Problemen zu bewältigen, die un-
vermeidlich auftreten. Unser gutes Teamwork im 
gesamten Projektablauf ist sicherlich eines unserer 
Markenzeichen.

Die Konkurrenz in der Branche ist gross. Spezialis-
ten sind gefragt. Wie schwer ist es, an geeignetes 
Fachpersonal zu kommen?
Die ITW ist heute überwiegend in der Projektent-
wicklung und Projektsteuerung tätig, das bedingt 
eine Kombination von technischem und wirtschaft-
lichem Verständnis sowie die Erfahrung in der 
Durchführung komplexer Projekte – und weniger 
sehr spezifische Fachkenntnisse. Aufgrund unserer 
überschaubaren Unternehmensgrösse und der pro-
jektorientierten Arbeitsweise mit vielfältigen Frage-
stellungen sind wir auch ein attraktiver Arbeitgeber, 
wodurch dieses Problem für uns etwas entschärft 

wird. Fachspezialisten werden bei uns primär im 
Elektrotechnik-Engineering benötigt. In diesem Be-
reich ist es in der Tat nicht einfach, gute Mitarbeiten-
de zu finden. Wir bilden in diesem Bereich deshalb 
auch selbst aus und leisten damit einen Beitrag dazu, 
dass sich der Fachkräftemangel in den technischen 
Berufen nicht noch weiter verschärft.

Sie haben es angetönt: Die ITW hat in ihrer Ge-
schichte einige Veränderungen durchlebt. Ist 
diese stetige Neuorientierung ein Schlüssel zum 
Erfolg?
Das ist ganz sicher so. In den 40 Jahren seit der 
Gründung hat sich die ITW vom Elektrotechnik-
Engineering-Büro zum Generalunternehmer und 

schliesslich zum Immobilienentwickler gewandelt, 
hat zudem Handelsgeschäfte mit verschiedenen 
Produkten aufgebaut, und arbeitet aktiv in der Elek-
trifizierung von Eisenbahnen und im Geothermie-
Umfeld mit. Wir wissen heute noch nicht, was unser 
Kerngeschäft in zehn oder 20 Jahren sein wird, es 
spricht aber viel dafür, dass es nicht mehr das glei-
che wie heute sein wird.

Sie bieten auch eigene Produkte und Systeme an. 
Auf den ersten Blick wirkt dieses Angebot im Fir-
menbild wie ein Fremdkörper. 
Unsere Handelsprodukte sind heute duktile Guss-
pfähle und Schallschutzsysteme. Die Gusspfähle, 
die wir in Liechtenstein und der Schweiz exklusiv für 
den österreichischen Hersteller vertreiben, werden 
für die Fundation von Gebäuden eingesetzt – hier 
ist der Zusammenhang mit unserem Kerngeschäft 
Immobilien sicher noch erkennbar. Bei den Schall-
schutzsystemen ist das schon weniger der Fall, und 
bei der Elektrifizierung und der Geothermie besteht 
kein offensichtlicher Zusammenhang mehr, das ist 
richtig. Diesbezüglich zeigt sich vielmehr, dass in un-
serem Unternehmen die Fähigkeiten zum Erkennen 
von Chancen in neuen Tätigkeitsfeldern stark ausge-
prägt sind und wir auch über die notwendigen Res-
sourcen verfügen, um neue Ideen konsequent bis zur 
Realisierung weiterzuverfolgen. 

Wir haben von den Visionen im Baubereich ge-
sprochen. Welches sind die Visionen bezüglich 
Entwicklung des Unternehmens?
Die Vision haben wir mit der bisherigen Geschichte 
eigentlich schon beschrieben: Die ITW wird sich wei-
ter verändern und neue Ideen in neue Produkte und 
Leistungsangebote umsetzen. Unser heutiges Immo-
biliengeschäft bildet hierfür eine sehr gute und trag-
fähige Basis. Entscheidend für unsere Zukunft ist 
die Fähigkeit, komplexe Projekte zu entwickeln, die 
Chancen und Risiken realistisch abzuwägen und die-
se dann erfolgreich zu realisieren.

«Die ITW wird sich weiter verändern,  
und neue Ideen in neue Produkte  
und Leistungsangebote umsetzen.»
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Bankkunden sind sensibler geworden. Das weiss 
auch Markus Scherer, Leiter der BTV Schweiz. «Heu-
te hinterfragen die Menschen die Solidität einer 
Bank. Potenzielle Neukunden interessieren sich für 
unser Geschäftsmodell, unsere Bilanzen, für die Ei-
gentümerstruktur und die Werte, die wir leben», 
reflektiert Scherer über die jüngsten Branchenent-
wicklungen. Und gesteht: «Die BTV kann mit dieser 
hohen Kundensensibilität sehr gut leben. Als konser-
vative, erfolgreiche und sehr kundennahe Geschäfts-

bank profitieren wir sogar von dieser Entwicklung.» 
So gelang es der BTV zum wiederholten Male, trotz 
herausfordernder Rahmenbedingungen profitabel 
zu wachsen. Beim Halbjahresüberschuss nach Steu-
ern konnte die Bank gleich um 18,9 % zulegen. Mit 
37,8 Mio. Euro gelang der BTV das beste Ergebnis in 
ihrer 109-jährigen Geschichte. 

Zulauf im BTV Vermögensmanagement
Zum positiven Ergebnis trug vor allem das starke 

BTV VIER LÄNDER BANK legt erfreuliche Halbjahresbilanz vor

Starkes Wachstum  
mit starken Kunden

Mit Kundennähe, regional-internationalem Know-how und ihrem konservati-
ven Geschäftsmodell punktete die BTV auch im ersten Halbjahr 2013.  
Das Ergebnis? Ein Überschuss, der zum wiederholten Male solide gestiegen  
ist und rund 130 000 zufriedene Kunden in der Schweiz, in Österreich, 
Deutschland und Norditalien.

Freut sich über das Top-Ergebnis 
der BTV VIER LÄNDER BANK: 
Markus Scherer, Leiter der BTV Schweiz. 

operative Geschäft bei. «Unser Wachstumsmotor 
war das BTV Vermögensmanagement. Die Menschen 
wissen, dass die historisch tiefen Zinsen für einen 
Einstieg in Aktien und Anleihen sprechen. Und ihnen 
ist bewusst, dass es dafür Profis braucht, die klaren 
Anlageregeln folgen. Die attraktiven Wertentwick-
lungen und unsere umsichtige Anlagestrategie ha-
ben das Vertrauen ins BTV Vermögensmanagement 
weiter gestärkt», freut sich Urs Näf, Leiter Private 
Banking der BTV Schweiz. 

Marktführerschaft bei  
heimischen Mittelständlern
Im Firmenkundengeschäft punktete die BTV mit in-
dividuellen Lösungen für exportorientierte, mittel-

ständische Unternehmen in der Schweiz, in Öster-
reich, Deutschland und Südtirol. Mit Kundennähe, 
Spezialwissen und schnellen, flexiblen Lösungen 
gelang es den BTV Firmenkundenbetreuern, ihren 
Kundenstamm zu begeistern. Das Neugeschäft bei 
den Forderungen an Firmenkunden entwickelte sich 
mit 240 Mio. Euro entsprechend positiv. «Die Inves-
titionspolitik in den Unternehmen ist konjunkturbe-
dingt zwar noch etwas verhalten. Aber unsere Un-
ternehmerkunden wissen, dass sie investieren müs-
sen, um im internationalen Wettbewerb am Ball zu 
bleiben. Ihre Innovationsfähigkeit und ihr Ehrgeiz 
sind ein entscheidender Wettbewerbsvorteil», zollt 
Scherer den Unternehmern in der Vier-Länder-Regi-
on Respekt.

Die Bank für inhabergeführte, mittelgrosse KMU
Die Hauptklientel der BTV VIER LÄNDER BANK 
sind eigentümergeführte und wachstumsorientier-
te, mittelgrosse KMU mit einer dynamischen Unter-
nehmensentwicklung. Seit 1904 verschreibt sich die 
BTV dieser Zielgruppe. Nahezu 500 Unternehmer-
kunden konnte die BTV in der Schweiz in den ver-
gangenen zehn Jahren gewinnen. 

Regional international in vier Ländern
Das Marktgebiet der BTV VIER LÄNDER BANK er-
streckt sich von der Schweiz über Süddeutschland 
und Westösterreich bis nach Norditalien. Der Satellit 
ist Wien. Dieses Gebiet können wir perfekt überbli-

cken. Unsere Firmenkunden profitieren von unserem 
grenzüberschreitenden Netzwerk: Wir vermitteln 
Kontakte und laden zu gezielten, grenzüberschrei-
tenden Netzwerktreffen ein.  

Nah beim Kunden 
Unsere Kundenbetreuer kennen ihre Kunden, deren 
Geschäftsmodell und Bedürfnisse sehr genau. Sie be-
treuen auf Augenhöhe und sind immer zur Stelle – 
sei es, um unternehmerischen Rat zu geben oder für 
die Lösung von Finanzierungsfragen. Diese Kunden-
nähe ist die Voraussetzung für individuelle Lösun-
gen, die perfekt zum Kunden passen. 

Top-Vermögensmanager
Die individuelle, unternehmerische und serviceori-
entierte Herangehensweise der BTV begeistert auch 
unsere Privatkunden. Unsere konservative Strategie 
nach dem Motto «Investieren statt spekulieren» ist 
auch heute bei unseren Anlagekunden sehr gefragt. 
Den Erfolg des BTV Vermögensmanagements doku-
mentieren neben zufriedenen Kunden auch zahlrei-
che internationale Auszeichnungen. 

Für inhabergeführte, mittelgrosse KMU

Kontakt

BTV Staad am Bodensee
Hauptstrasse 19, 9422 Staad
Tel. +41 (0)71 85 810 21
E-Mail: markus.scherer@btv-bank.ch
www.btv-bank.ch

Haus am See: Seit 2004 
ist die BTV VIER LÄNDER  
BANK in Staad am Boden-
see (SG) fix verankert. 
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Daniel Bürgisser, ein neues Trendwort umschreibt 
Ihre Branche: «Live-Kommunikation». Was muss 
ich als Laie unter diesem weitgefassten Begriff 
verstehen? 
Unter der Live-Kommunikation verstehen wir die 
emotional, erlebbare und eigeninitiierte Marke 
und das Produkt unserer Kunden. Die Gestaltung 
und Ausrichtung der heutigen Standkonzepte oder 
Events beinhalten vermehrt die Inszenierung und 
dadurch auch die bleibenden Erinnerungen an den 

Anlass. Die Balance zu finden, dass jede Veranstal-
tung ein absatzorientiertes oder imageförderndes 
Instrument bleiben muss, steht bei uns an erster Stel-
le. Diese gesamten Faktoren greifen wir in unseren 
Konzepten auf und stehen in enger Zusammenarbeit 
beratend unseren Kunden zur Seite.

Trotzdem werden viele Anbieter in Ihrem Seg-
ment nach wie vor als «Standbauer» bezeichnet. 
Hat die Branche als solches also auch einen Nach-
holbedarf bei der Kommunikation? 
Die umspannende Unternehmenskommunikation  
gewinnt heutzutage an Bedeutung und hört mit dem 
Internetauftritt nicht auf. Die Corporate Identity ist 
dabei ein wichtiger Bestandteil, der beim Messe-
standbauer nicht wegzudenken ist. Wenn das kom-
munikative Handeln in unserer Branche fehlt, macht 
man sich unglaubwürdig. 

Ihr Unternehmen realisiert nicht nur Messestän-
de, sondern auch Event- oder andere dreidimen-
sionale Kommunikationslösungen. Welche Sparte 
weist das grösste Zukunftspotenzial auf?
Messestände werden im Allgemeinen wieder attrak-
tiver. Bei Kunden werden allerdings durchdachte 
und zielorientierte Events immer beliebter. Wir emp-
fehlen eine Kombination von beiden Bereichen, um 
unseren bestehenden Kunden einen hohen Standard 
zu bieten und noch besser potentielle Neukunden zu 
gewinnen.

Gerade an Messen versuchen sich die Ausstel-
ler mit ihren Ständen gegenseitig zu übertreffen. 
Lautet heute die Devise «Grösser und mehr»? 
Nein! Die Authentizität, die Aussage und die Präsen-
tation eines Auftrittes sind wichtig. Wir lösen es im-
mer individuell nach Kundenvorgaben und mit fast 
jedem Budget. 

Was sind die neuesten Entwicklungen rund um 
Messestände? Womit kann man heute punkten?
Auf jeden Fall mit kreativen Ideen. In den letzten 
Jahren konnte das ebenfalls mit neuen Produkten 
und Materialien ergänzt werden. Die Menschen las-
sen sich am besten durch Inszenierungen begeistern.

Was ist eine der ausgefallensten Entwicklungen, 
die Sie bisher für einen Kunden herstellen muss-
ten?
In den über 30 Jahren konnten wir immer wieder 
spannende und etwas «verrückte» Ideen umsetzen. 
An einer OLMA konnten wir für einen Kunden eine 
4,5 Meter grosse Kuh modellieren, ein imposanter 
Hingucker – oder für eine Wanderausstellung ein 
überdimensionales Iglu, eine begehbare Schneeku-
gel mit integrierter Informationsausstellung. 

Kommunikation zum Erlebnis machen
Unternehmenserfolge sind heute nicht allein das Ergebnis von hochwertigen 
Produkten, sondern immer häufiger der Lohn hochwertiger Kommunikation. 
«Gute Kommunikation verwandelt Aufmerksamkeit in Sympathie, dann 
 Sympathie in Vertrauen und schliesslich Vertrauen in Ansehen», ist Daniel 
Bürgisser, Geschäftsführer der asm MesseProfis AG mit Hauptsitz in Erlen, 
überzeugt. Dank eigenen Designern und Architekten, einer eigenen 
 Schreinerei, Lackiererei und einem grossen Fundus an Standbaumaterial 
 sowie Mietmobiliar schaut die Firma asm MesseProfis AG positiv in eine 
 auftragsreiche Zukunft.

Interview: Stefan Millius  Bild: zVg. 

«Die umspannende Unternehmens- 
kommunikation gewinnt  
heutzutage an Bedeutung und hört  
mit dem Internetauftritt nicht auf.»



Die Frage hat mir gefal-
len: Ob ich als Unterneh-
mer schon einmal Krisen 
zu bewältigen gehabt 
hätte? Ich fragte mich so-
gleich, wann wir nicht 
 irgendwo eine Krise ha-
ben… Und doch gibt es 
Ausnahmesituationen, 
die einem in Erinnerung 
bleiben. So zum Beispiel, 
als ein toller Lehrling an 
jenem Abend, als er die 
Rekrutenschule beendet 
hatte und in der folgenden Woche wieder bei uns 
anfangen sollte, durch einen tragischen Unfall jäh 
aus dem Leben gerissen wurde. Es ist unabding-
bar, dass man als Führungskraft auf solche Situa-
tionen vorbereitet ist. Und hier ist ein institutiona-
lisiertes Krisenmanagement, wie wir es seit Lan-
gem festgelegt haben, sehr hilfreich. Es 
ermöglicht uns, in Krisensituationen die Gefühle 
auszuschalten und einen Prozess mechanisch 
 abzuarbeiten. Das mag herzlos klingen, ist aber 
wichtig, um den Personen im Umfeld beistehen zu 
können und das zu tun, was getan werden muss. 
Abgesehen von solchen tragischen Ereignissen 
gibt es aber immer wieder auch kleinere Krisen, 
die von viel geringerer Tragweite sind. Wenn wir 
ehrlich mit uns selber sind, so handelt es sich bei 
diesen «Krisen» doch oft um unerfüllte Wünsche. 
Dass wir dies als Krise definieren, hängt mit unse-
rer klaren, angelernten und anerzogenen Unter-
scheidung in positive und negative Ereignisse zu-
sammen. Alternativ dazu bleibt es uns selbst über-
lassen, zu fragen, ob uns die Krise nicht einfach 
den Weg in eine andere Richtung weisen will. Ob 
sie nicht ein stiller Wink ist, die ausgetretenen Pfa-
de zu verlassen und sich auf neue Gegebenheiten 
einzulassen. Wie oft in der Geschichte der Men-
schen sind nicht aus Krisen wunderbare Dinge 
entstanden? Somit gibt es keinen vernünftigen 
Grund, unsere kleinen Alltagskrisen ausschliess-
lich als negativ wahrzunehmen. 
Wenn Ihnen dieses Umdenken nicht auf Anhieb 
gelingen mag, so sollten Sie sich zumindest stets 
die Frage stellen, wie kritisch das Ereignis tatsäch-
lich ist. Meistens ist unsere Vorstellung von den 
Konsequenzen nämlich viel schlimmer als die 
 Realität. Die chinesischen Schriftzeichen stellen 
dies sehr schön dar. Dort symbolisiert nämlich das 
Zeichen für «Krise» gleichzeitig auch den Begriff 
«Möglichkeit». Eine gefahrvolle Möglichkeit zwar 
– aber immerhin eine Möglichkeit. 

Roger Herzig, CEO RWD 
Schlatter AG, Roggwil

Krisenmanagement
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Nun würde man meinen, dass Messen im Inter-
netzeitalter zunehmend an Bedeutung verlie-
ren sollten. Das Gegenteil ist aber der Fall, wie die 
Zahlen der grossen Messeplätze belegen.
Die Verantwortlichen im Marketing und Verkauf von 
Unternehmen sind wieder überzeugt, ihre Produkte 
und Neuheiten auf Messen zu präsentieren. Der per-
sönliche Kontakt und zu spüren, was der Kunde will, 
stehen wieder als Verkaufsförderung und Kunden-
bindung an erster Stelle. Das Internet hat viele Stär-
ken, wird aus meiner Sicht zur unterstützenden Ver-
kaufsbegleitung.

Wie stark können Sie mit Ihrem Angebot ins Aus-
land vorstossen?
Für Schweizer Firmen sind wir im nationalen und 
internationalen Geschäft wettbewerbsfähig. Es ist 
spürbar, dass Schweizer Unternehmen wieder ver-
mehrt auf Beratung/Service und Qualitätsarbeit 

Wert legen. Man will den Lieferanten vor allem wie-
der kennen. Für ausländische Kunden ist der Schwei-
zerfranken nach wie vor zu stark.

In welche Richtung soll sich die asm in Zukunft 
entwickeln?
In den kommenden Jahren streben wir ein weiteres 
gesundes Wachstum an, allerdings sind wir sehr um-
sichtig, dass Qualität und Service nicht darunter lei-
den. Wir bieten massgeschneiderte Lösungen an, um 
den Kunden und die Produkte besser in Szene zu set-
zen. Auf eine weitere erfolgreiche Messe- und Event-
Zukunft freut sich das asm-Team. Wir sind bereit, die 
Ostschweizer bei ihren Auftritten/Anlässen zu un-
terstützen. 

«Es ist spürbar, dass Schweizer  
Unternehmen wieder vermehrt 
auf Beratung/Service und  
Qualitätsarbeit Wert legen.»

Daniel Bürgisser,  
Geschäftsführer der  
asm MesseProfis AG  
mit Hauptsitz in Erlen.
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Performance und Kostenreduktion 
im Forderungsmanagement für SAP®

Das Forderungsmanagement ist Bestandteil eines gesamten Zyklus von der 
Akquisition bis zur Bezahlung einer Ware oder Dienstleistung. Der Aufwand, 
der durch das Nichtbezahlen von fälligen Rechnungen entsteht, kann viel-
fältig beeinflusst und optimiert werden – zum Beispiel mit effizienten Soft-
warelösungen.

Sämtliche Prozesse im 
Forderungsmanage­
ment werden in SAP® 
 eingebunden.

Am Anfang steht die Prävention
Um Forderungsausfälle von Anfang an zu verhin-
dern und unternehmerische Risiken zu minimieren, 
lassen sich direkt im Verkaufsprozess Bonitätsprü-
fungen der künftigen Debitoren vornehmen. Über 
Konnektoren, die in die eigene ERP oder CRM Lö-
sung integriert werden, können Wirtschaftsaus-
künfte direkt abgefragt werden. Daraus resultiert 
mehr Sicherheit bei Kreditentscheidungen, poten-
zielle Zahlungsausfälle werden frühzeitig vermie-
den und die Anzahl unbezahlter Rechnungen ge-
mindert.

Das eigentliche Forderungsmanagement
Bezahlt der Kunde die Forderung nicht rechtzei-
tig, entsteht zusätzlicher Aufwand. Der Kunde wird 
zum Schuldner. Es werden Kontoauszüge, Mah-
nungen und Ratenzahlungsvereinbarungen er-
stellt. Kann der Debitor nicht zur Zahlung bewegt 
werden, folgen Schriftverkehr und elektronischer 
Datenaustausch mit Ämtern, Kostenvorschüsse 
und die Überwachung von Fristen stehen an. Die-
se Arbeiten können in der eigenen Debitorenlösung 
vorgenommen werden, in einer spezialisierten In-
kassolösung wie credInkasso erfolgen oder einem 
Inkassodienstleister wie Creditreform übergeben 
werden.
EGELI Informatik AG vertreibt mit der von SOPLEX 
Consult GmbH entwickelten und für den Schweizer 
Markt optimierten Business Suite Swiss Collect eine 
Lösung, mit der sämtliche Prozesse des Forderungs-
managements in SAP® eingebunden werden. Dazu 
zählt auch das Reklamationswesen. Rückfragen, Ab-
klärungen und Massnahmen werden terminiert und 
überwacht, interne und externe Kommunikation so-

wie Dokumentation erfolgen in einem geschlosse-
nen Kreislauf.

Flexibilität, Performance und Kostenreduktion
Durch gezielte Bonitätsprüfung reduzieren sich For-
derungsausfälle und somit auch die Kosten. Grösst-
mögliche Flexibilität bietet die Wahlmöglichkeit, 
das Forderungsmanagement direkt im Debitoren-
system, in der verbundenen Inkassolösung oder 
durch einen Dienstleister vorzunehmen. Eine hohe 
Performance entsteht durch automatisierte Arbeits-
schritte und die Tatsache, dass alle Arbeiten soft-
ware-unterstützt erfolgen, die Daten zentral verar-
beitet, Termine überwacht und Fristen kurz gehal-
ten werden.

Die EGELI Informatik AG realisiert seit über 25 Jahren 
betriebswirtschaftliche IT-Lösungen in den Berei-
chen Forderungsmanagement, IT-Outsourcing, 
 Organisationsplattformen und Kundenmanage-
ment. Einer der Schwerpunkte liegt in den Bereichen 
Bonitätsprüfung und Inkasso. 

EGELI Informatik AG
Teufenerstrasse 36, CH-9000 St.Gallen
Binzmühlestrasse 13, CH-8050 Zürich
Telefon +41 71 221 1212
info@egeli-informatik.ch
www.egeli-informatik.ch

Thomas Marx, Schweizer 
Fachexperte für software­
unterstütztes Forde­
rungsmanagement, Mit­
glied der Geschäftsleitung 
EGELI Informatik AG.
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«Bis vor kurzem war CongressEvents St.Gallen vor 
allem auf grössere Veranstaltungen zwischen 200 
bis 4000 Besucherinnen und Besucher ausgerichtet. 
Um auch kleineren Anlässen eine ideale Umgebung 
zu bieten, wurde in der Halle 9.0 auf rund 1950 Qua-
dratmeter ein modularer Innenausbau für Veranstal-
tungen mit 30 bis 200 Personen realisiert», erklärt 
Nicolo Paganini, Direktor Olma Messen St.Gallen. 
Das zusätzliche Raumangebot eröffne Veranstaltern 
massgeschneiderte Lösungen für ihre Anlässe.

Flexible Nutzung: Einzeln oder in Kombination
Kein Unternehmen in der Ostschweiz führt mehr 
Kongresse, Tagungen, Events und Versammlungen 
durch als CongressEvents St.Gallen: Rund 100 Ver-
anstaltungen sind es pro Jahr. Mit den neuen Ta-
gungsräumen in der Halle 9.0 wird nun das Raum-
angebot nicht nur grösser, sondern auch vielseitiger. 
Der modulare Innenausbau bietet zahlreiche Mög-
lichkeiten, Veranstaltungen für 30 bis 200 Personen 
in Szene zu setzen.
Je nach Bedarf können die einzelnen Räume flexibel 
genutzt und kombiniert werden, so dass das Platz-
angebot zum jeweiligen Anlass passt. Die neuen Ta-

gungsräume lassen sich einzeln oder in Kombinati-
on als Pauschalpaket buchen. Regionale KMU wer-
den die Räume für Kunden- und Mitarbeiteranlässe 
nutzen können. Kongressveranstalter erhalten da-
mit zusätzliche Workshopräume. Ganz neu ist auch 
der sogenannte «Stand-alone-Betrieb». Wer einen 
Tagungsraum bucht, erhält auf Wunsch eine techni-
sche Instruktion und kann danach während des An-
lasses Licht und Ton selber am Mischpult managen. 
Dadurch entfallen die Kosten für das entsprechen-
de Personal der Olma Messen St.Gallen. Ein weite-
rer Pluspunkt ist das umfassende Catering-Angebot: 
CongressEvent bietet in Zusammenarbeit mit der 
Säntis Gastronomie AG von einfacher Pausenverpfle-
gung bis zum Bankett für jedes Bedürfnis und Budget 
massgeschneiderte Lösungen an.

Konzert-, Seminar- oder U-Bestuhlung
Jeder der vier Räume hat Platz für 200 Personen mit 
Konzertbestuhlung, für 100 mit Seminarbestuhlung 
oder 50 mit U-Bestuhlung. Das Foyer kann als Emp-
fangs-, Pausen-, Catering- oder Ausstellungsraum 
für bis zu 800 Gäste genutzt werden.
Die Eröffnung, die von rund 150 Gästen besucht 
wurde, stand ganz im Zeichen von Vielseitigkeit und 
Modularität der neuen Tagungsräume. Nach der Be-
grüssung durch Nicolo Paganini und dem Rundgang 
durch die Räume fesselte Jiri Scherrer die Gäste mit 
seinem Referat zum Thema «Querdenken & Kreativi-
tät mit System». 
An der Einweihung der neuen Tagungsräume wurde 
auch auf die ideale Lage der Olma Messen St.Gallen 
als Veranstaltungsort hingewiesen. Zentral gelegen 
verfüge das Areal über eine modernste, wandelba-
re Infrastruktur und eine eigene Tiefgarage. Bei Con-
gressEvents St.Gallen arbeiteten erfahrene Berater 
mit fundiertem Know-how in der Konzeption von 
Veranstaltungen. Sie garantierten persönliche Be-
treuung in Planung und Umsetzung.

CongressEvents St.Gallen  
eröffnet neue Tagungsräume

Auf dem Areal der Olma Messen St.Gallen gibt es ab sofort neue Möglich-
keiten für die Durchführung von kleinen und mittleren Veranstaltungen. 
 CongressEvents hat die neuen Tagungsräume kürzlich im Rahmen einer 
 kleinen Feier offiziell eröffnet. Das Angebot ist besonders für KMU sowie 
Kongressveranstalter interessant.

Text: Ivan Sedleger  Bild: zVg. 

Kein Unternehmen in  
der Ostschweiz führt 

mehr Kongresse,  
Tagungen, Events und 

Versammlungen durch als 
CongressEvents St.Gallen.
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Das Forschungsprojekt «Effektivität der Schwei-
zer Freihandelsabkommen – eine Evaluierung ihrer 
praktischen Nutzung» unter der Leitung von Patrick 
Ziltener, Privatdozent an der Universität Zürich hat 
gezeigt, dass für exportorientierte Schweizer Firmen 
noch grosses Verbesserungs-, Nutzungs- und Steige-
rungspotenzial bei der Nutzung der FHA besteht.
Überprüft wurde der Export von Schweizer Waren 
im Rahmen der FHA mit Kanada, Mexiko und Südko-
rea. Abhängig vom FHA und den Produkten wurden 
diese drei FHA mehr oder weniger genutzt. Das Ab-
kommen mit Mexiko, welches am längsten in Kraft 
ist, weist einen Nutzungsgrad von mehr als 51  Pro-
zent auf, und dank diesem FHA konnte mehr als die 

Hälfte der Ware mit einem präferenziellen Schwei-
zer- bzw. EFTA-Ursprung zollfrei in Mexiko impor-
tiert werden. Jährlich sparen Schweizer Exporteure 
bzw. ihre Kunden dank diesem FHA 19.7 Millionen 
Franken. Der Zoll beträgt in Mexiko 8 bis 25 Prozent 
auf dem Einfuhrwert. Damit profitieren die Schwei-
zer Exporteure direkt gegenüber ihrer Konkurrenz 
aus Ländern ohne Abkommen mit Mexiko.
Zusätzlich zum FHA mit der EU und der EFTA hat 
die Schweiz mit 27 Ländern FHA abgeschlossen. Die 
meisten im Rahmen der EFTA. Ausnahmen bilden 
die Abkommen mit Japan, den Färöer-Inseln und mit 
China, welches noch nicht in Kraft ist.
Freihandelsabkommen bedeuten für Schweizer Un-
ternehmen, dass ihre Waren mit einem präferenzi-
ellen Ursprung bzw. Ursprungsnachweis im Bestim-
mungsland zu einem reduzierten Zollansatz oder 
zollfrei importiert werden können. 

Fragen rund um die Freihandelsabkommen, bei-
spielsweise welche Bedingungen zu erfüllen oder 
welche Nachweise von Vorlieferanten  anzufordern 
sind, gehören zum Alltag der Exportdienste der IHK 
St.Gallen-Appenzell.

Strategischer Entscheid
Ob eine Firma die Freihandelsabkommen nutzen 
möchte, muss ein strategischer Entscheid sein. Denn 
die Anwendung der verschiedenen FHA ist komplex 
und ein Exportunternehmen muss sich rechtzeitig 
der Thematik annehmen. Beim Versand der Ware 
ist es zu spät. In den Entscheidungsprozess, ob eine 
FHA ausgenutzt werden soll, ist der Einkauf, die Pro-
duktkalkulation, der Verkauf und die Exportabtei-
lung zu involvieren.
Leider stelle ich bei meinen firmeninternen Schulun-
gen immer wieder fest, dass die Ursprungsbestim-
mung in die Exportabwicklungsabteilung delegiert 
wird und dass sich vor allem die Einkaufsabteilung 
ihrer Verantwortung nicht bewusst ist oder ungenü-
gende Kenntnisse bestehen. Andere Zielsetzungen 
wie der günstige Einkauf haben Vorrang. Die Folgen 
können jedoch fatal sein, wenn plötzlich vermehrt 
Vormaterialien ohne präferenziellen Ursprung ein-
gekauft werden, ohne vorgängig zu überprüfen, ob 
durch diese Einkaufsänderung das herzustellende 
Produkt eventuell seinen präferenziellen Schweizer 
Ursprung verliert.
Dem Know-how, welche Bedingungen bei der An-
wendung der FHA zu erfüllen sind, wird zu wenig Be-
achtung geschenkt. Oft wird nur sehr vage beantwor-
tet, welche Bedingungen für einen präferenziellen 
Ursprung zu erfüllen sind. Die Bestimmung des Ur-
sprungs einer Ware ist nicht selten eine Glücksache. 

Vorsicht bei den Ursprungsbedingungen
Die Folgen einer Nichteinhaltung der Ursprungsbe-
dingungen sind, dass der Zoll direkt dem Kunden 

Freihandelsabkommen – Wie soll ein 
Unternehmen diese ausnutzen?

Freihandelsabkommen (FHA) waren mit der Unterzeichnung des  Vertrages 
mit China am 6. Juli 2013 in aller Munde. Switzerland Global Enterprise 
 (früher osec) hat sich diesem Thema stark angenommen und eine Studie in 
Auftrag gegeben, welche aufzeigt, wie stark die FHA tatsächlich von der 
Schweizer Exportwirtschaft genutzt werden.

Text: Margrith Neuenschwander*  Bild: Archiv

Dem Know-how, welche Bedingungen  
bei der Anwendung der FHA zu erfüllen sind,  
wird zu wenig Beachtung geschenkt.
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belastet wird und weitere Ursprungsüberprüfungen 
folgen. Der Kunde wird wenig begeistert sein, Zoll 
zahlen zu müssen und zu riskieren, dass ihm ein Zoll-
verfahren ins Haus stehen könnte. Abgesehen davon, 
geht ein Schweizer Exporteur das Risiko eines Kun-
denverlustes ein.
Was ebenfalls zu beachten ist: Erfüllt ein Produkt die 
Ursprungsbedingungen gemäss dem FHA mit der EU 
bedeutet das nicht, dass es auch die Ursprungsbe-
dingungen des FHA mit Mexiko oder einem anderen 
Land mit welchem die Schweiz ein FHA hat, erfüllt.
Abhängig vom FHA oder -system können Vormateri-
alien wie Schweizer Ursprungsware behandelt wer-
den. Bei der Anwendung der Paneuropäischen Ku-
mulation (EU, EFTA und die Türkei) können Vor-
materialien aus diesen Länder wie Schweizer Ware 
behandelt werden. Bei einer Lieferung nach Mexiko 
sind Vormaterialien aus der EU und der Türkei als 
Drittlandware zu berücksichtigen.
Jedes Freihandelsabkommen wird individuell ver-
handelt und die Ursprungsbedingungen variieren 
von Vertrag zu Vertrag und sind immer auch abhän-

gig vom Produkt. Damit ein Produkt in den Genuss 
einer präferenziellen Zollbehandlung (Zollfreiheit 
oder reduzierter Zollansatz) kommt, sind die Ur-
sprungsbedingungen des entsprechenden Freihan-
delsvertrages zu erfüllen. Diese sind wiederum vom 
Produkt beziehungsweise der Schweizer Zolltarif-
nummer abhängig. Es wird für einen Schweiz Expor-
teur kaum möglich sein, sämtliche Freihandelsver-
träge anzuwenden.

Verzicht auf präferenziellen Ursprung  
kann sinnvoll sein
Die Zollabgaben in den wichtigsten Absatzmärkten 
sollten zuerst überprüft werden. Nicht auf allen Pro-
dukten wird Zoll erhoben oder dieser kann gering 
sein. Falls die Mehraufwände (für den Einkauf der 
erforderlichen Vormaterialien mit einem präferen-
ziellen Ursprung und die Kontrollen) höher sind als 
die Zolleinsparungen im Bestimmungsland, kann es 
sinnvoll sein, auf einen präferenziellen Schweizer Ur-
sprung zu verzichten. Falls erforderlich, kann der Zoll 
im Bestimmungsland vom Schweizer Unternehmen 
übernommen werden, um die Konkurrenzfähigkeit 
gegenüber anderen Partner aufrecht zu erhalten.
Entscheidet sich ein Unternehmen für die Anwen-
dung eines FHA, muss bestimmt werden, für welche 
Vormaterialien ein präferenzieller Ursprung erfor-
derlich ist. Die Lieferanten sind darüber zu informie-
ren, dass sie wiederum die Ursprungsbedingungen 
des zur Anwendung kommenden Freihandelsvertra-
ges erfüllen – was oft zu Problemen führt. Die IHK 
St.Gallen-Appenzell unterstützt Unternehmen bei 
solchen Entscheidungen. 
*Margrith Neuenschwander ist Leiterin Exportdienste 
bei der IHK St.Gallen-Appenzell und Mitglied der Ge-
schäftsleitung.

Ob eine Firma die 
 Freihandelsabkommen 
nutzen möchte,  
muss ein strategischer 
Entscheid sein.

Anzeige

«Weil mir die inspirierenden Diskussionen 
wertvolle Erkenntnisse vermittelt haben, 
die ich 1:1 für eine erfolgreiche Zukunft 
meiner Firma einsetzen kann.»

André Kobelt, Vorsitzender der Bankleitung
Raiffeisenbank Regio Arbon
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Ausführliche Informationen zu allen Weiterbildungsprogrammen für KMU
finden Sie auf unserer Website:

Weiterbildung für KMU

Intensivstudium KMU
50 Seminartage in 10 Blockwochen
Start 24. Durchführung:  31. März 2014
Bewerbungsfrist: 31. Januar 2014

St.Galler Management Seminar für KMU
20 Seminartage (8 Blöcke) | April bis November 2014
Start 68. Durchführung:  3. April 2014

Nächste Info-Abende:

17. Sept. 2013 in Zürich

21. Nov. 2013 in St.Gallen

Anmeldung online

www.kmu.unisg.ch/wb
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Krisenbeginn kommt unau� ällig
Die Geschäfte laufen bestens, es werden wachsende 
Umsätze erreicht und satte Gewinne am Markt reali-
siert. Doch: Obwohl das Geschäftsmodell erfolgreich 
funktioniert, hat die Krise möglicherweise bereits 
begonnen. Denn Wettbewerbsvorteile haben in der 
heutigen Marktdynamik zunehmend nur temporä-
ren Charakter. Wer die Grundsäulen seines Erfolges 
nicht kennt und nicht ständig hinterfragt, verpasst 
plötzlich und unvorbereitet den Anschluss.

Wenn marktrelevante Innovation nicht mehr den 
Erfolg von morgen sichert
Ein wertvoller Indikator stellt die Innovationsfä-
higkeit dar. Mangelt es an ihr, liegt eine gefährliche 
strategische Lücke vor. Diese ist besonders heimtü-
ckisch, wenn eingesparte Entwicklungs- und Innova-
tionskosten die aktuelle Erfolgsrechnung sogar bes-
ser stellen. Auch die Marktrelevanz darf dabei nicht 
ausser Acht gelassen werden: Innovation muss im 
«richtigen» Zeitfenster zu rentablen Umsätzen füh-
ren. Dabei beschränkt sich Innovation keinesfalls auf 
das Hervorbringen neuer Produkte oder Leistungen 
mit hohem technologischem Anspruch. Vielmehr gilt 
es, das Geschäftsmodell als Ganzes stetig zu innovie-
ren. Neben der eigenen Produkt- und Prozessebene 

geht es um den Einbezug der gesamten Wertschöp-
fungskette – und eben deren Entwicklung. So haben 
sich in den letzten Jahren verschiedene Branchen 
komplett verändert. Schillernde Beispiele sind der 
Buch- und Musikhandel, aber auch der Tourismus 
und die Hotellerie. Neue Verkaufs-, Vertriebs- und 
Bewertungs-Plattformen haben innert kurzer Zeit 
viele Jahre gültige Geschäftsmodelle sprichwörtlich 
auf den Kopf gestellt. Treiber dieser Entwicklung ist 
das Internet, welches heute eine «Eins zu Alle-Kom-
munikation» mit hoher Transparenz ermöglicht. 
Auch die Druckindustrie erfi ndet sich derzeit neu, ist 
sie doch mit Digitalisierung und neuen Datenüber-
mittlungsmöglichkeiten konfrontiert. Selbst Auto-
mobil- und Maschinenzulieferer können nicht mehr 
bloss auf Anfragen mit Kundenzeichnung warten 
und sich mit guter Qualität differenzieren. Vielmehr 
sind sie heute als Innovatoren zu Gunsten Ihrer Kun-
den gefordert.

Handlungsspielraum nimmt laufend ab, 
ein zeitkritischer Teufelskreis beginnt
Unternehmenskrisen entstehen häufi g in aufbauen-
den Teilschritten. Es entsteht ein Prozess mit zuneh-
mender Eigendynamik, ähnlich einem Teufelskreis. 
Je weiter dieser fortgeschritten ist, desto schwieri-
ger wird das Entkommen – insbesondere aus eige-
ner Kraft. Ein Sondereffekt ist dabei besonders trü-
gerisch: Aufgrund der Absatzkrise reduzieren sich 
wegen tieferem Volumen insbesondere Kundenfor-
derungen sowie Vorleistungen z.B. in Form von Ware 
in Arbeit. Die resultierenden Zahlungen von Kunden 
führen dann sogar zu einer deutlichen Liquiditätser-
höhung.

Absatzkrise führt schrittweise zur existenziellen 
Bedrohung durch Überschuldung
Stockt erst der kundenseitige Absatz, stellt sich er-
fahrungsgemäss bald eine Ertragskrise ein: Die Un-
ternehmenskapazitäten sind nicht mehr ausgelas-
tet und die Stückkosten erhöhen sich entsprechend. 

Unternehmenskrise: Ignoranz und 
Überheblichkeit als Kardinalfehler

Erstaunlich ähnliche Faktoren lösten u.a. die Schi� skatastrophen der «Con-
cordia» und der «Titanic» aus: Ignoranz gegenüber der nautischen Situation 
sowie Überheblichkeit. In der Krise selbst folgte dann erneut Ignoranz der 
tatsächlichen Notsituation gepaart mit Überforderung sowie Mängel an 
Kommunikation und Team-Play. Lässt sich bei Unternehmenskrisen häu� g 
nicht ein verblü� end ähnliches Muster beobachten?

 Zudem reicht der verbleibende Deckungsbeitrag 
häufi g nicht mehr aus, um die Fixkostenblöcke aus-
reichend zu fi nanzieren. Im Ergebnis resultieren 
erste betriebliche Verluste. Zu Beginn werden diese 
meist mit der Aufl ösung von stillen Reserven kom-
pensiert. Dies ist solange möglich, bis die «stille» 
Unternehmenssubstanz aufgebraucht ist. Wird im 
nächsten Schritt das buchmässige Eigenkapital an-
gegriffen, resultiert zunächst eine sogenannte Unter-
bilanz: Ein Teil des Eigenkapitals wird durch Verlust-
vorträge «aufgefressen». Reicht dann das Eigenkapi-
tal für die Verlustdeckung nicht mehr aus, liegt eine 
Überschuldung vor. Sofern nicht Gläubiger im Rang 
hinter alle anderen zurücktreten, ist nun der Kon-
kursrichter durch den Verwaltungsrat zu benach-
richtigen.

Zahlungsunfähigkeit meist die erste Bedrohung
Lange bevor eine Überschuldung in der Unterneh-
mensbilanz resultiert, wird häufi g die Zahlungs-
fähigkeit zur Bedrohung für das Unternehmen. 
Auch sie ist eine Konsequenz der Ertragskrise. Der 
Grund dafür liegt in der nun folgenden Cashfl ow-
Krise: Dabei deckt der betriebliche Cashfl ow über 
eine längere Zeit die Ausgaben für Investitionen 
bzw. Kredit-Amortisationen nicht mehr vollstän-
dig ab. Mit anderen Worten: Der Umsatz ist nicht 
mehr hoch genug, um neben den Kosten für Mate-
rial, Personal, Unterhalt oder Verwaltung auch die 
Abschreibungen zu decken. Sind die Abschreibun-
gen länger nicht gedeckt, fehlt bald das Geld, um 
u.a. Kredit-Amortisationen zu bezahlen. Über eine 
gewisse Zeit ist es gegebenenfalls noch möglich, 
den Liquiditätsbedarf über das Umlaufvermögen zu 
decken: durch Lagerabbau, Verlängerung der Zah-
lungsfristen gegenüber Lieferanten oder allenfalls 
Kunden-Vorauszahlungen. Diese Einmal-Effekte 
bieten nun eine letzte Chance, wertvolle Zeit für die 
Konzeption der Unternehmenssanierung zu gewin-
nen. Spätestens jetzt muss aber dringend gehandelt 
werden.

Klartext, gri�  ge Massnahmen und Tempo nun 
zwingend erforderlich
In einem ersten Schritt gilt es, die Ausgangslage zu 
erfassen. Wird diese schlüssig dargestellt und mit der 
Essenz aus der Unternehmensstrategie ergänzt, ist 
eine wertvolle Grundlage für die Konzeption von Sa-
nierungs-Massnahmen sowie für die Diskussion mit 
Gläubigern und Kapitalgebern geschaffen. Das weite-
re Vorgehen kann wie in der Grafi k erfolgen. 
Unternehmenskrisen weisen zwar immer gewis-
se Muster auf. Es hängt jedoch von der Ausgangsla-
ge und der Ausprägung der Krise ab, wie im spezifi -
schen Fall am besten vorzugehen ist. Klartext und das 
rasche Ableiten von möglichst konkreten Massnah-
men sind jedoch in jedem Fall der Schlüssel, um das 
Steuer wirksam herumzureissen. Dies kann durchaus 
als Chance für die eigene Erneuerung und Transfor-
mation gesehen werden – ganz nach der Aussage von 
John F. Kennedy: «Das Wort Krise setzt sich im Chine-
sischen aus zwei Schriftzeichen zusammen. Das eine 
bedeutet Gefahr – und das andere Gelegenheit.»

Handlungs-
spielraum 

Zeit 

Innovationskrise 

Absatzkrise 

Ertragskrise 

Cashflow-Krise 

Liquiditätskrise 

Bilanzkrise 

Zahlungsunfähigkeit 
Überschuldung 

Konkurs  

Typische, aufbauende Krisen-Phasen 

Zu den Autoren

Roland Schegg
Leiter Consulting Ostschweiz 
und Liechtenstein
PwC St.Gallen/Chur
roland.schegg@ch.pwc.com

Gianina Caviezel
Consulting Ostschweiz 
und Liechtenstein
PwC St.Gallen/Chur
gianina.caviezel@ch.pwc.com

Erfassung Krisenstadium 
Unternehmerische Idee 

Strategie zum Turnaround 
Massnahmendefinition 

Finanzmodell 
Szenarien-Simulation 

• Stressdiagnose zur Krise 
- Liquidität, verbliebene Substanz 
- Ertragslage, Umlaufvermögen usw. 

• Strategische Erfolgspositionen 
Was machen wir anders oder besser 
als unsere Mitbewerber? 

• Leistungsangebot  
In welchen Leistungs-/Produktfel-
dern sind wir aktiv? Wie sind wir mit 
welchen Leistungen und Produkten 
am Markt positioniert?  

• Kundensegmentierung 
Welches sind unsere relevanten 
Kundengruppen? Wie positionieren 
wir uns bei diesen? 

• Attraktives Zukunftsbild, Ziele, 
Vision usw. 

• Sichtung bestehender Ansätze zum 
Turnaround, z.B. Massnahmenkatalog, 
Liquiditäts- und Finanzplanung usw. 

Massnahmenstruktur 
• Verkaufs-Push: 

- Key Accounts, Neukunden, Märkte  
- A/B-Kunden/Händler usw. 

• Einkaufs-Push:  
- Konditionen, Lagervolumen usw. 

• Produktions-Push: 
- Lean Production 
- Design to Cost usw. 

• Finanz-Push 
- Optimierung Kosten, Umlaufvermögen 
- KORE, finanzielle Transparenz usw. 

• Umsetzungsplan, Identifikation 
Risiken bei der Umsetzung 

• Herleitung  Finanzmodell,  
zeigt u.a. Entwicklung  von 
Verschuldung, Amortisationen, 
Dividenden und Eigenkapital 

• Kernelemente 
-  Plan-Erfolgsrechnung 
-  Plan-Bilanz 
-  Plan-Mittelflussrechnung 

• Planungshorizont 
-  Investitionszyklus 
  (beispielsweise 8–10 Jahre) 

• Simulation von Finanz-
Szenarien, soweit zweckmässig 

• Weitere Ableitung Businessplan, 
soweit zweckmässig 

• Status zur Krisensituation 
• Grundstrategie, dargestellt auf 3-5 

Seiten A4 

• Massnahmenkatalog, schlüssig 
aufgebaut, mit Verantwortungen, 
Zeitzielen, Finanzzielen usw. 

• Finanzmodell mit 
Planrechnungen 

• Businessplan, soweit zweckmässig 
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Mögliches Vorgehen zur 
Bewältigung der Krise.
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Krisenbeginn kommt unau� ällig
Die Geschäfte laufen bestens, es werden wachsende 
Umsätze erreicht und satte Gewinne am Markt reali-
siert. Doch: Obwohl das Geschäftsmodell erfolgreich 
funktioniert, hat die Krise möglicherweise bereits 
begonnen. Denn Wettbewerbsvorteile haben in der 
heutigen Marktdynamik zunehmend nur temporä-
ren Charakter. Wer die Grundsäulen seines Erfolges 
nicht kennt und nicht ständig hinterfragt, verpasst 
plötzlich und unvorbereitet den Anschluss.

Wenn marktrelevante Innovation nicht mehr den 
Erfolg von morgen sichert
Ein wertvoller Indikator stellt die Innovationsfä-
higkeit dar. Mangelt es an ihr, liegt eine gefährliche 
strategische Lücke vor. Diese ist besonders heimtü-
ckisch, wenn eingesparte Entwicklungs- und Innova-
tionskosten die aktuelle Erfolgsrechnung sogar bes-
ser stellen. Auch die Marktrelevanz darf dabei nicht 
ausser Acht gelassen werden: Innovation muss im 
«richtigen» Zeitfenster zu rentablen Umsätzen füh-
ren. Dabei beschränkt sich Innovation keinesfalls auf 
das Hervorbringen neuer Produkte oder Leistungen 
mit hohem technologischem Anspruch. Vielmehr gilt 
es, das Geschäftsmodell als Ganzes stetig zu innovie-
ren. Neben der eigenen Produkt- und Prozessebene 

geht es um den Einbezug der gesamten Wertschöp-
fungskette – und eben deren Entwicklung. So haben 
sich in den letzten Jahren verschiedene Branchen 
komplett verändert. Schillernde Beispiele sind der 
Buch- und Musikhandel, aber auch der Tourismus 
und die Hotellerie. Neue Verkaufs-, Vertriebs- und 
Bewertungs-Plattformen haben innert kurzer Zeit 
viele Jahre gültige Geschäftsmodelle sprichwörtlich 
auf den Kopf gestellt. Treiber dieser Entwicklung ist 
das Internet, welches heute eine «Eins zu Alle-Kom-
munikation» mit hoher Transparenz ermöglicht. 
Auch die Druckindustrie erfi ndet sich derzeit neu, ist 
sie doch mit Digitalisierung und neuen Datenüber-
mittlungsmöglichkeiten konfrontiert. Selbst Auto-
mobil- und Maschinenzulieferer können nicht mehr 
bloss auf Anfragen mit Kundenzeichnung warten 
und sich mit guter Qualität differenzieren. Vielmehr 
sind sie heute als Innovatoren zu Gunsten Ihrer Kun-
den gefordert.

Handlungsspielraum nimmt laufend ab, 
ein zeitkritischer Teufelskreis beginnt
Unternehmenskrisen entstehen häufi g in aufbauen-
den Teilschritten. Es entsteht ein Prozess mit zuneh-
mender Eigendynamik, ähnlich einem Teufelskreis. 
Je weiter dieser fortgeschritten ist, desto schwieri-
ger wird das Entkommen – insbesondere aus eige-
ner Kraft. Ein Sondereffekt ist dabei besonders trü-
gerisch: Aufgrund der Absatzkrise reduzieren sich 
wegen tieferem Volumen insbesondere Kundenfor-
derungen sowie Vorleistungen z.B. in Form von Ware 
in Arbeit. Die resultierenden Zahlungen von Kunden 
führen dann sogar zu einer deutlichen Liquiditätser-
höhung.

Absatzkrise führt schrittweise zur existenziellen 
Bedrohung durch Überschuldung
Stockt erst der kundenseitige Absatz, stellt sich er-
fahrungsgemäss bald eine Ertragskrise ein: Die Un-
ternehmenskapazitäten sind nicht mehr ausgelas-
tet und die Stückkosten erhöhen sich entsprechend. 

Unternehmenskrise: Ignoranz und 
Überheblichkeit als Kardinalfehler

Erstaunlich ähnliche Faktoren lösten u.a. die Schi� skatastrophen der «Con-
cordia» und der «Titanic» aus: Ignoranz gegenüber der nautischen Situation 
sowie Überheblichkeit. In der Krise selbst folgte dann erneut Ignoranz der 
tatsächlichen Notsituation gepaart mit Überforderung sowie Mängel an 
Kommunikation und Team-Play. Lässt sich bei Unternehmenskrisen häu� g 
nicht ein verblü� end ähnliches Muster beobachten?

 Zudem reicht der verbleibende Deckungsbeitrag 
häufi g nicht mehr aus, um die Fixkostenblöcke aus-
reichend zu fi nanzieren. Im Ergebnis resultieren 
erste betriebliche Verluste. Zu Beginn werden diese 
meist mit der Aufl ösung von stillen Reserven kom-
pensiert. Dies ist solange möglich, bis die «stille» 
Unternehmenssubstanz aufgebraucht ist. Wird im 
nächsten Schritt das buchmässige Eigenkapital an-
gegriffen, resultiert zunächst eine sogenannte Unter-
bilanz: Ein Teil des Eigenkapitals wird durch Verlust-
vorträge «aufgefressen». Reicht dann das Eigenkapi-
tal für die Verlustdeckung nicht mehr aus, liegt eine 
Überschuldung vor. Sofern nicht Gläubiger im Rang 
hinter alle anderen zurücktreten, ist nun der Kon-
kursrichter durch den Verwaltungsrat zu benach-
richtigen.

Zahlungsunfähigkeit meist die erste Bedrohung
Lange bevor eine Überschuldung in der Unterneh-
mensbilanz resultiert, wird häufi g die Zahlungs-
fähigkeit zur Bedrohung für das Unternehmen. 
Auch sie ist eine Konsequenz der Ertragskrise. Der 
Grund dafür liegt in der nun folgenden Cashfl ow-
Krise: Dabei deckt der betriebliche Cashfl ow über 
eine längere Zeit die Ausgaben für Investitionen 
bzw. Kredit-Amortisationen nicht mehr vollstän-
dig ab. Mit anderen Worten: Der Umsatz ist nicht 
mehr hoch genug, um neben den Kosten für Mate-
rial, Personal, Unterhalt oder Verwaltung auch die 
Abschreibungen zu decken. Sind die Abschreibun-
gen länger nicht gedeckt, fehlt bald das Geld, um 
u.a. Kredit-Amortisationen zu bezahlen. Über eine 
gewisse Zeit ist es gegebenenfalls noch möglich, 
den Liquiditätsbedarf über das Umlaufvermögen zu 
decken: durch Lagerabbau, Verlängerung der Zah-
lungsfristen gegenüber Lieferanten oder allenfalls 
Kunden-Vorauszahlungen. Diese Einmal-Effekte 
bieten nun eine letzte Chance, wertvolle Zeit für die 
Konzeption der Unternehmenssanierung zu gewin-
nen. Spätestens jetzt muss aber dringend gehandelt 
werden.

Klartext, gri�  ge Massnahmen und Tempo nun 
zwingend erforderlich
In einem ersten Schritt gilt es, die Ausgangslage zu 
erfassen. Wird diese schlüssig dargestellt und mit der 
Essenz aus der Unternehmensstrategie ergänzt, ist 
eine wertvolle Grundlage für die Konzeption von Sa-
nierungs-Massnahmen sowie für die Diskussion mit 
Gläubigern und Kapitalgebern geschaffen. Das weite-
re Vorgehen kann wie in der Grafi k erfolgen. 
Unternehmenskrisen weisen zwar immer gewis-
se Muster auf. Es hängt jedoch von der Ausgangsla-
ge und der Ausprägung der Krise ab, wie im spezifi -
schen Fall am besten vorzugehen ist. Klartext und das 
rasche Ableiten von möglichst konkreten Massnah-
men sind jedoch in jedem Fall der Schlüssel, um das 
Steuer wirksam herumzureissen. Dies kann durchaus 
als Chance für die eigene Erneuerung und Transfor-
mation gesehen werden – ganz nach der Aussage von 
John F. Kennedy: «Das Wort Krise setzt sich im Chine-
sischen aus zwei Schriftzeichen zusammen. Das eine 
bedeutet Gefahr – und das andere Gelegenheit.»

Handlungs-
spielraum 

Zeit 

Innovationskrise 

Absatzkrise 

Ertragskrise 

Cashflow-Krise 

Liquiditätskrise 

Bilanzkrise 

Zahlungsunfähigkeit 
Überschuldung 

Konkurs  

Typische, aufbauende Krisen-Phasen 

Zu den Autoren

Roland Schegg
Leiter Consulting Ostschweiz 
und Liechtenstein
PwC St.Gallen/Chur
roland.schegg@ch.pwc.com

Gianina Caviezel
Consulting Ostschweiz 
und Liechtenstein
PwC St.Gallen/Chur
gianina.caviezel@ch.pwc.com

Erfassung Krisenstadium 
Unternehmerische Idee 

Strategie zum Turnaround 
Massnahmendefinition 

Finanzmodell 
Szenarien-Simulation 

• Stressdiagnose zur Krise 
- Liquidität, verbliebene Substanz 
- Ertragslage, Umlaufvermögen usw. 

• Strategische Erfolgspositionen 
Was machen wir anders oder besser 
als unsere Mitbewerber? 

• Leistungsangebot  
In welchen Leistungs-/Produktfel-
dern sind wir aktiv? Wie sind wir mit 
welchen Leistungen und Produkten 
am Markt positioniert?  

• Kundensegmentierung 
Welches sind unsere relevanten 
Kundengruppen? Wie positionieren 
wir uns bei diesen? 

• Attraktives Zukunftsbild, Ziele, 
Vision usw. 

• Sichtung bestehender Ansätze zum 
Turnaround, z.B. Massnahmenkatalog, 
Liquiditäts- und Finanzplanung usw. 

Massnahmenstruktur 
• Verkaufs-Push: 

- Key Accounts, Neukunden, Märkte  
- A/B-Kunden/Händler usw. 

• Einkaufs-Push:  
- Konditionen, Lagervolumen usw. 

• Produktions-Push: 
- Lean Production 
- Design to Cost usw. 

• Finanz-Push 
- Optimierung Kosten, Umlaufvermögen 
- KORE, finanzielle Transparenz usw. 

• Umsetzungsplan, Identifikation 
Risiken bei der Umsetzung 

• Herleitung  Finanzmodell,  
zeigt u.a. Entwicklung  von 
Verschuldung, Amortisationen, 
Dividenden und Eigenkapital 

• Kernelemente 
-  Plan-Erfolgsrechnung 
-  Plan-Bilanz 
-  Plan-Mittelflussrechnung 

• Planungshorizont 
-  Investitionszyklus 
  (beispielsweise 8–10 Jahre) 

• Simulation von Finanz-
Szenarien, soweit zweckmässig 

• Weitere Ableitung Businessplan, 
soweit zweckmässig 

• Status zur Krisensituation 
• Grundstrategie, dargestellt auf 3-5 

Seiten A4 

• Massnahmenkatalog, schlüssig 
aufgebaut, mit Verantwortungen, 
Zeitzielen, Finanzzielen usw. 

• Finanzmodell mit 
Planrechnungen 

• Businessplan, soweit zweckmässig 
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Mögliches Vorgehen zur 
Bewältigung der Krise.
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Seit der Unternehmensgründung, 1999 erweitert 
das erfolgreiche Logistikunternehmen kontinuier­
lich seine Produktpalette. 
Immer mit dem Focus, das beste Produkt zum ver­
gleichsweise günstigsten Preis zu haben, ist es der 
Spedition nun gelungen einen internationalen Pa­
ketservice am Markt zu positionieren, der seinesglei­
chen sucht. 
«EUROPAKET» – so der Name des neuen Services, 
stellt sich bewusst den marktbeherrschenden Mit­
bewerbern im internationalen Paketversand und 
punktet mit persönlicher Kundenbetreuung, Flexibi­
lität und einem ausgezeichneten Preis – Leistungs­ 
verhältnis.
Der Logistiker verwendet dabei kein starren Tarife 
mit Prozentabschlägen, so wie man es von den gross­
en Paketdienstleistern kennt, sondern erarbeitet für 
jeden Kunden sein individuelles Angebot.
Gerade für kleinere und mittlere Unternehmen lie­
gen die Vorteile auf der Hand.
Denn, meistens bezahlen die kleinen Paketversender 
überproportional hohe Frachtkosten im Vergleich zu 
den grossen. Und oft wird der kleine Paketversender 
bei den riesigen Konzernen nicht als zahlender Kun­
de wahrgenommen. 
Und genau in diese Kerbe schlägt der Rheintaler Spe­
diteur. 
Die regionalen Kunden, von Chur bis in den Raum  
St. Gallen und den Bodenseeraum werden persön­
lich betreut,  möglichst späte Abholzeiten werden er­
mittelt, individuelle Lösungen erarbeitet. Störende 
starre Strukturen gibt es nicht. 
Der Erfolg gibt Ihnen Recht, bis heute wurden schon 
mehrere Tausend Pakete international zum Versand 
gebracht und die Kunden sind begeistert. 

Logistik2000 AG schliesst mit dem neuen premium Paketservice «EURO- 
PAKET» die letzte Lücke zum international agierenden Tansportdienstleister. 
Unkomplizierte Abwicklung, garantierte Laufzeiten, überdimensionale  
Pakete bis zu 300 cm, zu sehr interessanten Tarifen, setzen den Massstab!

Mittelständischer Logistiker  
im Rheintal zeigt’s den Grossen! 

Harald Steger

Fa. Kaiser AG, Schaanwald

Mit dem neuen Europaket Service  
ist es uns gelungen, unsere Kun-
den innert kürzester Zeit mit den 
wichtigen benötigten Ersatztei-

len zu versorgen. Eigentlich ist alles möglich und das 
Preis- Leistungsverhältnis stimmt. Man merkt, dass 
man es mit einem Mittelständischen Unternehmen 
zu tun hat, welches sich sehr um jede einzelne Sen-
dung bemüht! 

Fact Box

Pakete bis 35 kg!
Sendungspreis bis 3 Pakete!
Bis 300 cm Länge!
Deutschland 24 Stunden!
Deutschland bis 8,10,12 Uhr
Zollabfertigung im eigenen Hause!
Garantierte Laufzeiten Europa!
Kein Callcenter!

Kontaktdaten

Logistik2000 AG   |   Arno Rhomberg
CH-9444 Diepoldsau   |   Tel. 071 747 10 00
rhomberg@logistik2000.ch   |   www.logistik2000.ch

20002000
Euro
Paket
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Die 27-jährige Sandra Guggisberg-Ryser aus Ober-
helfenschwil hat im Januar 2012 den Kurs zur Selbst-
ständigkeit besucht und als Make-up-Artistin eine 
eigene Firma gegründet. Heute jettet sie in der Welt 
herum und bereitet unter anderem Models für Mo-
deschauen vor oder sie arbeitet hinter der TV-Ka-
mera, zum Beispiel für das Regionalfernsehen TVO. 
Die Jungunternehmerin zeigt im Impulsreferat ihren 
Weg des Firmenaufbaues und meint: «Ich habe viel 
Energie, Zeit und Ausdauer in die Firmengründung 
investiert und einige Fehler gemacht.» Ihr Impuls-
referat steht unter dem Titel «Hals über Kopf – ohne 
Plan B. Eine Unternehmensgründung der etwas an-
deren Art.»

Beratung, Wissen und Erfahrungsaustausch
Das Forum richtet sich an (künftige) Gründerinnen 
und Gründer, Jungunternehmer und junge Füh-
rungskräfte aus allen Branchen. Auch Gewerbetrei-
benden und Kleinunternehmer bietet es eine Ver-
netzungs- und Weiterbildungsmöglichkeit. Die Ver-
anstaltung startet um 16 Uhr mit der Möglichkeit 
für ein kurzes, individuelles Beratungsgespräch für 
spezifische Fragen vor oder während der Firmen-
gründung oder auch während der Wachstumspha-
se. Anwesend sind Fachpersonen in den Bereichen 
Versicherungen, Rechtsformen und Finanzierung/
Businessplan. Die Teilnehmenden haben anschlie-
ssend die Auswahl zwischen zwei einstündigen Pra-
xis-Workshops. Wer mehr über die Möglichkeiten 
des Online-Marketings wissen möchte, besucht den 
Workshop von Christoph Lanter, chrisign gmbh. Für 
maximal 20 Teilnehmende steht der Workshop von 
Christoph Graf, Seminarleiter KMU-HSG St.Gallen 
offen. Christoph Graf zeigt wie sich junge Führungs-
kräfte beim Selbst- und Zeitmanagement für den Ge-
schäftsalltag stärken können. Die beiden Workshops 
beginnen um 17 Uhr und dauern eine Stunde.

Innovative Geschäftsmodelle und Kundenakquise
Nach der Begrüssung um 18.30 Uhr durch Stadt-
ammann Martin Salvisberg wird Unternehmer und 
Buchautor Gregory C. Zäch über innovative Ge-
schäftsmodelle referieren. Viele Branchen verändern 
sich, ein gutes Produkt reicht nicht mehr aus, um län-
gere Zeit erfolgreich auf dem Markt zu bestehen. Be-
sonders auch Jungunternehmer brauchen ein griffi-
ges Geschäftsmodell, um erfolgreich zu starten und 
sich zu behaupten. Gregory C. Zäch zeigt, wie ein sol-
ches Geschäftsmodell erarbeitet und systematisch 
entwickelt werden kann. Ein Dauerauftrag für jeden 
Verkauf ist die Kundenakquise. Thomas Schöni, CEO 
von MarketingPoint AG aus Frauenfeld, erläutert wie 
Jungunternehmen zu Neukunden kommen, welche 
Methoden angewendet werden können und wie man 
herausfindet, wer an welchem Produkt oder an wel-
cher Dienstleistung interessiert ist.

Gesprächsrunde über Start-up-Förderung
An der Gesprächsrunde diskutieren Verlegerin Manu-
ela Stier, Wirtschaftsmagazin, Stadtammann und Kan-
tonsrat Martin Salvisberg, Jungunternehmerin Sand-
ra Guggisberg-Ryser und Jungunternehmer Roland 
Tschanz, preluce ag, unter der Leitung von Andreas 
Müller, Leiter der Wirtschaftsförderung der Stadt Am-
riswil. Sie tauschen Erfahrungen über die Firmengrün-
dung und die Rahmenbedingungen für Start-ups aus.
Unterstützt wird das Jungunternehmerforum vom 
Thurgauer Gewerbeverband, der Industrie- und 
Handelskammer Thurgau, dem Startnetzwerk Thur-
gau, der Thurgauer Kantonalbank, dem Bildungs-
zentrum Wirtschaft Weinfelden, der Allianz Su-
isse, von den Muri Rechtsanwälten, von der chrisign 
gmbh sowie weiteren Unternehmen und Organisati-
onen aus dem Thurgau.
Weitere Informationen unter 
www.jungunternehmerforum.ch 

Die Unternehmensgründung  
der anderen Art

Bereits zum 9. Mal findet am 31. Oktober das Jungunternehmerforum im 
Pentorama in Amriswil statt. Individuelle Beratungsgespräche, Workshops, 
Referate und ein (Jung-)Unternehmer-Dialog – ein vielseitiges und ab-
wechslungsreiches Angebot bietet Gelegenheit sich als Jungunternehmer 
und Führungspersönlichkeit zu informieren, Wissen zu tanken und neue 
 Kontakte aufzubauen. 

Text: Claudia Vieli Oertle  Bild: zVg.

Jungunternehmerin 
Sandra Guggisberg-Ryser



LEADER  |  September 2013

60 Jungunternehmer

Messina Notter ist eine typische Selfmade-Frau wie 
sie im Buch steht. Wo andere ihr Erspartes in schnel-
le Autos und Schmuck stecken, investierte sie seit je-
her in ihre Weiterbildung. Massagekurse, Bachblü-
ten und Wirtschaftsdiplom. Denn eines wollte sie 
schon immer werden, nämlich «selbständig, mein 
eigenes Unternehmen, meine eigene Geschäftsidee 
zu realisieren, das war schon immer mein Traum», 
erklärt die Quirlige, welche in Weinfelden auf-
wuchs, nach der Sekundarschule eine Hauswirt-
schaftslehre absolvierte, stellvertretende Betriebs-
leiterin in einem Hotel und nun seit fünf Jahren – 
durch einen Zufall – Marktfahrerin in Sachen Wurst 
und Käse war. «Dabei hatte ich früher als Kind Käse 
nie gerne», lacht die 26-jährige. Doch genau das 
ist charakteristisch für Messina Notter. «Ich pro-
biere immer wieder Neues aus und lasse mich von 
Rückschlägen nicht entmutigen.» Und sie kann sich 
durchsetzen. «Das», so Notter, «lernt man als Markt-

fahrerin ziemlich schnell, sonst geht man in dem 
Gewerbe unter.» 

Alles selbst finanziert 
Nicht scheitern will sie mit ihrer «Mevina Natural 
Swiss Cosmetics», die über ein Dutzend Produkte um-
fasst. Von der intensivpflegenden Handcrème über 
Mikro-Gesichtspeeling bis hin zur harmonisieren-
den Bodylotion reicht die Pflegelinie. Die Idee dazu 
trug sie schon länger mit sich herum. Den definitiven 
Entschluss fasste sie jedoch erst im letzten Winter, als 
sie in Thailand ihre Ferien verbrachte. «Mit Freunden 
habe ich unter Palmen meine Idee diskutiert. Und 
diese rieten mir zu diesem Schritt.» Dabei ist sich die 
Jungunternehmerin voll bewusst, dass sie ein Risiko 
eingeht. Immerhin hat sie in die Produktion ihre gan-
zen Ersparnisse gesteckt. «Ich wollte keinen Kredit 
aufnehmen, sondern alles selbst finanzieren. So bin 
ich total unabhängig – egal, wie es ausgeht.» 

In der Produktion stecken  
die ganzen Ersparnisse

Messina Notter weiss wie man etwas verkauft – schliesslich ist die junge Frau 
aus Erlen seit fünf Jahren in der Deutschschweiz als Markfahrerin unterwegs. 
Zukünftig wird sie jedoch nicht mehr Lebensmittel anpreisen, sondern ihre 
eigene Kosmetiklinie «Mevina». 

Text und Bild: Christof Lampart

Jungunternehmerin  
Messina Notter:

«Ich bin total unabhängig 
– egal, wie es ausgeht.»



Gemeinsam  
Ziele erreichen
Ursula Carosella (1965) 
ist seit 2006 Niederlas-
sungsleiterin der St.Gal-
ler Kantonalbank in 
Bruggen. Ganz nach 
dem Motto der SGKB 
«meine erste Wahl» sieht 
sie ihre Niederlassung 
im Westen der Stadt  
St.Gallen als erste Wahl 
für Kunden in Bruggen, 
Winkeln und der Gemeinde Gaiserwald. Sehr 
wichtig ist Ursula Carosella, emotionale und per-
sönliche Nähe zu ihren Kunden zu pflegen, denn 
der Mensch steht bei ihr im Mittelpunkt. Fünf 
Mitarbeitende unterstützen sie in der neu umge-
bauten Niederlassung. Weiterbildung und per-
sönliche Entwicklung sind stets ein Thema für 
sie. So hat Ursula Carosella im 2008 die Ausbil-
dung zur eidg. Finanzplanerin abgeschlossen 
und im letzten Jahr eine Führungsausbildung 
 absolviert. Sie lebt die Überzeugung, dass lang-
fristig Erfolg auch in einem schwierigen Umfeld 
nur gewährleistet werden kann, wenn man als 
Team und Einheit auftritt. Durch Sinngebung 
und Wertschätzung motiviert sie und spornt an.
Als alleinerziehende Mutter von zwei Kindern 
und Führungskraft kennt Ursula Carosella die 
Herausforderungen im Alltag und weiss, was es 
bedeutet, Schwierigkeiten zu meistern. Mit 
 Freude hat sie die Entwicklungen in den letzten 
Jahren beobachtet: Blockzeiten, Mittagstisch 
und Kinderhorte sind heute nicht mehr wegzu-
denken. Sie selbst hat am Aufbau eines Mittags-
tisches für Kinder in ihrer Gemeinde mitgewirkt.
Als eine der wenigen Frauen, die eine Nieder-
lassung leiten, erlebt Ursula Carosella keine 
Nachteile. Im Gegenteil, es mache Spass, sich 
auszutauschen und voneinander zu lernen. Sie 
wünsche sich, dass sich mehr Frauen für Füh-
rungspositionen bewerben.
In ihrer Freizeit ist Ursula Carosella ehrenamtlich 
im Vorstand der Frauenzentrale des Kantons 
St.Gallen und als Stiftungsrätin für die Bersin-
gerstiftung tätig. Diese Aufgabe nimmt sie vor 
 allem aus sozialen und gesellschaftlichen Über-
legungen wahr, sie möchte ihren Beitrag zum 
Thema Chancengleichheit leisten. Als Mitglied 
im Verein Leaderinnen Ostschweiz konnte sie 
viele interessante Frauen kennenlernen und ihr 
Netzwerk erweitern. Ursula Carosella freut sich, 
endlich eine Plattform gefunden zu haben, wo 
sich Frauen treffen und gemeinsame Themen 
 besprochen werden.
www.leaderinnenostschweiz.ch
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Höchstmass an Natürlichkeit
Herstellen lässt die Powerfrau ihre Kosmetik, welche 
«technologische Fortschritte und altes Traditions-
wissen vereint», so Notter, in Schaffhausen bei der 
Trybol AG von Thomas Minder. Bei der Auswahl des 
Produzenten liess sich Notter von zwei Kriterien lei-
ten. Zum einen musste ihre Kosmetiklinie so «natur-
belassen wie nur möglich» sein. So finden sich in den 
«Mevina»-Produkten keine synthetischen Öle, PEGs, 
Polyparabene, Paraffine oder künstliche Farbstoffe. 
Auch Tierversuche lehnt Notter strikt ab. «Für mich 
ist ein Höchstmass an Natürlichkeit und somit auch 
die Qualität der verwendeten Essenzen sehr wichtig. 
Schliesslich ist die Haut unser grösstes und schönstes 
Organ – und will dementsprechend gepflegt sein.» 
Genauso wichtig wie die Qualität ist für Notter aber 
auch die Bestellmenge. Bei «Mevina» geht es jedoch 
nicht darum, möglichst grosse Mengen «just in time» 
geliefert zu bekommen – sondern eher um das Ge-

genteil: «Bei der Auswahl des Produzenten war es für 
mich auch sehr entscheidend, dass ich kleine Men-
gen bestellen konnte. Denn ein so kleiner Fisch wie 
ich kann nicht gleich auf Anhieb 10 000 Dosen Tage-
screme abnehmen. Unser Keller zu Hause ist auch so 
schon mit Kartonschachteln voll.» 

Geist und Körper in Einklang bringen
Angst, dass sie auf diesen sitzen bleiben könnte, hat 
Messina Notter nicht. Schon der «Mevina»-Verkaufs-
start am 17. April,  auf dem Markt in Schaffhausen, 
war ein Erfolg. «Die Leute interessierten sich sehr 
und kauften auch ordentlich», zieht sie eine erste 
Bilanz. Auch Thomas Minder schaute übrigens vor-
bei. Über genauere Investitions- und Umsatzzahlen 
spricht sie nicht. «Das bleibt in der Firma», erklärt sie 
bestimmt. 
Bereits jetzt wälzt Notter aber schon wieder neue Ide-
en. Denn insgeheim geht ihr Ziel über den Verkauf gu-
ter Kosmetikprodukte weit hinaus. «Ich möchte Men-
schen, die meine Kosmetik kaufen, aktiv beraten und 
ihnen Wissen vermitteln. Ich könnte mir gut vorstel-
len Partys und Kurse zu geben, an denen ich den Men-
schen erkläre, wie man Geist und  Körper in Einklang 
bringt.» In die Esoterik-Ecke will sie sich jedoch nicht 
drängen lassen. Und von fixen Versprechen – wie das 
andere Mitbewerber handhaben – hält sie im Zusam-
menhang mit ihren Produkten ebenso wenig. «Wenn 
jemand Falten im Gesicht hat, dann kann man diese 
wohl mindern, nicht aber ganz weg zaubern. Es sei 
denn, man lässt sich Botox spritzen.» 

Bereits jetzt wälzt Notter aber 
schon wieder neue Ideen.  
Denn insgeheim geht ihr Ziel  
über den Verkauf guter Kosmetik-
produkte weit hinaus.

Ursula Carosella
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Manager erhalten in aller Regel verlängerte Kün-
digungsfristen, eine Abfindungssumme oder einen 
Outplacement-Support, in manchen Fällen sogar das 
gesamte Dreierpaket. Wenn wir die persönliche Si-
tuation dieser Manager betrachten, so fällt auf, dass 
viele mit dem Schicksal hadern, sich persönlich zu-
rückziehen, ziel- und visionslos sind oder gar psy-

chosomatische Folgen zu tragen haben. Sich in ei-
ner solch dramatischen Situation in einem persönli-
chen Gespräch mit einem auf Augenhöhe agierenden 
Menschen austauschen zu können, ist der erste wich-
tige und richtige Schritt innerhalb einer persönli-
chen Standortbestimmung.

Die Lebensziele der Manager
Stellen Sie sich vor, ein Mitglied einer Geschäftslei-
tung erhält seine Kündigung und wird dann mit ei-
ner Gruppe konfrontiert, deren Aufgabe es ist, eine 
neue berufliche Lösung für den betroffenen Manager 
zu finden. Das ist ein ziemlich hoffnungsloses Unter-
fangen. Besser ist ein individueller Austausch. Die 
Lebensziele der Manager sind derart unterschied-
lich, dass eine Gruppe diesen Prozess nicht in einer 
genügend persönlichen Atmosphäre gestalten kann. 
Und das sind die Optionen und Success Stories aus 
der realen Welt, über die heute ein über 50jähriger 
Finanzchef verfügt:
• CFO in der gleichen Branche, jedoch mit weniger 

Personalverantwortung

• CFO in einer anderen Branche (Job war nicht aus-
geschrieben, via Netzwerk)

• CFO kauft kleineres Treuhandbüro mit zwei Ange-
stellten

• CFO übernimmt als Teilzeitmanager ein Institut an 
einer Fachhochschule

• CFO übernimmt Aufträge auf Zeit (Interim-Ma-
nagement)

• CFO beteiligt sich an einer Sozietät, bestehend aus 
mehreren Senior-CFOs

• CFO stellt sich ein persönliches Portfolio zusam-
men aus VR-Mandaten, Beratung und Manage-
ment-Coaching

• CFO übernimmt die Leitung eines Alters- und Pfle-
geheims

Diese Auflistung zeigt deutlich, dass die persönli-
chen Lebensziele sehr unterschiedlich sein kön-
nen. Jeder dieser Finanzchefs hat in persönlichen, 
vertraulichen Gesprächen mit seinem Coach he-
rausgefunden, wo seine wirklichen Talente sind 
(vgl. «The Golden List»), welche Lebensziele er 
noch hat und welche Tätigkeit wirklich Sinn in sei-
nem Leben macht. Er hat darüber hinaus gelernt, 
mit welchen Vorgehensweisen er diese Ziele errei-
chen kann. 

Bahnhofplatz oder Bodenseepromenade
Nehmen wir an, Sie stehen um 12 Uhr mittags an ei-
nem Werktag auf dem St.Galler Bahnhofsplatz oder 
sonntags an der Bodenseepromenade, klettern auf 
ein kleines Podest und rufen laut in die Menge, wel-
che drei Naturtalente Sie unwiderstehlich machen. 
Sie fordern die Menschen auf, zu Ihnen aufs Podest 
zu kommen, falls er oder sie ebenfalls über diese drei 
Talente verfügt. Wenn in diesem Moment keiner der 
Menschen zu Ihnen aufs Podest kommt, dann haben 

Warum Manager ihre Optionen  
nicht genau kennen

Das sind alltägliche Headlines in der Presse: «Thurgauer Unternehmen 
schliesst die Tore», «St.Galler Traditionsfirma verlagert ins Ausland»  
oder «Beim Bündner Unternehmen gehen die Lichter aus». Dass es bei diesen 
unternehmerischen Vorgängen nicht nur die Mitarbeiter, sondern auch 
 Manager und Mitglieder der Geschäftsleitungen trifft, ist eine offensichtliche 
Konsequenz. Wie aber gehen diese Personen mit der neuen Situation um? 
Das HR-Thema aus einem anderen Blickwinkel. 

Text: Paul Beerli*  Bild: Archiv

Manager und Mitglieder von Geschäfts- 
leitungen benötigen zweifelsfrei  
persönlich zugeschnittenes Coaching.
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Sie Ihre Naturtalente bestätigt und werden Ihre Ein-
zigartigkeit kennen.
Selbstverständlich können Sie diesen Test auch zu-
hause machen, indem Sie spontan Ihre drei Naturta-
lente aufschreiben. Falls Sie das ohne grosse Denk-
anstrengung können, dann müssen Sie sich um Ihre 
berufliche Zukunft keine Sorgen machen. Andern-
falls…

Tools for Managers only
Manager und Mitglieder von Geschäftsleitungen 
benötigen zweifelsfrei persönlich zugeschnittenes 

Coaching, wenn es darum geht, die neu definierten 
Ziele im heute sehr anspruchsvollen Manager-Ar-
beitsmarkt umzusetzen. In diesem Gesamtkontext 
ist es von entscheidender Wichtigkeit, mit folgenden 
Tools speziell für Manager zu arbeiten:

• Den Zusammenhang erkennen zwischen Hamster-
rad und persönlichem Speed

• Seine fünf Lebensräume als Manager und Mensch 
erkennen, beschreiben und leben

• Antworten zu kennen auf die zehn entscheidenden 
Lebensfragen (Champagner-Fragen)

«The Golden List»

Jeder Mensch verfügt über Naturtalente. Wichtig 

 dabei ist, diese Talente in den richtigen Kontext zu 

setzen, um den grösstmöglichen Erfolg und gleich-

zeitig die grösstmögliche Zufriedenheit zu erreichen.

In der Golden List sind Persönlichkeitseigenschaften 

aufgeführt, über die eine Person von Natur aus ver-

fügt. The Golden List deckt nicht nur unbekannte 

 Talente auf, sondern bestätigt auch Talente, die in  

der Regel von Menschen als «normale Begabung» 

 taxiert werden. Bei der Vermarktung der eigenen 

 Naturtalente ist es darum entscheidend, a) über die 

Talente Bescheid zu wissen und b) diese mit der 

 richtigen Strategie zu vermarkten.

«The Golden List»: 

Jeder Mensch verfügt 
über Naturtalente.

Anzeige

International 
School St.Gallen

Passion for lea rning and success

Englischsprachige Ganztagesschule für Kinder von 3 bis 11 Jahren

Recherchebasiertes Lernen dank des internationalen IB-Lehrplans
und individueller Förderung

Lernen und Forschen in einem sicheren, liebevollen und familiären
Umfeld

Kontaktieren Sie uns bitte für weitere Informationen:
Tel: +41 71 220 84 11  |  info@issg.ch

www.issg.ch

Einstieg
jederzeit
möglich!
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Die Zufriedenheit und die Produktivität von Ange-
stellten sind höher, wenn sie mit flexiblen Zeiten 
von zu Hause arbeiten können. Darüber hinaus 
steigert dieses Modell die Qualität der Arbeit und 
entlastet die Züge während der Hauptverkehrszei-
ten, wie die Studie «WorkAnywhere» von Swiss-
com und den SBB belegt.
Im Rahmen dieser Untersuchung versuchten rund 
260 Mitarbeitende der beiden ehemaligen Staats-
betriebe, Fahrten während der Stosszeiten zu ver-
meiden, indem sie zu Hause blieben oder zu einer 
anderen Uhrzeit aufbrachen. Mitunter haben sie 
auch unterwegs gearbeitet.
Die Ergebnisse dieser Studie, die von der Fach-
hochschule Nordwestschweiz (FHNW) ausgewer-
tet wurde, zeigen, dass der Versuch erfolgreich 
war: Für Unternehmen ist es möglich, ihren Mitar-
beitenden bei gleichbleibender Arbeitszeit flexible 
Mobilitätsmodelle anzubieten. 66 % der Fahrtzeit 
konnten in die Nebenverkehrszeiten verlegt wer-
den. Der Prozentsatz der zu Hause geleisteten Ar-
beitsstunden erhöhte sich von 14 auf 21 %. 
Die Auswirkungen auf die Work-Life-Balance sind 
unverkennbar: Alle Zufriedenheitsfaktoren ha-
ben sich während dieses Feldversuchs verbessert. 
Knapp 53% der Teilnehmenden erklärten, durch 
ihre berufliche Tätigkeit stärker motiviert zu sein. 
Zugleich stieg die Produktivität der Angestellten, 
was auch von den Vorgesetzten bestätigt wurde.
Ferner konnte die Nutzung der Züge während der 
Rush-Hour deutlich reduziert werden. Gemäss 
den Schätzungen der FHNW würde der Schienen-
verkehr zu den Stosszeiten bereits um 7% entlas-
tet, wenn alle Bahn-Pendler, die flexibel arbeiten 
könnten, nur 20 % ihrer Fahrten verlegten.
Für dieses mobile und flexible Arbeitsmodell müs-
sen jedoch einige Voraussetzungen erfüllt sein: 
viel Vertrauen in die Mitarbeitenden, Eigenver-
antwortung und eine entsprechende technische 

Ausstattung.

KMU Portal

Flexible  
Arbeitsmodelle 

• Ein mehrstufiges Interviewframework für Manager 
kennen und beherrschen

• Ein mehrstufiges Exit-Statement aufbereiten und 
beherrschen

• Professionelle Networkingsystematik anwenden
• Evaluationssystematik der Zielarbeitsmärkte an-

wenden
• Die Transition vom Stelleninserat zum Lebenslauf 

mit dem Quality Mirror zu kennen und professio-
nell anzuwenden

• Die Wichtigkeit von Fokus und Relevanz in allen 
Vorgehensstrategien kennen und anwenden

• Die Aspekte der Überqualifikation kennen und vor-
gängig richtig agieren

• Die Marktkenntnisse für Manager über 50, über 55 
und über 60 kennen und proaktiv agieren

• Das Erkennen der eigenen Lebenslauf-Landkarte. 
Ein einziger gleichlautender Lebenslauf ist kein 
probates Mittel, um die Konkurrenz im Manager-
Arbeitsmarkt zu übertrumpfen.

• Kenntnisse und vor allem Kommunikation seiner 
natürlich ausgeprägten Talente (vgl. «The Golden 
List»)

• Spezielle Aspekte beim Interim-Management, bei 
VR-Mandaten und generell bei der Selbständigkeit 
kennen und proaktiv agieren

• Spezielle Aspekte bei Firmenkäufen kennen
• Spezielle Aspekte bei Selbständigkeit im Bereich 

der Personen- und Sachversicherungen sowie bei 
handelsrechtlichen und steuertechnischen Berei-
chen kennen

• Den Umgang mit nationalen und internationalen 
Executive-Search-Unternehmen lernen

97 % Landungsquote
Das Anwenden dieser speziellen Managertools soll-
te immer in einem persönlichen Gespräch erfolgen. 
Welcher Manager erzählt schon gerne in einer Men-
schengruppe von seinen Absichten, Sorgen und Nö-
ten bei der Stellensuche? Die Chancen, mit diesem 
Gesamtpaket an erprobten Systematiken viel rascher 
an sein Berufsziel zu kommen, ist längst erwiesen. 97 
von 100 Managerinnen und Managern finden so ihre 
neue berufliche Lösung.
Aus diesem Grund ist die Form hoher Abfindungs-
summen bei Kündigungen seitens des Arbeitgebers 
nie eine Lösung für den betroffenen Manager, denn: 
Geld erzeugt keine Lösungen, professionelle Bera-
tung schon.
*Paul Beerli ist Teilhaber und Verwaltungsrat der Grass 
& Partner AG mit Sitz in St.Gallen. 

Welcher Manager erzählt schon 
gerne in einer Menschengruppe  
von seinen Absichten, Sorgen  
und Nöten bei der Stellensuche?
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Eintritt in die Weiterbildung ohne Hürden
Auf der Homepage der bzb Weiterbildung in Buchs  
www.bzb-weiterbildung.ch kann man sich direkt für 
einen Sprachkurs, eine EDV Weiterbildung, einen Kurs 
in Persönlichkeitsbildung oder einen Lehrgang anmel-
den. Die Bestätigung wird umgehend zugestellt. Tele-
fonische Anmeldungen sind jederzeit auch möglich. 
Wer sich zuerst informieren möchte, macht ein Bera-
tungsgespräch ab. In einer zwangslosen Atmosphä-
re kann man sich über mögliche Wege in die Zukunft 
informieren. Linus Schumacher, der Leiter der bzb 
Weiterbildung bietet jederzeit, auch abends oder am 
Samstagvormittag, solche Gespräche an. Vielleicht 
ist ein Besuch beim BIZ, bei der Berufsberatung, dann 
auch noch von Vorteil. Sich möglichst breit zu infor-
mieren ist vor jeder Weiterbildung ganz wichtig.

Sich im Weiterbildungsdschungel zurecht finden
Die Weiterbildungslandschaft zeigt sich heute sehr 
unübersichtlich. Ebenso scheinen die Angebote an 
Bildungsmöglichkeiten beinahe unbegrenzt. Da 
wird ein Bachelor Titel versprochen, dort wird Wis-
sen ohne zu lernen als Lösung angeboten. Es lohnt 
sich etwas genauer hinzuschauen. Die Höhere Be-
rufsbildung mit den Berufs – und Höheren Fachprü-
fungen sowie den Höheren Fachschulen bieten beste 
Aufstiegs- und Karrierechancen an. Dies wird gerade 
auch berufsbegleitend immer einfacher. Es ist immer 
wichtiger, im Berufsleben zu bleiben, die Praxiser-
fahrung zusammen mit neu Gelerntem zu verbin-
den und dann anwenden zu können. Dieser Königs-
weg ist möglich ohne Gymnasium oder Berufsmatu-
ra. «Investition in Bildung bringt die grössten Zinsen» 
hat Benjamin Franklin gesagt. Diese Zinsen sind klar 
am höchsten mit der berufsbegeitenden höheren Bil-
dung. Mit einem Abschluss an der Höheren Fachschu-
le Wirtschaft (Betriebswirtschaft oder Wirtschafts-
informatik kann anschliessend an der HTW in Chur 
ein MAS in General Management absolviert werden. 
Das ist eben der Königsweg der Berufsbildung.

Man trifft sich in der bzb Weiterbildung in Buchs
«Hei was machst denn du hier? – Du auch da? – schon 
lange nicht gesehen». Vielleicht ist das auch ein wich-

tiger Grund um die bzb Weiterbildung in Buchs zu 
besuchen: Man trifft sich. Am Abend oder am Sams-
tagvormittag besuchen über 3000 lernfreudige Per-
sonen das bzb in Buchs. Da trifft man alte und neue 
Bekannte vor und im Unterricht, in der Mensa, beim 
Kiosk oder auch auf dem Parkplatz. Es werden neue 
Pläne geschmiedet, Ferien besprochen, Meetings ab-
gemacht und sogar neue Weiterbildungen geplant; 
einfach wie es im Leben eben so ist. Dazu bietet die 
bzb Weiterbildung einen guten Platz. Es kann auch 
vorkommen, dass neue Berufschancen und neue An-
stellungen durch eine Kollegin im Kurs oder durch 
den Kursleitenden zu Stande kommen. Man trifft 
sich halt nicht nur im Facebook, im Xing, sondern 
real in der bzb Weiterbildung, einfach so. 
 
Angebote für alle Unternehmen
Nebst den Kursen und Lehrgängen aus dem brei-
ten Programm bietet die bzb Weiterbildung massge-
schneiderte kürzere und längere Ausbildungen für 
Unternehmen an. Ausgewiesene Kursleiter aus der 
Praxis bieten Gewähr für aktuelles und praxiserprob-
tes Wissen an. Über 180 Kursleitende aus der Region 
stehen für solche Weiterbildungen ein. Sie selber ver-
fügen über eine gute Ausbildung auch in Methodik 
und über Berufspraxis und können darum für neue 
Ideen und Umsetzungen zur Verfügung stehen. Das 
Eduqua Zertifikat der bzb Weiterbildung garantiert, 
dass die Kursleitenden über die nötigen Vorausset-
zungen verfügen um Wissen und Können erwachse-
nengerecht weiter zu geben. 

www.bzbuchs.ch, www.bzb-weiterbildung.ch
weiterbilden@bzbuchs.ch

Lebenslanges lernen – Neugier und Leben, das heisst lernen. Leben heisst 
Lernen und Lernen gibt Leben. Lernen für die Zukunft, lernen für die Gegen-
wart, für Privates, für den Beruf oder für die Karriere. All dies ist möglich in 
der bzb Weiterbildung in Buchs. 

bzb Weiterbildung Buchs –  
die Tankstelle für Weiterbildung
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Vom Ein-Mann-Betrieb, durch Roberto Oprandi 
1988 gegründet, hat sich oprandi & partner bis heu-
te zu einer europaweit tätigen Firmengruppe entwi-
ckelt. Das Unternehmen setzt bei der Beratung seiner 
Kunden einerseits auf eine vertrauensvolle Verbin-
dung zu Auftraggeber und Kandidaten, andererseits 
auf das Branchenwissen der Partner. Und hiervon 
gibt es mittlerweile mehr als 80. Ein jeder davon ver-
fügt über langjährige Führungs- und Branchener-
fahrungen. Dies befähigt sie, die unternehmerischen 
Anforderungen an die Besetzung von Schlüsselposi-

tionen zu verstehen und mit dem Kunden stufenge-
recht zu kommunizieren. Und ganz wichtig für die 
Identifikation: Bei oprandi & partner sind alle Bera-
tenden gleichzeitig Partner der Gruppe. Dieses seit 
der Gründung gelebte Partnerkonzept garantiert 
grosses Engagement und hohe unternehmerische 
Kompetenz in Beratung und Betreuung.

Marktführerin
Mit Hauptsitz in Bern betreibt die Firmengruppe heu-
te in der Schweiz elf Niederlassungen, weitere ope-

Partnerkonzept garantiert  
hohe Kompetenz

Seit bereits 25 Jahren unterstützt die oprandi & partner ag Unternehmen bei 
der Besetzung von Führungs- und Fachpositionen, bei der Karriereberatung 
und in Nachfolgeregelungen. Ein Garant für den Erfolg der Firmengruppe ist 
das breit angelegte und kompetente Partnernetzwerk. Denn: «Zentral in  
diesem Business sind Beziehungen und die Persönlichkeit» ist Dario Buzziol, 
Managing Partner und Niederlassungsleiter St. Gallen, überzeugt.

Dario Buzziol, André  
Mägert, Martin Graf  
und Stephan Mueggler 
(von links). 

rieren in europäischen Ländern wie Deutschland, 
Österreich und Polen. Mit zwei Kooperationen wer-
den der arabische Raum sowie der ehemalige Ost-
block inkl. Russland und Zentralasien abgedeckt. 
Das rasante Wachstum des Unternehmens während 
der vergangenen Jahre führt Dario Buzziol auf das 
branchenorientierte Konzept des Firmengründers 
Roberto Oprandi zurück.

oprandi & partner ist schweizerische Marktführerin 
in den Bereichen IT/Telekommunikation und Indus-
trie/Technologie. Aber auch die Branchen Banken, 
Versicherungen, Treuhand, öffentliche Verwaltungen 
und Medizinaltechnik sind Spezialgebiete der opran-
di & partner. «Ziel ist es jeweils, den Kunden im Sinne 
einer strategisch orientierten Personalbeschaffung 
zu begleiten und damit einen nachhaltigen Mehrwert 
zu erbringen», erklärt Buzziol die Philosophie. Hier 
spiele das Beziehungsnetzwerk zu vielen Schlüssel-
personen in Wirtschaft, Verwaltung und Politik eine 
zentrale Rolle. Leistungsträger, die zwecks Neuorien-
tierung mit oprandi & partner in Verbindung treten, 
erwarten kompetente Laufbahnberatung, persönli-
che Betreuung und absolute Diskretion. 

Langjährige Erfahrung ist gefragt
Mit seinem Team fokussiert sich Dario Buzziol vom 
Sitz in St.Gallen aus auf die Kundenkontakte in der 
gesamten Ostschweiz. «Sozusagen von Zürich aus 
ostwärts», umschreibt es der Niederlassungsleiter. 
«Andererseits begleiten wir unsere persönlichen Be-
ziehungen auch über dieses Gebiet hinaus. Mit un-
seren Partnern in anderen geografischen Gebie-
ten können wir unseren Kunden auch überregional 
eine optimale Betreuung bieten.» Die Kundschaft er-
streckt sich hierbei über eine Vielzahl an Branchen. 

«Wir sehen, dass bei den von uns betreuten Kun-
den die Nachfrage nach professionell ausgeführter 
Dienstleistung, Beratung und Suche sowie Vermitt-
lung von Fachspezialisten und Führungskräften stets 
gross gefragt ist.» Genau in diesem Punkt könne man 
sich heute auch von der immer grösser werdenden 
Konkurrenz in diesem Segment abgrenzen. Wer – 
wie oprandi & partner – über langjährige Erfahrun-
gen am Markt, ein grosses Netzwerk an Persönlich-
keiten und hohe Dienstleistungskompetenz verfüge 
und zudem eine Beratung mit den Kunden auf Au-
genhöhe betreibe, der mache sich zur ersten Anlauf-
stelle in diesem Gebiet. 

Unterschiede in der Dienstleistungsqualität
Das hat sich über all die Jahre, in denen das Bera-
tungsunternehmen tätig ist, nicht verändert. Im 
Gegenteil: Auf den Aspekt wird im stets komplexer 
werdenden Umfeld immer mehr Wert gelegt. Dar-
io Buzziol: «Verglichen mit der Zeit vor der Jahrtau-
sendwende haben sich die Dynamik und das Vorge-
hen bei der Suche verändert. In den vergangenen 
fünf bis zehn Jahren hat zusätzlich die Technologi-
sierung den Zugang zu Kunden und Persönlichkeiten 
zwar vereinfacht, es sind aber auch Unterschiede bei 
der Dienstleistungsqualität feststellbar.» Es geht um 
Persönlichkeiten auf beiden Seiten, und gerade hier 
sei ein sorgfältiges Vorgehen bei der Auswahl von 
Mitarbeitenden und somit die Zusammensetzung 
von künftigen Teams von sehr grosser Bedeutung.

Die Existenz sichern
Immer mehr Firmen setzen auch bei der Nachfolge-
planung auf das Know-how von oprandi & partner. 
Nicht wenige Geschäftsinhaberinnen und Geschäfts-
inhaber stehen hier vor grossen Herausforderungen. 
«Unternehmer wissen, dass von der Nachfolgerege-
lung die langfristige Existenz und Entwicklung eines 
Unternehmens abhängt», so Buzziol. «Im Zentrum 
unserer Beratungstätigkeit steht immer der Mensch. 
Wir sind darauf ausgerichtet, die Persönlichkeiten 
von den ersten Grundüberlegungen bis zur erfolgrei-
chen Übergabe des Unternehmens zu begleiten und 
dabei in jeder Phase des Prozesses eine fachliche Be-
ratung sowie einen qualitativ hochstehenden Umset-
zungssupport zu bieten.»

oprandi & partner ag 

Kolumbanstrasse 2 | 9008 St. Gallen Schweiz

Tel: +41 71 242 99 88 

www.oprandi.ch 

Eine Unternehmensgruppe. 

Vier Kompetenzbereiche.

personnel recruitment:

Ihr Partner für die Selektion von Führungs- und  

Fachkräften. 

executive search: 

Ihr Partner für die Besetzung von Positionen im Top-

management und Aufsichts-/ Verwaltungsrat. 

next generation: 

Ihr Partner für die individuelle Nachfolgeregelung. 

ad interim management: 

Ihr Partner für kompetente Managementressourcen 

auf Zeit.

«Die Nachfrage nach professionell ausgeführter 
Dienstleistung, Beratung und Suche sowie  
Vermittlung von Fachspezialisten und Führungs-
kräften ist gross.»
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spiele das Beziehungsnetzwerk zu vielen Schlüssel-
personen in Wirtschaft, Verwaltung und Politik eine 
zentrale Rolle. Leistungsträger, die zwecks Neuorien-
tierung mit oprandi & partner in Verbindung treten, 
erwarten kompetente Laufbahnberatung, persönli-
che Betreuung und absolute Diskretion. 

Langjährige Erfahrung ist gefragt
Mit seinem Team fokussiert sich Dario Buzziol vom 
Sitz in St.Gallen aus auf die Kundenkontakte in der 
gesamten Ostschweiz. «Sozusagen von Zürich aus 
ostwärts», umschreibt es der Niederlassungsleiter. 
«Andererseits begleiten wir unsere persönlichen Be-
ziehungen auch über dieses Gebiet hinaus. Mit un-
seren Partnern in anderen geografischen Gebie-
ten können wir unseren Kunden auch überregional 
eine optimale Betreuung bieten.» Die Kundschaft er-
streckt sich hierbei über eine Vielzahl an Branchen. 

«Wir sehen, dass bei den von uns betreuten Kun-
den die Nachfrage nach professionell ausgeführter 
Dienstleistung, Beratung und Suche sowie Vermitt-
lung von Fachspezialisten und Führungskräften stets 
gross gefragt ist.» Genau in diesem Punkt könne man 
sich heute auch von der immer grösser werdenden 
Konkurrenz in diesem Segment abgrenzen. Wer – 
wie oprandi & partner – über langjährige Erfahrun-
gen am Markt, ein grosses Netzwerk an Persönlich-
keiten und hohe Dienstleistungskompetenz verfüge 
und zudem eine Beratung mit den Kunden auf Au-
genhöhe betreibe, der mache sich zur ersten Anlauf-
stelle in diesem Gebiet. 

Unterschiede in der Dienstleistungsqualität
Das hat sich über all die Jahre, in denen das Bera-
tungsunternehmen tätig ist, nicht verändert. Im 
Gegenteil: Auf den Aspekt wird im stets komplexer 
werdenden Umfeld immer mehr Wert gelegt. Dar-
io Buzziol: «Verglichen mit der Zeit vor der Jahrtau-
sendwende haben sich die Dynamik und das Vorge-
hen bei der Suche verändert. In den vergangenen 
fünf bis zehn Jahren hat zusätzlich die Technologi-
sierung den Zugang zu Kunden und Persönlichkeiten 
zwar vereinfacht, es sind aber auch Unterschiede bei 
der Dienstleistungsqualität feststellbar.» Es geht um 
Persönlichkeiten auf beiden Seiten, und gerade hier 
sei ein sorgfältiges Vorgehen bei der Auswahl von 
Mitarbeitenden und somit die Zusammensetzung 
von künftigen Teams von sehr grosser Bedeutung.

Die Existenz sichern
Immer mehr Firmen setzen auch bei der Nachfolge-
planung auf das Know-how von oprandi & partner. 
Nicht wenige Geschäftsinhaberinnen und Geschäfts-
inhaber stehen hier vor grossen Herausforderungen. 
«Unternehmer wissen, dass von der Nachfolgerege-
lung die langfristige Existenz und Entwicklung eines 
Unternehmens abhängt», so Buzziol. «Im Zentrum 
unserer Beratungstätigkeit steht immer der Mensch. 
Wir sind darauf ausgerichtet, die Persönlichkeiten 
von den ersten Grundüberlegungen bis zur erfolgrei-
chen Übergabe des Unternehmens zu begleiten und 
dabei in jeder Phase des Prozesses eine fachliche Be-
ratung sowie einen qualitativ hochstehenden Umset-
zungssupport zu bieten.»

oprandi & partner ag 

Kolumbanstrasse 2 | 9008 St. Gallen Schweiz

Tel: +41 71 242 99 88 

www.oprandi.ch 

Eine Unternehmensgruppe. 

Vier Kompetenzbereiche.

personnel recruitment:

Ihr Partner für die Selektion von Führungs- und  

Fachkräften. 

executive search: 

Ihr Partner für die Besetzung von Positionen im Top-

management und Aufsichts-/ Verwaltungsrat. 

next generation: 

Ihr Partner für die individuelle Nachfolgeregelung. 

ad interim management: 

Ihr Partner für kompetente Managementressourcen 

auf Zeit.

«Die Nachfrage nach professionell ausgeführter 
Dienstleistung, Beratung und Suche sowie  
Vermittlung von Fachspezialisten und Führungs-
kräften ist gross.»
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Im Herbst lanciert die Klubschule Migros Ostschweiz 
in Chur und Frauenfeld den neuen Lehrgang «Füh-
rung kompakt». Das Angebot umfasst 80 Lektionen 
und versteht sich als eine gezielte, praktische Fach-
ausbildung für Personen, die Führung lernen möch-
ten, ohne gleich ein Diplom zu erwerben. Denn ne-
ben dem neuen Angebot bildet die Klubschule Mi-
gros sein einigen Jahren Führungskräfte aus und 
bereitet sie in 392 Lektionen auf die eidg. Prüfung für 
den Fachausweis Führungsfachfrau/-mann vor.

Einstiegsangebot für Teamleitende 
«Führung kompakt» ist ein Einstiegsangebot für Per-
sonen, die zum Beispiel als Teamleitende in einem 
Handwerksbetrieb oder in einer sozialen Instituti-
on Führungsfunktionen übernehmen können. Nun 
müssen sie sich in Kürze viel Praxis- und Führungs-
wissen aneignen, um den Rollenwechsel vom Mitar-
beitenden zum  Chef oder Chefin optimal zu bewäl-
tigen. Was zeichnet überhaupt eine überzeugende 
Führungsperson aus? «Eine Führungsperson mag 
Menschen, soll selber Mensch sein und bleiben. Sie 
muss Fingerspitzengefühl im Umgang mit Mitar-

beitenden haben und es verstehen, den Spagat zwi-
schen Unternehmenszielsetzungen und dem fairen 
Umgang mit Mitarbeitenden zu vollbringen», sagt 
Alice Gehrig, Leiterin der Sparte Management & 
Wirtschaft bei der Klubschule Migros Ostschweiz. 
Führen sei niemandem einfach in die Wiege gelegt 
worden und man könne es auch nicht ein- für alle-
mal lernen, sondern müsse sich immer wieder neu 
mit diesem nie abgeschlossenen Lernprozess ausein-
ander setzen, fährt sie fort. 
Im Lehrgang «Führung kompakt» setzen sich die Teil-
nehmenden, unterstützt von gut ausgebildeten Do-
zierenden mit praktischer Führungserfahrung,  mit 
den Herausforderungen an eine Führungsperson 
im beruflichen Alltag auseinander. Es ist erwünscht, 
dass sie eigene Beispiele und Fragen aus ihrem Be-
rufsalltag einbringen, die im Unterricht analysiert 
und diskutiert werden. Denn das Ziel des Lehrgangs 
ist, dass die Teilnehmenden den Begriff Führung in 
allen Dimensionen verstehen und wissen, wie man 
auf Menschen einwirken kann, soll und darf. Sie sol-
len in der Lage sein, ein Team erfolgreich zu führen 
um gemeinsam unternehmerische Ziele zu erreichen. 

Lehrgang Prozessmanagement mit DIPLOMA 
Zum ersten Mal bietet die Klubschule Migros Ost-
schweiz in Winterthur den modular aufgebauten 
Lehrgang «Prozessmanagement mit DIPLOMA» an. 
In 120 Lektionen, verteilt auf acht Monate, beschäf-
tigen sich die Teilnehmenden mit Unternehmenspro-
zessen und was es braucht, diese zielgerichtet und 
strategisch aufzubauen und umzusetzen. Angespro-
chen mit dem neuen Lehrgang sind erfahrene Be-
rufsleute, zu deren Aufgaben Prozessmanagement 
gehört. Lehrgangsstart an der Klubschule Migros in 
Winterthur ist am 25. Oktober 2013. Der Unterricht 
findet jeweils freitags von 9–16 Uhr statt. Wer sich 
dafür interessiert, erhält Informationen aus erster 
Hand, entweder an einer Informationsveranstaltung 
oder bei einer persönlichen Beratung.
Alle Infos zu beiden Angeboten im Internet unter 
www.klubschule.ch

Kompetent führen und Prozesse  
effizient managen

Die Klubschule Migros Ostschweiz spricht mit ihrem Lehrgangsangebot im 
 Bereich Management & Wirtschaft Personen an, die sich durch den Erwerb 
neuer Kompetenzen qualifizieren wollen für spezifische Aufgaben. Mit den 
beiden neuen Lehrgängen «Führung kompakt» und «Prozessmanagement mit 
DIPLOMA» sind im Schuljahr 2013/14 zwei neue Angebote dazu gekommen. 
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Die Sieber-Gruppe ist in den vergangenen Jahren 
stark gewachsen. Eine der zentralen Schwierigkei-
ten ist die organisatorische Bewältigung sowie die 
Beibehaltung der kulturellen Einheit im Unterneh-
men. In diesem Prozess stellte Sieber fest, dass die 

fachlichen Kompetenzen bedeutend einfacher zu 
bewältigen sind als die steigenden Anforderungen 
an die Führungskompetenzen. Insbesondere Mit-
arbeitende im mittleren Kader sind stark gefordert. 
«Eine gute, konstruktive Zusammenarbeit innerhalb 
der Abteilungen und auch zwischen unseren Stand-
orten wird immer wichtiger und intensiver», so Sie-
ber. Und gerade das mittlere Kader ist für den Erfolg 

des Unternehmens von grösster Bedeutung, da es als 
Vorbild für seine Mitarbeitenden fungiert. Aus die-
sem Grund investierte Sieber ganz bewusst in das 
mittlere Kader. Die Führungsausbildung hatte zum 
Ziel, die zwischenmenschlichen, aber auch persönli-
chen Führungsaspekte durch eine gezielte Schulung 
zu unterstützen und ein einheitliches Führungsver-
ständnis in der Sieber-Gruppe zu festigen. 

Führen mit Kopf und Herz
Die 16 Führungskräfte fanden sich zum ersten Kurs-
tag in der Sieber Academy in Widnau ein – teils mit ge-
mischten Gefühlen, teils mit Zweifeln, was es da denn 
noch Neues zu lernen gäbe. Das erste Modul (zwei 
Tage) war dem Thema «Selbstkenntnis und Selbst-
management» gewidmet. Denn nur wer sich selber 
kennt, kann bekanntlich andere führen. Christian Sie-
ber verlieh dem ersten Kurstag mit seinem Inputrefe-
rat über die Sieber-Kultur und seiner Präsenz das nöti-
ge Gewicht. Im Abstand von je zwei Monaten wurden 
dann jeweils die übrigen Module (je zwei Kurstage) 
absolviert. Der Fokus lag dabei auf den Themen Füh-
rungsstil, Teamführung (Modul 2), Kommunikation 
und Konfliktmanagement (Modul 3) und Verhand-
lungstechnik, Kundenorientierung (Modul 4). Viel 
Wert wurde dabei auf den engen Bezug zum Sieber-
Führungsalltag gelegt mit Praxisbeispielen aus dem 
Unternehmen und dem aktiven Üben in der Gruppe. 
Nach jedem Modul fand ein intensiver Austausch der 
Trainer mit dem CEO und der Personalleiterin statt, 
um mögliche Verbesserungspotenziale für ein nächs-
tes Modul unmittelbar einfliessen lassen zu können. 

Integrierte Projektarbeit 
Im zweiten Modul wurden die Sieber-Projekte ge-
startet. Viererteams bearbeiteten Fragestellungen, 

Veränderung anstossen in der  
Sieber-Gruppe – Ein Praxisbericht

Das Wissen der Führungskräfte à jour zu halten und gleichzeitig einen  
Geist für Veränderung zu pflanzen, dies war und ist die ehrgeizige  
Zielsetzung von Christian Sieber, CEO der national und international tätigen 
Sieber-Gruppe mit Sitz in Berneck. Er griff dabei zu einer dezidierten  
Massnahme: Mit der Unterstützung der Spezialisten von IntuCulture wurde 
eine massgeschneiderte Führungsausbildung konzipiert, die bis heute  
Auswirkungen auf das ganze Unternehmen hat.

Text: Sarah Peter Vogt  Bild: zVg. 

Gerade das mittlere Kader ist für den Erfolg  
des Unternehmens von grösster Bedeutung.

Von links: Guy Pernet 
und Sarah Peter Vogt  
von IntuCulture  
und Christian Sieber, 
CEO Sieber-Gruppe.



Kompetenz in Führung und Personalwesen

 Sachbearbeiter/in Personalwesen edupool.ch / KV Schweiz
 Start: 22. Oktober 2013

 HR-Fachleute mit eidg. Fachausweis
 Start: April 2014

 Führungsfachleute mit eidg. Fachausweis
 Start: 22. Oktober 2013

 Eidg. anerkanntes Nachdiplomstudium: 
 Dipl. Personalleiter/in NDS HF
 Start: 25. Oktober 2013

 Nachdiplomstudium in Leadership und 
 Change Management (im Anerkennungsverfahren)
 Infoanlass: Mi, 6. November 2013, 18.30 Uhr

Akademie
St.Ga en -
mehr Wi
 en
garantiert.

www.akademie.ch

Kanton St.Gallen
Kaufmännisches Berufs- und Weiterbildungszentrum

Akademie St.Gallen

www.akademie.ch | info@akademie.ch | 058 229 68 00 

controllerin

grafikerin

projektleiter

ingenieur Der führende Ostschweizer  
Online-Stellenmarkt erleichtert 
Ihnen die Personalsuche. Reduzieren 
Sie Ihren Aufwand und profitieren 
Sie von unseren situationsbezogenen 
Lösungen.

LEADER. Das Ostschweizer Unternehmermagazin. 

www.leaderonline.ch Heini Egger, 
Geschäftsleiter Emil Egger AG

 Leader lesen
Wussten Sie schon, dass es nun auch eine Ostschweizer Ausgabe des 
Standardwerks «Who’s who» gibt? Und zwar die Liste unserer Abonnenten. 
Die führenden Persönlichkeiten unserer Region fi nden Sie hier – im Maga-
zin oder unter der Leserschaft. Denn wir setzen auf Qualität statt Quanti-
tät, auf Klasse statt Masse. – Elitär, fi nden Sie? Da haben Sie völlig Recht.
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Ungenutztes  
Potenzial
Christian Sieber, Sie 
waren eng involviert in 
den Kaderlehrgang.  
Sei es mit Ihrer Präsenz 
und Ihrem Input an 
 diversen Schulungsta-
gen, aber auch als 
 Jury-Mitglied bei den 
Sieber-Projekten. Was 
haben Sie für sich 
 persönlich gelernt und 
mitgenommen aus 
 diesem Kaderlehrgang?
Aus dem Kaderlehrgang 
habe ich speziell die 
 Erkenntnis gewonnen, 
dass unendlich viel 
 ungenutztes Potenzial in jedem Mitarbeiter 
schlummert. Sehr erfreut war ich auch darüber, 
in welch hohem Masse sich die anfängliche 
 Unsicherheit und Zurückhaltung mancher Kurs-
teilnehmenden in Begeisterung und Engagement 
wandelte.

Ihre Führungskräfte standen in dieser intensi-
ven Schulungs- und Projektarbeitszeit neben 
ihrem normalen Führungsjob unter hohem 
Druck. Wie haben Sie es geschafft, Ihre Füh-
rungskräfte für diese aussergewöhnliche 
 Leistungen zu motivieren?
Ich bin der Meinung, dass vor allem die intrinsi-
sche Motivation jedes einzelnen Mitarbeitenden 
zu dem grossen Erfolg des Kaderlehrgangs ge-
führt hat und nur in kleinem Masse die Motivati-
on von aussen. Aber selbstverständlich haben  
wir zu Beginn des Kaderlehrgangs auch deutlich 
gemacht, dass wir einerseits nur solche Füh-
rungskräfte schulen, die wir auch weiterhin in 
anspruchsvollen Jobs in unserem Unternehmen 
sehen, und andererseits, dass wir für den Lehr-
gang volles Engagement erwarten.

In den Projektteams wurden Fragestellungen 
bearbeitet, die für die Sieber-Gruppe von 
 hoher Relevanz sind. Wie geht es weiter mit 
diesen Projekten? 
Wir haben nur solche Projektthemen zur Bear-
beitung ausgewählt, von denen wir überzeugt 
sind, dass sie nutzbringend im Unternehmen 
 umgesetzt werden können. Das Siegerprojekt 
wurde bereits in der ganzen Sieber-Gruppe 
 eingeführt und die beteiligten Personen entspre-
chend geschult. Die anderen Projekte sind 
 ebenfalls auf gutem Weg.

Christian Sieber,  
CEO der Sieber-Gruppe

71Kurzinterview
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die dem Unternehmen Antworten zu aktuellen He-
rausforderungen lieferten. Ziel war, bis Ende Kader-
lehrgang ein unternehmensrelevantes Ergebnis vor-
zeigen zu können und die erlernten Tools und Tech-
niken 1:1 im Projekt anzuwenden. Die Teams waren 
stark gefordert, da sie neben ihrem anspruchsvollen 
Führungsalltag und neben dem Kaderlehrgang im-
mer wieder Zeitfenster finden mussten, um im Team 
an ihren Projekten zu arbeiten. Zusätzliche Heraus-
forderungen stellten die Sprache und die geographi-
sche Distanz dar – die Sieber-Führungskräfte kom-
men aus allen vier Landesteilen.

Jedem Team wurde ein Projektpate (Geschäftslei-
tungsmitglied) zugeteilt, der als Sparringpartner 
zur Verfügung stand. Dank Zwischenpräsentationen 
und Jury-Feedback nach dem zweiten Modul wuss-
ten die einzelnen Teams, woran sie in den verblei-
benden zwölf Wochen gezielt arbeiten mussten. 
Die Schlusspräsentationen verliefen dann auch un-
ter grosser Anspannung und Konzentration. Die von 
der Jury angewendeten Beurteilungskriterien wur-
den beim Projekt-Kick-Off bereits kommuniziert. Es 
ging dabei um den zentralen Lösungsansatz, um Po-
tenziale (Geschäftserfolg, Kosten, Prozessoptimie-
rung), Realisierbarkeit/Umsetzung und die Präsen-
tation/Kommunikation der Projekte. Das erkorene 
Siegerteam nahm dann auch die Gratulationen und 
die Siegerprämie mit grosser Begeisterung entgegen.

Sieber-Gruppe

Die Sieber­Gruppe ist ein schweizweit und interna­
tional tätiger Logistikdienstleister mit einem brei­
ten Leistungsangebot von Luft­ und Seefracht so­
wie Europatransporten, nationalen Transporten, 
Verzollungsleistungen und einem kompetenten 
Lager­ und Logistikservice. 550 Mitarbeitende an 
Standorten in der Schweiz, Österreich und den USA 
engagieren sich täglich für anspruchsvolle Kunden. 
www.sieber.ch

IntuCulture

IntuCulture ist ein Beratungsunternehmen für 
 Führungskräfteentwicklung, Kommunikation und 
Change Management. Dank der langjährigen 
 Führungs­ und Beratungserfahrung von Sarah Peter 
Vogt und Guy Pernet werden neben Beratungs­
projekten interne und externe praxisrelevante 
 Kaderlehrgänge im Bereich Führung und Change 
Management angeboten.
www.intuculture.ch

Viel Wert wurde auf den engen Bezug 
zum Sieber-Führungsalltag gelegt.
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Ein Mann, der Ordnung schätzt. 
Peter Rohner, Managing Partner 
der BEG & Partners AG. 
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Peter Rohner ist ein Mann, der Strukturen, Ordnun-
gen und Methoden liebt. Sinnbildlich dafür ziert ein 
Bild der Proportionsskizze von Leonardo da Vin-
ci sein Besprechungszimmer. Aufgehängt habe es 
einer seiner Geschäftspartner und es gefalle ihm 
als Leitmotiv ganz gut, meint Rohner. Im Gespräch 
stellt man rasch fest, dass dieses Sujet genau das aus-
drückt, was den Unternehmer antreibt: die Klarheit 
von Zielen und Absichten. Das Ordnen der Massnah-
men dorthin. Die Analyse von bestehenden Struktu-
ren. Der Drang nach ständiger und systematischer 
Verbesserung. Genau das liegt ihm. Und genau die-
se Themen führten 2005 zur Neugliederung der un-
ternehmerischen Aktivitäten und zur Gründung der 
Business Engineering Group AG mit Sitz in Schaff-

hausen, gemeinsam mit seinen Geschäftspartnern 
Mark Schmid und Daniel Soltermann. Die drei ver-
bindet vieles, als Unternehmer naturgemäss der 
Drang nach Selbstbestimmung und Unabhängigkeit 
sowie der Wille, mit ihren Aktivitäten stets direkte 
Wirkung zu erzielen. 

Erfolgsmodelle aufbauen
Und ganz dem Drang nach Wirkung und Struktur ent-
sprechend, gliedert sich auch das Angebot der Busi-
ness Engineering Group AG (BEG) in die drei Unter-
nehmen «BEG & Partners AG», «BEG Solutions AG» 
und «BEG Management AG». Während sich «BEG 
& Partners AG» auf die klassische Unternehmens-
beratung – beispielsweise strategische und operati-
ve Fragestellungen bei der Erschliessung von neuen 
Geschäftsfeldern für Unternehmen aus Industrie, 
Dienstleistung, Handel und dem Gesundheitswesen 
sowie für öffentliche Dienstleister – fokussiert, wid-

met sich die «BEG Solutions AG» der Führung von 
grossen und komplexen IT-Infrastrukturvorhaben 
und Softwareprojekten. Die dritte Unternehmung 
im Bunde, «BEG Management AG», konzentriert sich 
schliesslich auf Interimsmanagement.
«Wir suchen mit allen drei Unternehmen immer 
nach Möglichkeiten, zusammen mit dem Kunden 
bestehende Modelle zu optimieren oder zusammen 
neue erfolgreiche Geschäftsmodelle aufzubauen, 
auch unter eigener Beteiligung an Chancen und Ri-
siken», erklärt Peter Rohner. Denn noch nie sei Un-
ternehmensführung für international tätige Unter-
nehmen so anspruchsvoll gewesen wie in der Gegen-
wart. Branchenkonsolidierung, neue Märkte, aber 
auch aufstrebende Mitbewerber, immer komplexere 
regulatorische Anforderungen, sich rasch ändernde 
Kundenbedürfnisse und der unablässige technologi-
sche Wandel würden die Unternehmen immer wie-
der vor neue Herausforderungen stellen. Hier seien 
Berater gefragt, die selber als Unternehmer für Un-
ternehmer agieren.

«Intuition als Basis» 
Die Business Engineering Group (BEG) stützt sich 
bei ihrer Tätigkeit auf die «Business Engineering»-
Methode ab, die seit über zwei Jahrzehnten an der 
Universität St.Gallen (HSG) entwickelt wird. Ein 
Vorgehen, das eine systematische, methodische Ge-
staltung von Geschäften im Zentrum hat. Also Erfolg 
ausschliesslich über Methode? «Ganz so einfach ist 
es natürlich nicht», gibt Rohner zu bedenken. Intui-
tion, Führungskraft und der unternehmerische Spi-
rit seien die Basis einer jeder florierenden Firma. Je-
doch könne mit einem methodischen Ansatz ein Ziel 
schneller erkannt und schliesslich auch erreicht wer-
den. «Wir sprechen hier nicht von einem theoreti-
schen Planspiel, vom Aufbau eines Unternehmens 
auf der grünen Wiese», so der Thurgauer. «Die meis-
ten unserer Kunden haben eine längere Geschichte 
hinter sich, bewegen sich in harten Rahmenbedin-
gungen und Märkten.»

Erfolgsstrukturen
Als Managing Partner der BEG & Partners AG  und als  Assistenzprofessor  
an der Universität St.Gallen beschäftigt sich Peter Rohner sowohl in  
der Praxis als auch in der Theorie mit der systematischen, methodischen  
Gestaltung von Geschäften. Ihn treibt die Frage an, wie sich erfolg- 
reiche Komponenten auf andere Systeme übertragen  lassen. Eine Auseinan-
dersetzung mit Strukturen. 

Text: Marcel Baumgartner  Bilder: Bodo Rüedi

«Als Forscher und als Unternehmer interessiert  
mich besonders: Wie lassen sich erfolgreiche  
Komponenten auf andere Systeme übertragen?»
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Aber genau hier seien Fragestellungen wie «Wo 
kann man die Wertschöpfung entscheidend verän-
dern?», «Wo können aus fixen Kosten variable Kos-
ten gemacht werden?» oder «Welches sind die neural-
gischen Punkte für die zukünftige Entwicklung?» 
angebracht. Eine Auseinandersetzung damit, eine 
Auslegeordnung, könne Bewegung herbeiführen, die 
ein Unternehmen auf einen neuen Erfolgspfad füh-
ren. «Das ist kein Sprung, der von heute auf morgen 
in Angriff genommen werden kann. Es ist ein länge-
rer Prozess, auf den alle Beteiligten in einer Firma mit 
auf den Weg genommen werden müssen», so Rohner. 

Die Fragen eines Forschers
Peter Rohner kennt bezüglich der erwähnten Ab-
läufe nicht nur den praktischen Teil aus Erfahrung. 
Auch die Theorie gestaltet er aktiv mit. Als Assis-
tenzprofessor für Betriebswirtschaftslehre mit Spe-
zialgebiet Informationsmanagement erforscht und 
lehrt er diese Themen seit bald zehn Jahren an der 
Universität St.Gallen (HSG). Rund die Hälfte sei-
ner Zeit widmet er dieser «anderen Welt». Hier geht 
er unter anderem den Fragen nach, wieso es eini-
ge Unternehmer schaffen, Branchenentwicklun-
gen zu erkennen und die entsprechende Strategie 
in die Firma zu implementieren, während andere 
meist einen Schritt zurückliegen. «Als Forscher in-

teressiert mich das in besonderem Masse. Wie las-
sen sich erfolgreiche Komponenten auf andere Sys-
teme übertragen?»

Zusammenarbeit von Staat und Wirtschaft
Unternehmer und Professor. Damit ist das berufli-
che Bild von Peter Rohner aber noch nicht vollstän-
dig gezeichnet. Daneben ist der Ostschweizer auch 
als Vorstandsmitglied der IHK Thurgau aktiv sowie 
als Leiter der Fachgruppe «Public-Private-Partner-
ship (PPP) im Gesundheitswesen» des Vereins PPP 

Anzeige
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Viel Spass für Ihre Mitarbeiter. 
Weniger Kosten für Sie.

SCHWEIZER LUNCH-CHECK
DIE LECKERSTE WÄHRUNG DER SCHWEIZ.

www.uni.li
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«Eine gute Entwicklung, die auf der 
Erfahrung beruht, dass der Einbezug 
von Privaten die Wirtschaftlichkeit 
erheblich verbessert.»

Schweiz. Dieser hat die partnerschaftliche Zusam-
menarbeit zwischen der öffentlichen Hand und Pri-
vaten als Zielsetzung. Im Wesentlichen will er PPP 
als mögliches Realisierungsmodell für die Erfüllung 
öffentlicher Aufgaben in der Schweiz verankern und 
die Standardisierung fördern. PPP soll als Quali-
tätsstandard für die Zusammenarbeit von Staat und 
Wirtschaft positioniert werden.
Anliegen, die bestens zur Philosophie der Business En-
gineering Group (BEG) passen und damit von Peter 
Rohner mit Herzblut vertreten werden. Denn hier geht 
es im Grunde um nichts anderes als Wirtschaftlichkeit 
durch klare Ordnung. Ein Aspekt, der sich am besten 
anhand der aktuellen Spitalfinanzierungsdebatte ver-
deutlichen lässt. «Gerade für die kommenden Grossin-
vestitionen macht der Einbezug von privaten Investo-

ren für eine bessere Tragfähigkeit der Spitäler Sinn», 
so Rohner. Die betriebswirtschaftliche Sichtweise 
komme so besser zur Geltung und wirke sich positiv 
auf die Wirtschaftlichkeit aus – und zwar ganz ohne 
Abstriche bezüglich Behandlungsqualität usw.

Die Zukunft beeinflussen?
«Die öffentliche Seite lässt den Eindruck entstehen, 
sie könne mit den heutigen Planungen die Zukunft 
bestimmen. Das wäre ein Fehlschluss. Alle wahr-
scheinlichen, vor allem aber auch die gefährlichsten 
Zukunftsszenarien müssen in die Planung von heute 
einfliessen. Jeder erfolgreiche Unternehmer macht 
diese Gedankenspiele ganz automatisch», sagt Roh-
ner. Ein gutes Beispiel sei in dieser Hinsicht – auf 
den ersten Blick erstaunlicherweise – das deutsche 
Bundesland Nordrhein-Westfalen. Dort müsse in-
zwischen jedes Investitionsprojekt im Gesundheits-
wesen, das eine Grössenordnung von acht Millio-
nen Euro übersteige, einen PPP-Eignungstest durch-
laufen. Mit anderen Worten: Es muss nachgewiesen 
werden, dass das Projekt nicht mit privaten Investo-
ren realisiert werden kann. Rohner: «Eine gute Ent-
wicklung, die auf der Erfahrung beruht, dass der Ein-
bezug von Privaten die Wirtschaftlichkeit erheblich 
verbessert, ohne dass die öffentliche Leistung redu-
ziert werden muss.» 
In der Schweiz ist man noch nicht so weit, auch wenn 
PPP in den vergangenen Jahren vermehrt Beachtung 
findet. Hier prallen die Unternehmerwelt und die öf-
fentliche Welt nach wie vor aufeinander. Ansichten, 
die sich nicht immer decken. Die Auflösung dieses 
Knotens will Peter Rohner unterstützen. Mit der Fest-
legung klarer Ziele, Methode, Struktur und sehr viel 
Geduld. 

Der Thurgauer Coach 

Paul Stahlberg zeigt in 

seinem Buch «Die Kunst 

des Miteinanders ist un-

ser grösstes Vermögen» 

am Beispiel des Ruder-

sports auf, zu welchen 

Leistungen ein Individu-

um im Team fähig ist. 

Das Buch bietet prakti-

sche Werkzeuge und 

 Methoden für die Kunst 

des  Miteinanders am  Arbeitsplatz aber auch in 

der Gesellschaft. Einmaligkeit und direkt nutzba-

re Wirkung erzielt das Buch durch eindrücklich 

beschrieben Metapher Rudern, die das komplexe 

Miteinander immer wieder greifbar macht.          

Der Rudersport ist einer der wenigen Sportarten, 

wo der direkte Vergleich Einzelsport im Einer und 

Miteinander im Grossboot möglich ist. Der Einer 

bietet viel Freiheit und Raum für Individualismus, 

anderseits ist das Training hart und einsam. Es 

gibt keine Möglichkeit zum direkten Austausch 

und niemals wird ein Mensch im Einer so schnell 

sein können wie im Grossboot. 

Um das Miteinander, das hohe Tempo und die 

 gemeinsamen Glücksmomente im Mannschafts-

boot erfahren zu können, braucht es genau wie im 

normalen Leben einiges an Toleranz, Organisati-

on, Geduld, sich einlassen auf das Ganze, Mitein-

ander reden so wie den Austausch von Lob und 

Kritik.  Das Boot macht Spass und bringt dennoch 

jede dieser Tugenden und Handlungen unmittel-

bar und unmissverständlich als klare Lernsituati-

on an die Wasseroberfläche. Im Gegensatz  

dazu ist das Miteinander an Land komplexer, viel-

schichtiger und die Konsequenz des eigenen 

 Handelns selten so deutlich wahrnehmbar wie im 

Ruderboot.

Paul Stahlberg ist Gründer und Geschäftsführer 

der Firma Wirkshop, die Beratung, Coachings und 

Personalentwicklung  für Firmen, Einzelpersonen 

und Teams anbietet. Paul Stahlberg verfügt über 

eine handwerkliche Ausbildung, Studium FH 

 Lebensmitteltechnologie, leitende Stellungen in 

der Industrie, weltweite Beratungs- und Dozen-

tentätigkeit und Ausbildung zum Gesundheits-

trainer sowie Coach und Berater Integrierte Lö-

sungsorientierte Psychologie. 1998 gründete Paul 

Stahlberg sein eigenes Unternehmen. Der Firmen-

name Wirkshop trägt den eigenen Anspruch  

bei Kunden Wirkung und nachhaltigen Nutzen zu 

erzeugen.   www.wirkshop.ch 

Das grösste Vermögen
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Neue Marke im Schweizer Markt
Im vorliegenden Projekt agierte die Litex AG als Fach-
planer. Die Werbeagentur war für die Entwicklung 
der neuen Marke federführend und beauftragte die 
Litex AG für die Umsetzung der technischen Mach-
barkeit. Der Auftrag umfasste dabei die Entwicklung 
eines Prototyps und die lückenlose Dokumentation 
für eine spätere Submission der Serienproduktion 
inkl. Arbeitspläne und Stücklisten.

In diesem Artikel soll aufgezeigt werden wie mit 
Hilfe von Projektmanagement Marken erlebbar ge-
macht werden.
Im ersten Schritt wird ein Lastenheft, gemeinsam 
mit der Werbeagentur und dem Endkunden, erstellt 
(Anforderungen des Auftraggebers). Hier ist es von 
grösster Wichtigkeit, dass der Endkunde, allfällige 
sonstige Entscheidungsträger und der Auftragneh-
mer an einem Tisch die Erwartungen und Ziele defi-
nieren. In vielen Projekten erfolgt diese Kommunika-
tion gefiltert, da z.B. der Endkunde lediglich über die 
Werbeagentur kontaktiert wird. Das verursacht im-

mer Entwicklungsschleifen und kann im schlimms-
ten Fall zu Informationsverlust führen. Im Anschluss 
wird daraus ein Pflichtenheft generiert, um die An-
forderungen des Kunden in Pflichten des Auftrag-
nehmers (Litex AG) zu übersetzen.
Das Pflichtenheft kann grob auch als Projektauftrag 
bezeichnet werden und beinhaltet die Ziele für das 
Projektteam. Der Projektleiter und sein Team ent-
wickeln eine Projektumweltanalyse und ein ent-
sprechendes Projektorganigramm. Meist handelt es 
sich in der Praxis um eine Matrix-Projektorganisa-
tion. Damit haben die Projektteammitglieder nicht 
nur Projektarbeit, sondern auch Tagesgeschäft zu 
erledigen. Das birgt nicht zu unterschätzende Risi-
ken für die Stammorganisation und auch das Pro-
jekt. Des Weiteren erstellt das Projektteam einen 
Projektstrukturplan, der auf die Erreichung der Zie-
le ausgerichtet ist. Der Projektstrukturplan ist DAS 
zentrale Kommunikationsinstrument im Projekt 
und gliedert das Projekt in zu erfüllende Arbeitspa-
kete. Dies wird vom Projektleiter und seinem Team 
durchgeführt. Er ist die Basis für die Ablauf-, Ter-
min-, Kosten- und Ressourcenplanung. Projektma-
nagement ist Teamarbeit und somit der kritische 
Erfolgsfaktor. Ein Arbeitspaket definiert den In-
halt, den Nicht-Inhalt, die Arbeitsergebnisse und 
die Leistungsfortschrittsbemessung. Jedes Arbeits-
paket wird einem Teammitglied zugewiesen und 

Unternehmenswert steigern durch 
Projektmanagement – Marken erleben

Der Wert eines Unternehmens wird unter anderem beeinflusst vom Wert  
der Marke bzw. der Identität des Unternehmens. Wenn man die jüngsten 
Zahlen betrachtet (Jahr 2013) und über Markenwerte von Apple (185,07 Mrd. 
USD), Google (113,67 Mrd. USD) oder IBM (112,54 Mrd. USD) liest, dann 
 unterstreicht das die Wichtigkeit der Marke und damit die Identität des Un-
ternehmens. In der Schweiz liegen Nescafé auf Platz 1 (10,66 Mrd. CHF), 
 Roche auf Platz 2 (7,67 Mrd. CHF) und Novartis (6,97 Mrd. CHF) auf Platz 3. 
Dieses Bild zeigt, dass die verhältnismässig kleine Schweiz ein sehr marken-
bewusstes Land ist und sich im internationalen Vergleich nicht verstecken 
muss. Im engeren Sinne kann also die Marke als Name und/oder Symbol des 
Unternehmens verstanden werden und die visuelle Kommunikation dieses 
Namens/Symbols ist von entscheidendem Einfluss für den Markenwert.  
Aus den oben genannten Ausführungen ergibt sich nun die Wichtigkeit der 
Auswahl eines professionellen Partners zur visuellen Markenkommunikation 
– sowohl im Innen- als auch im Aussenbereich.

«…dass die verhältnissmässig kleine Schweiz ein 
sehr markenbewusstes Land ist und sich im  
internationalen Vergleich nicht verstecken muss»
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Projektauftrag

KENTProjekt: ...Projekt-Nr.:

Projektleiter: PSGAuftraggeber:

Teammitglieder:

Inhaltliches Projektergebnis:

Projektziele SMART (spezifisch, messbar, akzeptiert realistisch terminierbar):

- Energieeffiziente Technologie ohne verschraubte Befestigung

Serienreifes Logo inkl. Prototyp und Preis

dd.mm.yy

Datum:

Nicht Projektziele

KW ...

- Produktentwicklung inkl. Prototyp, Arbeitspläne und Stücklisten KW ...

- Grafische Entwicklung der Produkte in Form von Produkteblätter mit Tag- und Nacht-
  ansicht, wie einer dreidimensionaler Ansicht des Produkts

KW ...

- Kostenvoranschlag für 120 Standorte (nur Produkt)

- Bauaufnahmen vor Ort
- Kalkulation der Montagekosten

KW ...

letztes Update:

Projektstarttermin:

dd.mm.yy

Projektendtermin:

dd.mm.yy
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- Kalkulation der Montagekosten

KW ...

letztes Update:
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dd.mm.yy

Projektendtermin:

dd.mm.yy
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1
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technische Machbarkeit abgeklärt,
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unabhängiges Zertifikat erhalten

1.3.4
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1.4.1

...

1.4.2

...

1.4.3

Abnahme

1.4

Realisierung

1.3
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Plankosten:

Kostenabwg. urspr.
Plan zu Ist

Personal1.3.3 CHF 1800

Muster & Prototyping1.3.3 CHF 3000
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Arbeitspaket Spezifikation

KENTProjekt: ...Projekt-Nr.:

Projektleiter: PSGAuftraggeber:

Projekt Bestandteile:

PSP ID:

1.3.3

Start AP:

dd.mm.yy

Arbeitspaket:

Aufgabenbeschreibung

Energieeffizienz - stromsparende Lösung, da der Kunde sich zu Nachhaltigkeit und Ressourcenscho-
nung bekennt.
Günstigste Unterhaltskosten (Stromkosten, Wartungsintensität), da über 120 geplante Filialen in den 
nächsten 3 Jahren
Montage auf Glas in geklebter Variante
 - Reinigungsmittel und Kleber eruieren
 - Mit Lieferant Gewicht und Voraussetzungen klären
 - Klebevoraussetzungen klären (Anpressdruck, Reinraum und Materialisierung)
 - Langzeittest simulieren und Prozesssicherheit schriftlich bestätigen lassen - unabhängiges Zertifikat 
   eines Testinstituts
 - Produktionsprozess dokumentieren und Schulung durchführen
Filigrane Schrift mit filigraner Schiene
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...
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dd.mm.yy



LEADER  |  September 2013

78 Publireportage

LEADER  |  September 2013

4 Publireportage

kann somit als Zielvereinbarung zwischen Projekt-
leiter und Teammitglied gesehen werden. Anhand 
dieser Vorgehensweise wird nochmals die Wich-
tigkeit der Teamarbeit unterstrichen. Im Anschluss 
erfolgen die Meilensteinplanung und das Funktio-
nendiagramm. In diesem wird geregelt, wer über 
welches Arbeitspaket informiert werden muss, wer 
mitarbeiten soll und wer schlussendlich die Verant-
wortung trägt. Es beugt vor allem Kommunikations-
missverständnisse und Ineffizienzen vor. Der Per-
sonaleinsatzplan wird benötigt, um einerseits die 
Ressourcen – Mensch, Maschine & Material – pla-
nen zu können und andererseits dazu, um eine Res-
sourcenplanung in der Organisation vornehmen 
zu können. Für die zeitliche Planung wird ein Bal-
kenplan erstellt. Der Balkenplan visualisiert also 

die Ablaufstruktur des Projekts und ist eine graphi-
sche Darstellung des Zeitplans. Er zeigt die Arbeits-
pakete in zeitproportionaler Länge und visualisiert 
Abhängigkeiten zwischen den Arbeitspaketen. Erst 
wenn alle oben genannten Informationen spezifi-
ziert und damit auch die Inhalte bekannt sind, kann 
ein Kostenplan entwickelt werden. Hier werden die 
internen Ressourcen, die Kosten für allfälliges Ma-
terial, externe Kosten wie zum Beispiel Zertifikate 
und Prüfungen, aufgelistet. Mit dieser Vorgehens-
weise herrscht zu einem frühen Zeitpunkt Klarheit 
in Bezug auf die Kosten für den Auftraggeber bei der 
späteren Umsetzung. Es konnte eine neues Erschei-
nungsbild kreiert werden und der Kunde war in der 
Lage eine vernünftige Submissionierung durchzu-
führen. Dies war möglich, weil der entsprechende 
Prototyp, die Stücklisten und selbst die Arbeitsplä-
ne als Projektumfang definiert wurde. Bei der Aus-
schreibung konnten somit alle Anbieter auf der glei-
chen Basis verglichen werden.

Über die Litex AG
Die Litex AG ist ein unabhängiges Totalunternehmen 
für die dreidimensionale Umsetzung von Beschriftun-
gen und Marken im Innen- und Aussenbereich. Die 
Kernprozesse der Litex AG sind das Kundenmanage-
ment, das professionelle Projektmanagement und das 
strategische Partnerschaftsmanagement. Konkret be-
deutet das zuallererst, dass Sie enge Beziehungen zu 
Ihren Kunden pflegt, um die Markenbotschaften und 
die Projekte zu verstehen und optimiert umzuset-
zen. Mit Ihrer ausgeprägten Lösungskompetenz ent-
wickeln Sie die passenden visuellen und technischen 
Lösungen, evaluieren den geeigneten Partner aus Ih-
rem strategischen Partnernetz und realisieren so die 
Projekte mit dem richtigen Preis-Leistungs-Verhält-
nis. Sie verkaufen keine Produktionskapazitäten oder 
Produkte, die zu hauseigenen Produktionsmöglich-
keiten passen, sondern schlicht und einfach die bes-
te individuelle Lösung zum richtigen Preis-Leistungs-
Verhältnis für den Kunden. Für die Litex AG ist das im 
Umgang mit komplexen und sensiblen Anforderun-
gen eine Philosophie und deshalb ist jeder Ihrer Pro-
jektleiter IPMA® (International Project Management 
Association) zertifiziert. Besonders stolz ist man bei 
der Litex AG, dass Sie als erst zweites Unternehmen 
in der Schweiz die IPMA Delta® Zertifizierung erfolg-
reich abgeschlossen hat. Diese Zertifizierung betrach-
tet nicht nur die Projektleiter und einzelne Prozesse, 
sondern durchdringt die ganze Organisation – vom 
Topmanagement bis zu den operativen Bereichen, in 
allen Strukturen und in einer 360° Sicht. Eine Zertifi-
zierung auf Projektleiter-Ebene ist wichtig und rich-
tig, aber ein Unternehmen funktioniert eben nur als 
Einheit. Eine Einheit und damit ein spezialisierter 
Partner für die professionelle Markenkommunikation 
zur Erhöhung Ihres Markenwertes – sowohl im Innen- 
als auch im Aussenbereich.

«Man darf nur dann etwas Neues machen,  
wenn man etwas besser machen kann.»
Adolf Loos (1870–1933), östr. Architekt

Litex AG 

Rütistrasse 14, 9050 Appenzell 
Tel. +41 (0)71 788 35 35, info@litex.ch 
www.litex.ch

Leuchtschrift mit  
Verklebung auf Glas.
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Ohne ständige Innovation gäbe es die Firma Elpro 
schon lange nicht mehr. «Wir können nicht warten, 
bis eines unserer Produkte etwas abflaut. Wir den-
ken ständig darüber nach, wie wir unsere Messgeräte 
weiterentwickeln können», sagt Alois Bischof, Grün-
der und Geschäftsführer der Elpro. Denn die Daten-
logger von Elpro werden ausnahmslos kopiert. «Und 
die grossen Firmen können sie dann günstiger als wir 
herstellen. Wir sind nur ein kleiner Marktteilnehmer 
im Vergleich zu den anderen», erklärt Alois Bischof. 
Seit über 25 Jahren stellt Alois Bischof, Ingenieur der 
Systemtechnik und Thermodynamik, sogenannte 
Datenlogger her. Dies sind Geräte, welche Tempera-
tur, Luftfeuchtigkeit oder andere Werte aufzeichnen. 
Der erste Auftrag kam aus der zahnmedizinischen 
Forschung für eine klinische Studie. Die Tempera-
tur des Zahnfleischs musste aufgezeichnet werden 
und der Datenspeicher sollte vom Probanden in der 
Westentasche mitgetragen werden können. «Dies 
war mit den damals üblichen Computern noch nicht 
möglich», so Bischof, der schon in den Anfängen der 
Computer Software programmierte.

Der «Datenhamster»
Der Studienleiter war begeistert vom Gerät und so 
war Alois Bischof überzeugt, bei der Produktion von 

Datenloggern zu bleiben. Allerdings konnte eine so 
kleine Firma (sie begann mit drei Personen) die Si-
cherheitsvorschriften für eine Anwendung direkt am 
Menschen nicht bewerkstelligen. Deshalb verlegten 
sich Alois Bischof und sein Team auf die Produktion 
von Datenloggern für die Lebensmittelindustrie zur 
Überwachung der Kühlkette. «Das erste Gerät hiess 
Hamster, weil es eben Daten hamsterte», so der El-
pro-Gründer. Der Datenlogger zeichnete die Daten 
auf, konnte danach an den Computer angeschlossen 
und die Daten mit der entsprechenden Software aus-
gewertet werden. Das Problem war nur, dass das Ge-
rät dazu erst an den Ursprungsort zurückgeschickt 
werden musste. Deshalb erfand Elpro den «Libero».

Nischenprodukte von hoher Qualität
Einen Datenlogger, der gleich wie ein USB-Stick an 
jeden Computer angeschlossen werden kann und ein 
fixfertiges PDF-Dokument mit den dargestellten Da-
ten liefert. «Der Empfänger eines Medikamentes für 
eine klinische Studie kann so sofort feststellen, ob 
dieses korrekt transportiert wurde und es somit ver-
wendet werden kann.»
Neben einigen Kunden aus der Lebensmittelindus-
trie macht deshalb heute der Pharmabereich den 
grössten Umsatzanteil der Firma Elpro aus. Der Libe-
ro wurde rasch von anderen kopiert, doch die Elpro 
hat ihre Geräte bereits weiterentwickelt. Neu ist z. B. 
ein Libero mit einem zusätzlichen Gerät erhältlich, 
das einen sicht- und hörbaren Alarm auslöst. 

Mit «Datenhamstern» zum  
Werdenberger Innovationspreis

Innovation als Lebensmotto – dies verkörpert Alois Bischof. Neuentwicklungen  
sind denn auch das tägliche Brot in seiner Firma Elpro in Buchs. Naheliegend, 
dass die Elpro deshalb mit dem Innovationspreis ausgezeichnet wurde.

Text: Katharina Rutz  Bild: zVg.

Werdenberger Wirtschaftstagung

Im Rahmen der Werdenberger Wirtschaftstagung an 
der Wiga wurde zum dritten Mal der Werdenberger 
Innovationspreis verliehen. Er geht in diesem Jahr an 
die Buchser Firma Elpro AG. KMU­Professor Urs 
 Fueglistaller, Ökonom Peter Kuratli sowie die Unter­
nehmerin Claudia Graf und Unternehmer Bruno 
Güntensperger waren die Aushängeschilder der 
diesjährigen Wirtschaftstagung.

Alois Bischof, Geschäfts-
führer der Elpro, wurde 
an der Wiga mit dem 
 Innovationspreis ausge-
zeichnet. 
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Mit dem Motto «Alles erreicht – und jetzt?» gin-
gen der Networking-Tag der FHS Alumni und sei-
ne prominenten Referierenden auf Sinnsuche. Vor 
550 Gästen führte der deutsche Professor Wilhelm 
Schmid in der St.Galler Olma-Halle gekonnt ins gro-
sse Thema der Philosophie ein: der Sinn des Lebens. 
Wer nach Sinn suche, könne diesen gemäss Schmid 
auf verschiedenen Ebenen erfahren; der sinnlichen, 
der geistigen, der seelischen und – wer denn wolle – 

auf einer transzendenten oder metaphysischen Ebe-
ne. Ins Zentrum stellte Schmid dabei Beziehungen, 
ob partnerschaftlich, freundschaftlich oder familär: 
«Gerade Freunde sind die, welche uns mögen, ob-
wohl sie uns kennen.» Aber auch geliebte Gegenstän-
de könnten «sinnvoll» sein, so Schmid. Zum Schluss 
fasste er zusammen: «Der Sinn des Lebens ist die vol-
le Entfaltung des Lebens». Jeder solle sich fragen: 
«Was sind meine Möglichkeiten? Schöpfe ich diese 

aus? Kann ich gar weitere Möglichkeiten erfinden? 
Wie kann ich werden, was ich sein kann?»

Den Menschen dienen
SRF-Moderatorin Anna Meier diskutierte anschlie-
ssend mit alt-Bundesrat Hans- Rudolf Merz, Kom-
munikationslegende Beatrice Tschanz und dem 
St.Galler Gastro-König Köbi Nett darüber, wie erfolg-
reiche Menschen, die beruflich scheinbar alles er-
reicht haben, ihrem Leben Sinn geben können. Bea 
Tschanz, die nach ihrem kommunikativen Meis-
terstück beim Swissair-Unglück in Halifax landauf, 
landab Transparenz in Krisensituationen gepredigt 
hatte, findet heute eher darin Sinn, wenn sie sich für 
andere Menschen einsetzen kann. «Wenn ich mich 
heute bei Krisen im Land umschaue, dann macht 
man es leider meistens trotz all meiner Vorträge an-
ders; man zieht die Mauern hoch.» Deshalb finde sie 
mehr Sinn darin, wenn sie Menschen etwas zurück-
geben könne für die Wertschätzung, die man ihr ent-
gegengebracht habe – auch ohne Honorar. Eine klei-
nen Hieb gegen die Herren in Chefetagen konnte sie 
sich nicht verkneifen: «Wenn es darum ging, schlech-
te Nachrichten mitzuteilen, hiess es oft: Dafür haben 
wir ja die da.» Und meinte damit sich selber. Im um-

Wie erfährt man Sinn?
Die Alumni der Fachhochschule St.Gallen (FHS) luden zum alljährlichen, 
 öffentlichen Networking-Tag in die Olma-Hallen. Für einmal standen  
weniger Wortgefechte oder pointierte Vorträge, sondern Philosophisches, 
Nachdenkliches und Sinnliches im Mittelpunkt.

Text: Pascal Tschamper  Bilder: zVg. 

Hans-Rudolf Merz verdeutlichte mit  
einer Fabel, dass man gar nie wisse,  
wann man auf dem Höhepunkte sei.

Hans-Rudolf Merz Beatrice Tschanz
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gekehrten Fall würden aber gerne die Ellbogen aus-
gefahren, um «in der Sonne zu stehen». Sie habe be-
reits in der Unternehmenskommunikation immer 
Sinn dabei gefunden, den Menschen – und nicht den 
Medien – zu dienen.

Selbstbewusst und selbstkritisch
Hans-Rudolf Merz verdeutlichte mit einer Fabel, 
dass man gar nie wisse, wann man auf dem Höhe-
punkte sei: «Zwei Hähne kämpften um dieselbe Hen-
ne. Der Gewinner plusterte sich auf dem Miststock 

auf und krähte lauthals seinen Sieg heraus – dabei 
habe er leider die Rechnung ohne den Geier über ihm 
gemacht.» Als Finanzminister habe er 23 Milliarden 
einsparen können. «Ich bin mir ziemlich sicher, das 
schafft keiner mehr!» Merz gab aber auch zu, dass 
die Schieflage der UBS in der Finanzkrise ihren Teil 
zu seinem Herzinfarkt beigetragen habe. «Dass ich 
meine Arbeit danach zu Ende führte, habe ich aber 

nie infrage gestellt.» Selbstkritisch betrachtete er zu-
dem seine Rolle im «Lybien-Skandal» mit Gaddafi: 
«Das ist nicht gut herausgekommen». Gleichzeitig 
habe ihm aber noch niemand sagen können, welche 
Entscheidungs-Alternativen besser geendet hätten. 
Sinn findet Merz heute in Projekten zum Schutz der 
Bergwelt. Aber auch das alte Testament berge hierfür 
einen enormen Fundus, der allerdings Zeit abverlan-
ge. Das Buch sei ein «Sau-Schinken».

Im Kleinen Grosses tun
Köbi Nett, Visionär und erster Schweizer Gastronom 
mit Erwähnung im Gault Millau, gibt seinem Leben 
Sinn, in dem er alle sieben Jahre etwas Neues wagt – 
sei es ein Wohnungswechsel oder eine neue Geschäft-
sidee. Zudem habe er fast schon eine Schwäche für 
«Problemlehrlinge». Viele, von denen Andere mein-
ten, aus ihnen werde nichts mehr, habe er aufgenom-
men. «Heute führen dieselben teils grossartige Hotels 
in Asien.» Einig waren sich alle Podiumsteilnehmer 
darin, dass es wichtig sei, gerade im Detail, Kleinen 
und Alltäglichen Sinnvolles zu tun – statt immer die 
ganz grossen Ziele zu verfolgen. So findet Köbi Nett: 
«Ein Gast der lächelt, bedeutet mir alles.»

Ein Best-of für 2014
Nach dem Podium traten der TV-Mann Beni Turn-
heer, der Ex-Banker und Aussteiger Rudolf Wötzel, 
der Unternehmer Daniel Model gleichzeitig in den 
Speakers Corners auf und berichteten anhand ihrer 
eigenen Erfahrungen und Pläne über sinnstiftende 
Aufgaben. Dabei konnten die Gäste zwischen den 
Referaten hin und her wechseln und spontan ent-
scheiden, wem sie zuhören möchten. Der Marathon-
Läufer Viktor Röthlin gab dem Publikum als Schluss-
referent einige Tipps und Tricks weiter. Zum Pro-
grammende verkündete Monika Kedziora von den 
FHS Alumni das Motto des Networking-Tags 2014: 
Bei einem «Best-of» aller Referierenden der bishe-
rigen Networking-Tage soll diesen eine «Carte blan-
che» gewährt werden – man darf gespannt sein. Aus-
klingen liessen die 550 Gäste den Tag mit der traditi-
onellen Networking-Party.

Köbi Nett gibt seinem Leben Sinn,  
in dem er alle sieben Jahre etwas Neues wagt.

Sebastian Wörwag Beni Thurnheer

Wilhelm Schmid 
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Der «Panamera» im Mittelpunkt
Die Welt ist voller Gegensätze. Täglich wechseln wir das Tempo und bewegen 
uns zwischen Tatendrang und Ruhe. In diesem Spannungsfeld gibt es 
 besondere Menschen, die Unglaubliches leisten. Und es gibt Autos, die ein-
fach anders sind. Am 15. August ging das Porsche Zentrum St.Gallen auf  
beide Aspekte ein. Im Kurhaus «Oberwaid» hörten die Gäste nicht nur  
Geschichten spannender Persönlichkeiten, die sich zwischen Anspannung 
und Erholung bewegen. Als besonderes Highlight wurde auch der neue  
Porsche Panamera präsentiert. Eine Veranstaltung, an der man neue Mass-
stäbe für sich persönlich setzen konnte und an der eine besondere Marke  
erlebbar wurde. LEADER war dabei.  

Bilder: Gian Kaufmann
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Man muss beileibe kein Auto-Narr sein, um die 

Faszination des Moments erkennen zu können. Es 

ist der Höhepunkt des Abends als Thomas Scher-

rer, Markenverantwortlicher beim Porsche Zent-

rum St.Gallen zusammen mit Triathlet Marcel 

Knaus vor rund 160 Gästen das neue Porsche Mo-

dell enthüllt. Wenn auch nicht in optischer Hin-

sicht, so verbirgt das Fahrzeug doch eine markan-

te Neuerung: Den «E-Hybridmotor». Bei diesem 

Antriebssystem wird die Batterie, die grösser ist 

als bei herkömmlichen Hybridmotoren, zusätzlich 

über eine externe Stromversorgung aufgeladen. 

Wem dies schon zu viele technische Details wa-

ren, der konnte sich im «Kurhaus Oberwaid» auch 

einfach an den geschwungenen Formen des 

Panamera sattsehen oder die Gunst der Stunde 

nutzen, und einmal einen Blick ins Innere eines 

Porsche werfen. «Die Präsentation war für alle In-

teressierten eine optimale Gelegenheit, das neue 

Modell aus nächster Nähe zu bestaunen», bilan-

zierte denn auch Gregor Bucher, Geschäftsführer 

des Porsche Zentrums St.Gallen. Für ihn wie auch 

für die Gäste war es der perfekte Rahmen, neue 

Kontakte zu knüpfen. Entsprechende Diskussions-

themen bot unter anderem auch das Rahmenpro-

gramm. So interviewte Moderatorin Linda Fäh 

den Triathleten Knaus, welcher über das perfekte 

Gleichgewicht von Anspannung und Erholung 

sprach. Ein Feld, das auch Professor Wertgen, Lei-

ter Fachbereich Gastrointestinale und Endokrino-

logische Gesundheit vom Kurhaus und Medial 

Center Oberwaid am Herzen liegt – wie aus seinen 

Ausführungen deutlich hervorging. Den Aspekt 

der gesunden Ernährung brachte schliesslich 

noch Sepp Herger, Küchenchef des Hauses, mit 

ein. «Wir haben von den Vorträgen gelernt, wie 

die Referenten aus den Gegensätzen Spannung 

und Entspannung Kraft schöpfen uns so neue 

Massstäbe setzen können», bilanziert Gregor 

Bucher. «Auf den Punkt gebracht ist dies genau 

der Bereich, der auch den neuen Panamera aus-

zeichnet.» 

Car-Facts: 
Der neue Panamera S E-Hybrid erreicht  
eine Höchstgeschwindigkeit von bis 270 Stunden-
kilometer. Er beschleunigt in 5.5 Sekunden  
von 0 auf 100. 

Spannung und  
Entspannung
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Gut oder hervorragend? 
Den hervorragenden Unternehmer oder Geschäfts-
führer zeichnet eine paradox erscheinende Mi-
schung aus persönlicher Bescheidenheit und hoher 
Zielstrebigkeit aus. Hervorragende Unternehmer 
oder Geschäftsführer setzten zuerst auf Menschen. 
Sie stellen sich eine Führungsmannschaft zusam-
men, die mit ihnen zusammen den Karren ziehen. 
Mit dieser Führungsmannschaft gilt es, diszipliniert 
mit allen Mitarbeitern die geschäftlichen Ziele zu 
verfolgen. Gerade im ländlich-industriellen Rheintal 
sind zahlreiche Unternehmen anzutreffen, die die-
sen Prinzipien konsequent nachleben.

Handwerk ist lernbar
Gute Unternehmer und Geschäftsführer haben kla-
re Ziele vor Augen, können die Arbeit richtig vertei-
len und koordinieren, sie können Menschen in den 
Dienst einer Sache stellen und wissen stets, wo sie 
stehen. Um diese Aufgaben zweckmässig und mit 
vernünftigem Aufwand wahrnehmen zu können, 
stehen Werkzeuge zur Verfügung. Der Gebrauch die-
ser Werkzeuge ist lernbar. 
Die Universität Liechtenstein bietet in der Region 
für mittlere und obere Kader das massgeschneider-
te  Weiterbildungsprogramm Executive MBA in Ent-
repreneurial Management an. 

Persönlicher Entwicklungsprozess
Um als Manager erfolgreich zu sein, genügt es aber 
nicht, die Werkzeuge zu beherrschen. Die Amerika-
ner sagen «A Fool with a Tool is still a Fool». Um als 
Unternehmer oder Geschäftsführer erfolgreich zu 
sein, braucht es darüber hinaus einen gradlinigen 
Charakter, gesunden Menschenverstand, eine hohe 
Dienstleistungsbereitschaft, Menschenfreundlich-
keit und Selbstdisziplin. Diese Eigenschaften sind 
wahrscheinlich nicht lernbar. Wohl aber die Offen-
heit, die eigenen Erfolge und Fehler zu erkennen 
und aus den Erfahrungen zu lernen. Gute Weiter-
bildungsprogramme sind daran erkennbar, dass sie 

Studierende über die Vermittlung von Management-
werkzeugen hinaus zu persönlichem Erfahrungsler-
nen und Erfahrungslernen in der Klasse und im be-
ruflichen Umfeld ermuntern.

Wie wird man ein hervorragender 
Unternehmer oder Geschäftsführer?

Der US-Forscher Jim Collins hat in seinem Buch «From Good to Great» 
 untersucht, warum Unternehmen, die vor sich her dümpelten oder sogar in 
einer Krise steckten, die Kurve noch gekriegt haben und sich über eine 
 längere Zeit positiv entwickelten, während andere Firmen untergingen. 
 Collins hat dabei festgestellt, dass allein die Qualität der Geschäftsleitung 
den Unterschied aus macht.

Fact-Box

Studiengang: Executive MBA Entrepreneurial 
 Management, Universität Liechtenstein
Zielgruppe: Führungskräfte mit Hochschulab­
schluss oder Abschlüssen der Höheren Berufs­
bildung in Liechtenstein, der Ostschweiz und 
 Vorarlberg.
Studieninhalte: Marketing und Produktion, 
Human Resources, Finanzen, Strategie, Leadership 
und  Kultur, Controlling, Wachstumsmanagement,  
Corporate Entrepreneurship
Studienorganisation: berufsbegleitend 35 
Präsenzblöcke Freitag 13.30–19.30 /  
Samstag  08.00–14.00 Uhr, verteilt über 18 Monate, 
daneben Selbststudium und Praxistransfer,  
Erarbeitung Master Thesis, 
Start: Mitte August
Studiengebühren: CHF 26 400.–
Weitere Informationen: www.uni.li/entrepreneurship

Rückfragen und Kontakt:

Dr. oec. HSG Hans Vettiger 
Leiter Weiterbildung 
Van Riemsdijk­Lehrstuhl  
für Entrepreneurship
Telefon +423 265 12 87 
hans.vettiger@uni.li

 
Mag. Clarissa Frommelt 
Studiengangsmanagerin
Weiterbildungsprogramme
Telefon +423 265 12 78 
clarissa.frommelt@uni.li
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Peter Eisenhut, an der Spitze präsentiert sich 
nichts Neues: Die Schweiz ist gemäss einem all-
jährlichen Bericht des WEF erneut das wettbe-
werbsfähigste Land der Welt. Überrascht Sie das 
Resultat?
Nein, es ist ja bereits das fünfte Mal in Folge, dass die 
Schweiz im WEF-Bericht den ersten Platz belegt. Zu-

dem untermauern zahlreiche andere Rankings be-
züglich des Standortwettbewerbs die erfolgreiche 
Positionierung der Schweiz.

Heisst das, wir können die Klagelieder nun end-
lich ausklingen lassen?
Als «Premium-Standort» zeichnen wir uns durch ge-
sunde Staatsfinanzen, flexible Arbeitsmärkte, poli-
tische Stabilität, hohe Innovationskraft, internatio-
nalisierte Unternehmen, Mehrsprachigkeit, zentrale 
Lage und anderes aus. Aber selbstverständlich gibt es 

einige Entwicklungen, die den Unternehmen Sorgen 
machen, wie beispielsweise der starke Franken, die 
hohen Produktionskosten in der Schweiz, Hürden im 
Aussenhandel oder politische Entwicklungen im In- 
und Ausland. Besorgt sein muss man auch über die 
Machtpolitik grosser Staaten und Institutionen, die 
ihre nationalen Interessen in internationales Recht 
«umsetzen». Die politische Stabilität und die Verläss-
lichkeit unseres Rechstssystems – zwei zentrale Er-
folgspfeiler – werden gegenwärtig nicht nur von «an-
deren», sondern auch von «uns selbst» gefährdet.

Die Deutschen sind uns dicht auf den Fersen. Wie 
lange können wir diese Spitzenposition noch hal-
ten? 
Eine besondere Stärke der Schweiz ist die Innovati-
onskraft als eine unversiegbare Quelle des Wachs-
tums. Begünstigt werden die Innovationen durch 
unsere Industriestruktur, offene Märkte, die Zusam-
menarbeit von Wirtschaft und Hochschulen und 
durch den hohen Anteil von Unternehmen, insbe-
sondere KMU, die sich an den Innovationstätigkei-
ten beteiligen. Aber wir müssen uns schon bewusst 
sein, dass gute Rahmenbedingungen keine Selbst-
verständlichkeit sind, sondern immer wieder erar-
beitet, weiterentwickelt und verteidigt werden müs-
sen – auch an der Urne, denken Sie nur an die Ab-
stimmungen im Bereich des Arbeitsmarktes, an die 
1:12-Initiative, die Mindestlohninitiative oder die In-
itiativen zur Beschränkung der Zuwanderung. 

Die Studie legt der Schweiz nahe, Jugendlichen 
den Zugang zu Universitäten und Frauen jenen in 
die Wirtschaft zu erleichtern. Einfacher gesagt als 
getan.
Ich glaube nicht, dass ein primäres Ziel der Schweiz 
sein sollte, den Anteil der Universitätsabsolventen 
zu erhöhen. Die Stärke unseres Bildungssystems ist 
die Vielfältigkeit der Wege, die uns gut qualifizierte 
Fachkräfte sichern muss… Da haben wir Handlungs-
bedarf. Bezüglich der Erwerbsquote der Frauen be-
legt die Schweiz im internationalen Vergleich einen 
Spitzenplatz. Verbesserungen sind vor allem im Be-
reich der Karrieremöglichkeiten und der Arbeitsmo-
delle anzustreben.

Die Schweiz ist das wettbewerbsfähigste Land der Welt. Derzeit noch.  
Gute Rahmenbedingungen sind keine Selbstverständlichkeit. Aktuell setzen 
wir diese aufs Spiel. 

Interview: Marcel Baumgartner  Bild: Bodo Rüedi 

Stellung verteidigen

Peter Eisenhut ist  
Geschäftsführer der  
ecopol ag mit Sitz in  

St.Gallen. In dieser regel-
mässig erscheinenden 

Rubrik tauscht er  
sich mit Chefredaktor 
Marcel Baumgartner 

über aktuelle  
Wirtschafts- und  

Konjunkturthemen aus.

«Ich glaube nicht, dass ein primäres Ziel  
der Schweiz sein sollte, den Anteil  
der Universitätsabsolventen zu erhöhen.»
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ÖSTERREICH
VORARLBERGST. GALLEN

GRAUBÜNDEN

LIECHTEN- STEIN

SCHWEIZ

Leben und Arbeiten in einer wirtschaftsstarken Region, 
die drei Länder vereint.

Die Alpenrhein-Region bietet dir grenzenlosen Erfolg,  
beeindruckende Freizeitmöglichkeiten und eine einma-
lige Lebensqualität.

Die Alpenrhein-Region bietet dir grenzenlosen Erfolg,  
beeindruckende Freizeitmöglichkeiten und eine einma-

Attraktive Karrierechancen internationaler Unterneh-
men und eine aufregend, vielseitige Landschaft.

www.rhine-valley-careers.com
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Ralf Kostgeld 
Creative Director, Mitglied der Geschäftsleitung, AMMARKT AG, Agentur für Strategie, Marketing & Werbung

Gibt es eine Sache, die Sie noch unbedingt nachholen möchten?

Welchen Luxus gönnen Sie sich ab und zu?

Welche Ostschweizer Persönlichkeit bewundern Sie?

Welche Lektüre kann Sie vom Schlafen abhalten?

Womit haben Sie Ihr erstes Geld verdient?

Hatten Sie als Kind einen andern Berufswunsch? 

Was bedeutet Ihnen Erfolg?

Werner Krüsi 
Leiter Region Ostschweiz Notenstein Privatbank AG

Gibt es eine Sache, die Sie noch unbedingt nachholen möchten?

Welchen Luxus gönnen Sie sich ab und zu?

Welche Ostschweizer Persönlichkeit bewundern Sie?

Welche Lektüre kann Sie vom Schlafen abhalten?

Womit haben Sie Ihr erstes Geld verdient?

Hatten Sie als Kind einen andern Berufswunsch? 

Was bedeutet Ihnen Erfolg?
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FHS St.Gallen –
Weiterbildung, die sich lohnt
Executive MBA in 
- Dienstleistungsmangement, Start: 28. November
- Entrepreneurship, Start: 28. November 
- Finanzen und Controlling, Start: 27. November 
- Sales- und Marketingmanagement, Start: 21. November 

Interessiert? Weitere Informationen auf www.fhsg.ch/emba 
oder rufen Sie uns an +41 71 226 12 50.

FHS St.Gallen, Weiterbildungszentrum WBZ-FHS 
Rosenbergstrasse 59, 9000 St.Gallen
weiterbildung@fhsg.ch, www.fhsg.ch/weiterbildung

FHO Fachhochschule Ostschweiz Karin Riegger, Absolventin Executive MBA
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Staatlich bevormundet 
Der Staat weiss, was uns gut tut. Darum haben es sich  
seine Funktionäre zur Aufgabe gemacht, uns Menschen zu 
schützen. Vor wem? Vor uns selbst.   von Roland Rino Büchel

Die Einflussnahme des Staates in private Bereiche nimmt 
groteske Züge an. Damit sich Ämter und sogenannte Prä-
ventionsfachleute weiter entfalten können, suchen sie 
immer neue Aufgaben. Wir erinnern uns an die millio-
nenschweren Präventionsprogramme zum Rauchen, 
zum Trinken, zum Strassenverkehr.
Eigentlich mag ich stark Gesalzenes nicht besonders. 
Wenn es aber tatsächlich so ist, dass ein Koch die Spei-
sen versalzt, weil er verliebt ist, dann freue ich mich für 
ihn. Die Schmetterlinge in seinem Bauch sind mir alle-
mal lieber als eine Fliege in meiner Suppe. Oder als die 
Leute, die mir in die Suppe spucken oder diese versal-
zen wollen! 

Präventionsbürokraten
Warum gerade Salz? Immer mehr kümmert sich der Staat wie eine «Gluggere» 
um die Bewegung, um allerlei psychische Gefährdungen und um das Essen. Die 
Präventionsbürokraten mischen sich sogar dann in unsere persönlichen Angele-
genheiten, wenn nicht einmal ein Beweis der schädlichen Wirkungen vorliegt: 
Die renommierte University of Exeter hat die sieben grossen Salzkonsum-Studi-
en untersucht. Das Resultat? Es gibt schlicht keinen Nachweis, dass ein vermin-
derter Salzkonsum zu weniger Todesfällen durch Herz-Kreislauf-Erkrankungen 
führt. Trotzdem halten unsere beamteten Gesundheits- und Moralapostel eisern 
an ihrer Salz-Strategie fest. 

Spielwiese für Eingriffe
Sie haben es so formuliert: «Ein hoher Kochsalzkonsum erhöht das Risiko, an ei-
ner Herzkreislaufkrankheit zu erkranken. Die WHO empfiehlt daher einen Kon-
sum von weniger als 5 g pro Tag. In der Schweiz liegt die Salzaufnahme mit 9 g 
pro Person deutlich darüber. Bei der Salzstrategie 2013–2016 geht es darum, die 
Massnahmen umzusetzen und den Salzkonsum schrittweise zu senken. Sie ist in 
die Schweizer Ernährungsstrategie 2013–2016 und das Nationale Programm Er-
nährung und Bewegung (NPEB) eingebettet.» 
Das Gesundbeter-Programm besteht aus fünf Säulen: Daten und Forschung; Öf-
fentlichkeitsarbeit; Anpassung der Produkterezepturen; nationale und internati-
onale Zusammenarbeit; Monitoring und Evaluation. Sie sehen: Unser Alltagsle-
ben bietet eine unendlich grosse Spielwiese für staatliche Eingriffe. 

Der Beigeschmack von «Genuss»
Als «gesundheitsschädigend» brandmarken besserwisserische Belehrungen das, 
was nur schon einen Beigeschmack von «Genuss» haben könnte. Damit können 
wir noch leben. Der Spass hört jedoch beim Portemonnaie auf. Wir Steuerzahler 
müssen jedes Jahr eine Milliarde in die Manöver der Präventionsfundamentalis-
ten stecken. Übrigens: Im eidgenössischen Parlament haben wir das «Präventi-
onsgesetz» vor genau einem Jahr bachab geschickt. Das hat die präventionswüti-
gen Beamten nicht wirklich beeindruckt.

 › Stadler gewinnt in Polen
Stadler Rail hat in Polen eine Aus-
schreibung der Staatsbahn PKP Inter-
city für 20 Fernverkehrszüge gewon-
nen. Dabei handelt es sich um 8-teilige 
FLIRT3-Züge. Die Auslieferung aller  
20 Kompositionen im Wert von rund 
350 Millionen Franken erfolgt bereits 
bis Ende 2015. 

 › «Hof Weissbad» bester Arbeitgeber
80 Unternehmen haben dieses Jahr  
am Swiss Arbeitgeber Award teilge-
nommen. 20 966 Mitarbeitende von 
insgesamt 31 372 zur Befragung 
 eingeladenen Mitarbeitenden haben 
den Fragebogen beantwortet. Den 
 ersten Rang belegte das Hotel Hof 
Weissbad

 › Hafenstadt Romanshorn
Romanshorn bekennt sich offiziell  
zur Stadt und passt den Auftritt an.  
Die Stadt mit dem grössten Hafen am 
Bodensee tritt neu als Hafenstadt 
 Romanshorn auf.

 › Anstieg des Halbjahresgewinns 
Die Raiffeisen Gruppe legt bei den Er-
trägen deutlich zu und steigert ihren 
Betriebsertrag um 1,5 Prozent oder  
20 Millionen Franken auf 1381 Millio-
nen Franken. Der Halbjahresgewinn 
2013 erhöht sich markant um 11,0 Pro-
zent oder 37 Millionen auf 369 Millio-
nen Franken.

 › Ghetta neuer Geschäftsführer
Die STI Group erhält mit August Ghetta 
(60) einen neuen Geschäftsführer. 
Ghetta folgt auf Martin Steidl, der die 
STI interimistisch leitete und dessen 
Mandat Ende August 2013 endete. 

 › Leise Zuversicht in der Thurgauer 
Industrie
Trotz nach wie vor schwieriger Ge-
schäftslage mehren sich in der Thur-
gauer Industrie die Hoffnungszeichen. 
Produktion und Auftragseingang  
haben sich stabilisiert und die Betriebe 
blicken zaghaft optimistisch in die Zu-
kunft. Die Thurgauer Baukonjunktur 
läuft auf vollen Touren.

Der Rheintaler Roland 
Rino Büchel ist SVP- 
Nationalrat und Mit-
glied der Aussenpoliti-
schen Kommission.
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«Eher konservativ und bodenständig»

Martin Kull, wie schätzen Sie Kanton und Stadt 
St. Gallen im schweizerischen Vergleich als Baure-
gion ein?
Wir stellen fest, dass in anderen Regionen der 
Schweiz eine Zusammenarbeit mit einem General- 
oder Totalunternehmer wesentlich häufiger erfolgt. 
Dies ist im Kanton und der Stadt St. Gallen eher we-
niger der Fall. Mögliche Sparpotentiale werden des-
halb nicht vollends genutzt. Zudem kommen Pro-
jekte zwischen Privaten und der öffentlichen Hand 
eher selten zustande. Solche Public-Private-Partner-
schafts-Modelle sorgen bezüglich der Nutzung und 
der Finanzierung oftmals für interessante Synergien.

Welche Besonderheiten zeichnen die Region 
sonst noch aus, neben der eher zurückhaltenden 
Art bezüglich Generalunternehmen und Public-
Private-Partnerschaften?
Die Stadt St. Gallen und ihre Nachbargemeinden 
zeichnen sich durch eine dichte Besiedlung, eine 
weitgehende Überbauung der verfügbaren Flä-
chen sowie durch eine urbane Infrastruktur aus. 
Hier wohnen im Vergleich zu anderen Regionen der 
Ostschweiz sehr viele Menschen auf relativ engem 
Raum. Zudem wachsen die umliegenden Gemein-
den immer mehr mit der Stadt zusammen.

Das führt wohl auch zu baulichen Herausforde-
rungen?
Natürlich. In Städten treffen wir immer wieder auf 
die gleichen Schwierigkeiten: Der Boden ist knapp, 
Gebäude streben immer mehr in die Höhe, rechtli-
che Vorschriften schränken aber innovative Planun-
gen ein, Neubauten erfordern eine systematische 

Entwicklung ganzer Areale, und die Bauten müssen 
unter erschwerten Verhältnissen erstellt werden. Ich 
wünschte mir manchmal mehr Weitsicht, Mut und 
Offenheit, neue Wege zu gehen.

Plant der Ostschweizer Bauherr also anderes als, 
sagen wir, ein Basler oder Berner, gibt es da Unter-
schiede?
Nein, der Bauherr wünscht sich in der Regel ein an-
sprechendes Gebäude, das seinem Raumbedarf so-
wie seinen baulichen, funktionalen und preislichen 
Vorstellungen entspricht. Zudem sollte dieses nach 
den neusten Baustandards erstellt sein und mög-
lichst kosteneffizient bewirtschaftet werden können. 
Das zeigt sich schweizweit.

Kommen wir zur Art des Bauens: Würden Sie die 
Ostschweizer Bauherren eher als mutig und mo-
dern oder als konservativ und bodenständig be-
zeichnen?
Wir Ostschweizer sind eher konservativ und boden-
ständig. Und zwar bezüglich der Architektur wie 
auch bezüglich der Nutzung und der Finanzierung 
von Bauten. 

Wie stark engagiert sich die HRS als Ostschweizer 
Unternehmen in der Region?
Wir sind ein Ostschweizer Unternehmen, das in 
St. Gallen nicht nur mit einem Firmensitz vertre-
ten ist, sondern hier auch zahlreiche Bauten erstellt 
hat. Unser Augenmerk gilt dabei, wie überall in der 
Schweiz, der gezielten Sicherung und Entwicklung 
von Arealen sowie der kundengerechten Begleitung 
und Erstellung von Bauten jeglicher Art. 

Was sind aus Ihrer Sicht die anspruchsvollsten 
Bauten, die in den letzten paar Jahren in der Regi-
on entstanden sind? 
Ich denke da spontan an das Kurhaus Oberwaid, das 
Bundesverwaltungsgericht und die Fachhochschule. 

Martin Kull (*1965) ist CEO und Mitinhaber der HRS Real Estate AG. 1962 als 
Zweimannunternehmen von Ernst Hauser und Milo Rutishauser gegründet, 
denen sich 1970 Alfred Suter anschloss, ist die Firma heute die Nummer 2  
auf dem Schweizer Immobilienmarkt und das grösste inhabergeführte 
Schweizer Unternehmen mit Hauptsitz in Frauenfeld. Im Interview erklärt  
der «Grossbaumeister» die aktuelle Bausituation in der Region St. Gallen.

Text: Stephan Ziegler  Bilder: Bodo Rüedi

«Ich wünschte mir manchmal mehr Weitsicht,  
Mut und Offenheit, neue Wege zu gehen.»
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Martin Kull:

«Die Stadt St. Gallen und ihre 
Nachbargemeinden zeichnen 
sich durch eine dichte Besiedlung 
sowie eine urbane Infrastruktur 
aus.»



Das Bedürfnis nach Sicherheit ist sehr persönlich und individuell. Die Anfor-

derungen an die Sicherheitstechnik sind bei jedem Objekt unterschiedlich. Ob 

Wohn- oder Gewerbegebäude, ob Schutz von Leben oder Werten, ob zeitlich 

oder personell geregelte Zutrittsregelungen, ob mechanisch, mechatronisch 

oder elektronisch.

Die kompetenten Projektteams der KOCH-Gruppe stehen für Ihre Sicherheit in 

der ganzen Schweiz zur Verfügung. Über 60 Jahre Erfahrung und die stetige, 

fachmännische Weiterentwicklung machen sich in unseren Konzepten wirt-

schaftlich bemerkbar. 

Professionelle Projektierung, Installation und Wartung von massgeschneider-

ten Sicherheitssystemen sind unsere Kernkompetenzen. Mit der KOCH-

Gruppe wählen Sie den richtigen Partner für Ihre Sicherheit.

MEHR SICHERHEIT 
FÜRS LEBEN MIT 
DER KOCH-GRUPPE

KWB Beschläge AG 1630 Bulle • KWB Beschläge AG 3006 Bern • Paul Koch AG 
4127 Birsfelden • Paul Koch AG 8304 Wallisellen • Eugen Koch AG 9015 St. Gallenwww.koch.ch

VERSCHLUSSTECHNIK ZUTRITTSYSTEME RETTUNGSWEGTECHNIK ORDNUNG AM GEBÄUDE
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Die beiden letzteren Bauten wurden an dicht besie-
delten und stark frequentierten Standorten erstellt, 
erforderten spezielle statische Abklärungen und prä-
gen das Erscheinungsbild der Stadt.

Und auf welche Ihrer Projekte in der Region sind 
Sie besonders stolz?
Wir sind dann stolz, wenn unsere Kunden mit Freude 
in ihre neuen Bauten einziehen und die Zusammen-
arbeit allseits als erfolgreich beurteilt wird. In den 
letzten Jahren durften wir den Bau der AFG Arena, 
des Bundesverwaltungsgerichts (core & shell) und 
des Kurhauses Oberwaid sowie die Sanierung des 
Rathauses begleiten. All diese Bauten sind auf ihre 
Art einzigartig und besonders.

Sehen Sie die bauliche Zukunft der Ostschweiz 
eher im Neubau oder im Umbau/im Renovieren?
Wir gehen davon aus, dass sich das Bauvolumen in 
naher Zukunft nicht verändern wird. Besonders 
im Bereich Gesundheits- und Bildungswesen muss 
zwingend investiert werden. Der Wohnungsbau 
könnte mittelfristig eher abnehmen. Sicher wird der 
Bereich Umbau und Renovationen zunehmen.

Zum Schluss: Welche grösseren Projekte stehen 
für die HRS in der Ostschweiz auf der Agenda?
Wir haben vor rund zwei Jahren das Saurer Werk-
Zwei in Arbon erworben. Dieses ehemalige Indus-
trieareal versuchen wir nun, Schritt um Schritt zu 
entwickeln. Hierbei setzen wir auf namhafte Stadt-
planer und Architekten. Eine besondere Herausfor-
derung stellt auch der vorgesehene Verkauf der re-
novierten Villa Wiesental in der Stadt St. Gallen dar. 
Im Weiteren arbeiten wir an einem modernen Daten-
center im Rheintal sowie an zwei grösseren Überbau-
ungen in der Stadt Frauenfeld.

«Wir gehen davon aus, dass sich das Bauvolumen  
in naher Zukunft nicht verändern wird.»

Das Bedürfnis nach Sicherheit ist sehr persönlich und individuell. Die Anfor-

derungen an die Sicherheitstechnik sind bei jedem Objekt unterschiedlich. Ob 

Wohn- oder Gewerbegebäude, ob Schutz von Leben oder Werten, ob zeitlich 

oder personell geregelte Zutrittsregelungen, ob mechanisch, mechatronisch 

oder elektronisch.

Die kompetenten Projektteams der KOCH-Gruppe stehen für Ihre Sicherheit in 

der ganzen Schweiz zur Verfügung. Über 60 Jahre Erfahrung und die stetige, 

fachmännische Weiterentwicklung machen sich in unseren Konzepten wirt-

schaftlich bemerkbar. 

Professionelle Projektierung, Installation und Wartung von massgeschneider-

ten Sicherheitssystemen sind unsere Kernkompetenzen. Mit der KOCH-

Gruppe wählen Sie den richtigen Partner für Ihre Sicherheit.

MEHR SICHERHEIT 
FÜRS LEBEN MIT 
DER KOCH-GRUPPE

KWB Beschläge AG 1630 Bulle • KWB Beschläge AG 3006 Bern • Paul Koch AG 
4127 Birsfelden • Paul Koch AG 8304 Wallisellen • Eugen Koch AG 9015 St. Gallenwww.koch.ch

VERSCHLUSSTECHNIK ZUTRITTSYSTEME RETTUNGSWEGTECHNIK ORDNUNG AM GEBÄUDE
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Fortimo Group AG 
Immobilien. Qualität. Lebensraum.

Die Ostschweizer Immobilienentwicklerin Fortimo Group AG mit Sitz in 
St.Gallen engagiert sich in der gesamten Deutschschweiz für die Entwicklung 
von Immobilienprojekten im Wohnbausegment. Mit ihrer motivierten  
Mitarbeitercrew entwickelt sie hochwertigen Wohn- und Lebensraum: wirt-
schaftlich, nachhaltig, ästhetisch und aus Freude an Immobilien.

Lebensräume mit hoher Wohn- und Freizeitquali-
tät zwischen Bodensee und Säntis, vorzüglich aus-
gebildete und qualitativ überdurchschnittliche Ar-
beitskräfte, eine leistungsfähige Infrastruktur, gute 
Verkehrsanbindungen an Strasse und Schiene so-
wie ein vielfältiges Bildungs-, Kultur und Einkaufs-
angebot sind nur wenige der zahlreichen Faktoren, 
welche den Standort St.Gallen so lebenswert ma-
chen. Aus dieser Überzeugung heraus investiert die  
Fortimo seit Jahren in die Entwicklung und Erstel-
lung von hochwertigen Wohnimmobilien in dieser 
Region. Mit Stolz blickt sie auf ihre zahlreichen Pro-
jekte zurück, welche sie bis heute in St.Gallen und 
Umgebung entwickeln und realisieren durfte.

Gut gefüllte Pipeline
Fortimo ist gut auf Kurs. Für die nächsten Jahre sind 
zahlreiche Bauprojekte an verschiedenen zukunfts-
trächtigen Standorten geplant. Aktuell bearbeitet die 
Fortimo-Gruppe Projekte mit insgesamt rund 1750 
Wohneinheiten, welche sich in Planung oder Bau be-
finden und vertraglich gesichert sind. Das Unterneh-
men sieht sich somit in der Lage mittelfristig jährlich 
ca. 400 – 500 Wohnungen zu erstellen.

«engelwiese» – St.Gallen 
Raus aus der Stadt und dennoch Mitten im Leben. Das 
versprechen die neuen Miet- und Eigentumswohnun-

gen im beliebten Wohnquartier Engelwies im Wes-
ten der Stadt St.Gallen. Auf einer Grundstücksfläche 
von rund 31 000 m2 entstehen an ruhiger Wohnlage 
mit herrlicher Besonnung und schöner Sicht ins Grü-
ne grosszügige 2½- bis 5½-Zimmer Wohnungen. Die 
elf stilvollen Wohnhäuser werden alle im zertifizier-
ten Minergie-Standard erstellt und garantieren mo-
dernen und energieschonenden Wohngenuss. «en-
gelwiese» bietet seinen künftigen Bewohnern eine 
ideale Mischung aus Urbanität und Privatsphäre. Die 
ruhige Wohnlage, etwas abseits vom Stadttrubel und 
doch in nächster Nähe zum Stadtzentrum, lässt kaum 
Wünsche offen. Hier geniesst man die Vorzüge einer 
ausgezeichneten Infrastruktur, eines gut erschlos-
senen Verkehrsnetzes sowie die Nähe zur Natur.  
www.engelwiese.ch 

«skylounge-towers» – Rorschach
Mitten in Rorschach entsteht das prestigeträchtige 
Bauprojekt «skylounge-towers» mit einem Investiti-
onsvolumen von insgesamt CHF 85 Mio. Mit den bei-
den Hochhäusern werden ganz neue Akzente in der 
Ostschweizer Bauwirtschaft gesetzt. Während sich 
im westlichen Turm 78 Mietwohnungen, ein Restau-
rant sowie attraktive Geschäftsräume in Bau befin-
den, beherbergen die «skylounge-towers» im mittle-
ren Turm exklusive Eigentumswohnungen, welche 
ab sofort bezogen werden können. Für das gewisse 
Etwas sorgt die Skylounge-Bar auf der Dachterras-
se im westlichen Turm. In und um die «skylounge-
towers» entwickelt sich ein urbaner Lebens- und Ar-
beitsraum, der sich durch eine attraktive Mischung 
von Work und Life auszeichnet. Nach aussen prä-
gen die Hochhäuser die neue Skyline der Stadt, un-
terstrichen durch die markante Architektursprache 
der Glasfassade. Nach innen bieten die modernen 
Wohnungen ein besonderes Wohngefühl mit atem-
beraubender Sicht auf den Bodensee und Alpstein. 
Überzeugen Sie sich selbst. Die «skylounge-towers» 
erweitern den Horizont des Wohnens. Und das in 
mehrfacher Hinsicht – geschmackvoll, weitsichtig 
und zukunftsorientiert. www.skylounge-towers.ch

Aktuell realisiert die Fortimo-Gruppe gleich mehrere 
bedeutende Wohnbauprojekte im Raum St.Gallen. 
Zwei davon fallen besonders auf: Die «skylounge-
towers» in Rorschach und «engelwiese» in St.Gallen. 
Beide gehören mit einem Investitionsvolumen von 
insgesamt rund CHF 170 Mio. zu den wohl grössten 
Bauprojekten in der Stadt St.Gallen und Umgebung. 
Fortimo ist nicht zu übersehen.

Nach dem Startschuss vor gut zehn Jahren hat sich 
das Unternehmen rasant entwickelt. Aus dem an-
fänglichen Kleinunternehmen mit Sitz in Tübach bil-
dete sich das klassische Architekturbüro zu einem in 
der Entwicklung von Wohnimmobilien spezialisier-
ten Dienstleistungsunternehmen weiter. Heute prä-
sentiert sich die Fortimo-Gruppe als ganzheitliche 
Immobiliendienstleisterin mit einem Jahresumsatz 
von CHF 150 Mio. Dabei tritt sie konsequent als In-
vestorin auf und erwirbt Baulandparzellen, entwick-

lungsfähige Liegenschaften oder fertige Bauprojekte 
auf eigene Rechnung, um diese mit dem geeigneten 
Wohnungsangebot (weiter) zu entwickeln und nach 
deren Fertigstellung an private Endnutzer oder insti-
tutionelle Anleger schlüsselfertig zu übergeben. Von 
der Akquisition über die Planung bis hin zur Realisa-
tion und Vermarktung – hier sind ausgewiesene Spe-
zialisten am Werk. Dieser Ansatz der gesamtheitli-
chen Dienstleistungspalette unterscheidet die Forti-
mo massgeblich von ihren Mitbewerbern.

Obwohl die Gesellschaft mehr als die Hälfte ihrer 
Projekte ausserhalb der Ostschweiz realisiert, ist 
sie ihren Wurzeln stets treu geblieben. Die beiden 
Zwillingsbrüder an der Spitze der Gruppe, Philipp 
Bienz und Remo Bienz sind vom Wirtschaftstand-
ort St.Gallen-Bodensee überzeugt. Sowohl als Fir-
menstandort wie auch als Wohn- und Arbeitsort ist-
die Ostschweiz eine beliebte Destination. Attraktive 

Auskunft und Vermarktung

Fortimo AG

Rorschacherstrasse 302

9016 St.Gallen

Tel. 071 844 06 66

info@fortimo.ch

www.fortimo.ch
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Fortimo Group AG 
Immobilien. Qualität. Lebensraum.

Die Ostschweizer Immobilienentwicklerin Fortimo Group AG mit Sitz in 
St.Gallen engagiert sich in der gesamten Deutschschweiz für die Entwicklung 
von Immobilienprojekten im Wohnbausegment. Mit ihrer motivierten  
Mitarbeitercrew entwickelt sie hochwertigen Wohn- und Lebensraum: wirt-
schaftlich, nachhaltig, ästhetisch und aus Freude an Immobilien.

Lebensräume mit hoher Wohn- und Freizeitquali-
tät zwischen Bodensee und Säntis, vorzüglich aus-
gebildete und qualitativ überdurchschnittliche Ar-
beitskräfte, eine leistungsfähige Infrastruktur, gute 
Verkehrsanbindungen an Strasse und Schiene so-
wie ein vielfältiges Bildungs-, Kultur und Einkaufs-
angebot sind nur wenige der zahlreichen Faktoren, 
welche den Standort St.Gallen so lebenswert ma-
chen. Aus dieser Überzeugung heraus investiert die  
Fortimo seit Jahren in die Entwicklung und Erstel-
lung von hochwertigen Wohnimmobilien in dieser 
Region. Mit Stolz blickt sie auf ihre zahlreichen Pro-
jekte zurück, welche sie bis heute in St.Gallen und 
Umgebung entwickeln und realisieren durfte.

Gut gefüllte Pipeline
Fortimo ist gut auf Kurs. Für die nächsten Jahre sind 
zahlreiche Bauprojekte an verschiedenen zukunfts-
trächtigen Standorten geplant. Aktuell bearbeitet die 
Fortimo-Gruppe Projekte mit insgesamt rund 1750 
Wohneinheiten, welche sich in Planung oder Bau be-
finden und vertraglich gesichert sind. Das Unterneh-
men sieht sich somit in der Lage mittelfristig jährlich 
ca. 400 – 500 Wohnungen zu erstellen.

«engelwiese» – St.Gallen 
Raus aus der Stadt und dennoch Mitten im Leben. Das 
versprechen die neuen Miet- und Eigentumswohnun-

gen im beliebten Wohnquartier Engelwies im Wes-
ten der Stadt St.Gallen. Auf einer Grundstücksfläche 
von rund 31 000 m2 entstehen an ruhiger Wohnlage 
mit herrlicher Besonnung und schöner Sicht ins Grü-
ne grosszügige 2½- bis 5½-Zimmer Wohnungen. Die 
elf stilvollen Wohnhäuser werden alle im zertifizier-
ten Minergie-Standard erstellt und garantieren mo-
dernen und energieschonenden Wohngenuss. «en-
gelwiese» bietet seinen künftigen Bewohnern eine 
ideale Mischung aus Urbanität und Privatsphäre. Die 
ruhige Wohnlage, etwas abseits vom Stadttrubel und 
doch in nächster Nähe zum Stadtzentrum, lässt kaum 
Wünsche offen. Hier geniesst man die Vorzüge einer 
ausgezeichneten Infrastruktur, eines gut erschlos-
senen Verkehrsnetzes sowie die Nähe zur Natur.  
www.engelwiese.ch 

«skylounge-towers» – Rorschach
Mitten in Rorschach entsteht das prestigeträchtige 
Bauprojekt «skylounge-towers» mit einem Investiti-
onsvolumen von insgesamt CHF 85 Mio. Mit den bei-
den Hochhäusern werden ganz neue Akzente in der 
Ostschweizer Bauwirtschaft gesetzt. Während sich 
im westlichen Turm 78 Mietwohnungen, ein Restau-
rant sowie attraktive Geschäftsräume in Bau befin-
den, beherbergen die «skylounge-towers» im mittle-
ren Turm exklusive Eigentumswohnungen, welche 
ab sofort bezogen werden können. Für das gewisse 
Etwas sorgt die Skylounge-Bar auf der Dachterras-
se im westlichen Turm. In und um die «skylounge-
towers» entwickelt sich ein urbaner Lebens- und Ar-
beitsraum, der sich durch eine attraktive Mischung 
von Work und Life auszeichnet. Nach aussen prä-
gen die Hochhäuser die neue Skyline der Stadt, un-
terstrichen durch die markante Architektursprache 
der Glasfassade. Nach innen bieten die modernen 
Wohnungen ein besonderes Wohngefühl mit atem-
beraubender Sicht auf den Bodensee und Alpstein. 
Überzeugen Sie sich selbst. Die «skylounge-towers» 
erweitern den Horizont des Wohnens. Und das in 
mehrfacher Hinsicht – geschmackvoll, weitsichtig 
und zukunftsorientiert. www.skylounge-towers.ch

Aktuell realisiert die Fortimo-Gruppe gleich mehrere 
bedeutende Wohnbauprojekte im Raum St.Gallen. 
Zwei davon fallen besonders auf: Die «skylounge-
towers» in Rorschach und «engelwiese» in St.Gallen. 
Beide gehören mit einem Investitionsvolumen von 
insgesamt rund CHF 170 Mio. zu den wohl grössten 
Bauprojekten in der Stadt St.Gallen und Umgebung. 
Fortimo ist nicht zu übersehen.

Nach dem Startschuss vor gut zehn Jahren hat sich 
das Unternehmen rasant entwickelt. Aus dem an-
fänglichen Kleinunternehmen mit Sitz in Tübach bil-
dete sich das klassische Architekturbüro zu einem in 
der Entwicklung von Wohnimmobilien spezialisier-
ten Dienstleistungsunternehmen weiter. Heute prä-
sentiert sich die Fortimo-Gruppe als ganzheitliche 
Immobiliendienstleisterin mit einem Jahresumsatz 
von CHF 150 Mio. Dabei tritt sie konsequent als In-
vestorin auf und erwirbt Baulandparzellen, entwick-

lungsfähige Liegenschaften oder fertige Bauprojekte 
auf eigene Rechnung, um diese mit dem geeigneten 
Wohnungsangebot (weiter) zu entwickeln und nach 
deren Fertigstellung an private Endnutzer oder insti-
tutionelle Anleger schlüsselfertig zu übergeben. Von 
der Akquisition über die Planung bis hin zur Realisa-
tion und Vermarktung – hier sind ausgewiesene Spe-
zialisten am Werk. Dieser Ansatz der gesamtheitli-
chen Dienstleistungspalette unterscheidet die Forti-
mo massgeblich von ihren Mitbewerbern.

Obwohl die Gesellschaft mehr als die Hälfte ihrer 
Projekte ausserhalb der Ostschweiz realisiert, ist 
sie ihren Wurzeln stets treu geblieben. Die beiden 
Zwillingsbrüder an der Spitze der Gruppe, Philipp 
Bienz und Remo Bienz sind vom Wirtschaftstand-
ort St.Gallen-Bodensee überzeugt. Sowohl als Fir-
menstandort wie auch als Wohn- und Arbeitsort ist-
die Ostschweiz eine beliebte Destination. Attraktive 

Auskunft und Vermarktung

Fortimo AG

Rorschacherstrasse 302

9016 St.Gallen

Tel. 071 844 06 66

info@fortimo.ch

www.fortimo.ch
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Die gebauten Projekte
Eine Übersicht der wichtigsten Gebäude zu erstellen, die in den letzten paar 
Jahren in Stadt und Region St. Gallen gebaut worden sind, ist gar nicht so 
einfach. Auf welche soll man sich konzentrieren? Wer wird vorgestellt, wer 
nicht? – Die LEADER-Redaktion hat sich an ein einfaches Schema gehalten: 
Wir stellen ausschliesslich industrielle, gewerbliche oder öffentliche Hoch-
bauten vor, die Wellen geschlagen haben. Die durch ihre Medienpräsenz  
einer grösseren Öffentlichkeit bekannt sind. Und die die Region prägen.  
Sollten wir dabei die eine oder andere Baute übersehen haben, möge man 
uns das mitteilen, damit wir das Objekt im nächsten «St. Gallen baut» vor-
stellen können.

Die Eröffnung des neuen Bundesverwaltungsgerichts 
am Standort St.Gallen war nicht nur für Stadt und Re-
gion ein bedeutsames Ereignis – es war auch für die 
hiesige Bevölkerung ein Grund, stolz zu sein: Stolz 
darauf, dass alle Ostschweizer Parlamentarier ge-
meinsam für St. Gallen gekämpft haben. Stolz darauf, 
dass St. Gallen den Zuschlag erhalten hat. Und stolz 
darauf, dass im Chrüzacker ein auch repräsentatives 
Gebäude entstanden ist, das an einem «Einfallstor» 
zur Stadt steht und dem Besucher eine gewisse Gross-
städtigkeit (und Grosszügigkeit) signalisiert.

Bundesverwaltungsgericht, St. Gallen

Der dreizehnstöckige Turm und sein länglicher So-
ckelbau beherbergen das grösste Schweizer Gericht. 
Von der Eingangshalle und den zweigeschossigen 
«Pool»-Räumen der fünf Abteilungen über die Biblio-
theken und Gerichtssäle bis zu den Richter-, Schrei-
ber- und Sekretariatsbüros ist der 106-Millionen-
Franken-Bau mit seinem 50 Meter hohen Turm und 
dem in den Hang gelassenen Sockelbau ein architek-
tonisches Ereignis, das über die Ostschweiz hinaus 
strahlt.

Der ausladende Gerichtsflügel formt in der Hanglage 
einen öffentlichen Park und empfängt die Besucher. 
Sichtbetonelemente bilden einen Fassadenkranz, der 
zusammen mit dem inneren Kern das Bauwerk trägt. 
Je nach Distanz und blickwinkel zeigen sich dem Be-
trachter unterschiedliche Erscheinungsformen des 
Turms. Im Innern fördert ein Raumsystem aus gross-
zügigen, repräsentativen und kleineren, behaglichen 
Einheiten die Kommunikation und ein ruhiges Arbei-
ten. Farbige Terrazzoböden sind in den Hallen und 
den Gerichtssälen ausgelegt, warme Holzverkleidun-
gen umgreifen den Raum.

Wer: Kanton St. Gallen
Wo: Kreuzackerstrasse 12, 9000 St. Gallen
Wieviel: CHF 106 Mio.
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Im April 2011 wurde die Grundsteinlegung für ei-
nen Neubau mit einem Volumen von über 100 000 
m³ gefeiert. Das Ereignis fiel just mit dem 80-jähri-
gen Jubiläum der 1931 von Hans und Emil Egger ge-
gründeten Firma zusammen. Das Familienunterneh-

Emil Egger AG, St. Gallen

men mit Hauptsitz in St. Gallen und Niederlassun-
gen in Härkingen, Fribourg, Crissier, S.Antonino und 
St.Margrethen  investiert über 30 Millionen Franken 
und legt damit ein klares Bekenntnis zum Standort 
St. Gallen ab. Die Emil-Egger-Gruppe beschäftigt ins-
gesamt rund 300 Mitarbeitende.

Auf vier bis sechs Ebenen verteilt sich der Neubau, 
der eine Halle für Werkstatt, Büro, Schulungsraum, 
Mietflächen und Lagerraum umfasst sowie eine 
zweite Halle mit Lager und Produktionsräumen. Der 
Lastwagenflotte des Transportunternehmens stehen 
seit Juni 2012 rund 30 000 m² Lagerfläche zur Ver-
fügung, 10 000 m² mehr als bis früher. Zudem wur-
de auch die betriebseigene Werkstatt, die für den Un-
terhalt der Fahrzeuge verantwortlich ist, mit neuster 
Technik modernisiert und so die Abläufe erleichtert.

Wer: Emil Egger AG
Wo: Martinsbruggstrasse 83, 9016 St. Gallen
Wieviel: CHF 30 Mio.

Nach vier Jahren Bauzeit wurde im Juli 2013 das 
neue Fachhochschulzentrum der FHS St. Gallen offi-
ziell eingeweiht. Mit seinen rund 66 Metern ist es ei-
nes der grössten und bedeutendsten Hochbaupro-
jekte in der Geschichte des Kantons St. Gallen. Die 
städtische Lage direkt am regen Bahnhofsbetrieb 

Fachhochschule, St. Gallen

und einer vielbefahrenen Strasse sowie der schwieri-
ge Baugrund stellten die beauftragten Unternehmen 
vor eine grosse Herausforderung. Damit die Unter-
geschosse erstellt werden konnten, wurden 57 000 
m³ Erde ausgehoben. Insgesamt wurden 21 500 m³ 
Stahlbeton mit einem Gesamtgewicht von 3000 Ton-
nen und über 900 Fenster mit einem Gesamtgewicht 
von 400 Tonnen verbaut.

Das repräsentative Gebäude unmittelbar neben 
dem Bahnhof wird heute von rund 3000 Studieren-
den und 470 Hochschulmitarbeitenden genutzt. Der 
Neubau ermöglicht eine verbesserte Zusammenar-
beit zwischen den Fachbereichen. Ausserdem för-
dern die Fachhochschulen die Standortattraktivität 
der ganzen Region und sind mehr als nur Bildungs-
stätten. Sie haben einen wichtigen volkswirtschaft-
lichen Auftrag und tragen durch ihre berufsbezo-
gene Ausbildung und dem Wissens- und Technolo-
gietransfer zur Wettbewerbsfähigkeit des Kantons 
St. Gallen bei.

Wer: Kanton St. Gallen
Wo: Rosenbergstrasse 59, 9000 St. Gallen
Wieviel: CHF 124 Mio.
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Die Ansiedlung der Würth-Gruppe in Rorschach 
sorgte weit über die Ostschweiz hinaus für Schlag-
zeilen. Für die Region ist der gläserne Firmenbau 
ein Grosserfolg und lässt für die Zukunft auf weite-
re ähnliche Projekte hoffen. Die Wahl fiel aus diver-
sen Gründen auf die Stadt am See: Einerseits bietet 
die Nähe zum Flughafen Altenrhein optimale Anbin-
dung an den Flugverkehr, andererseits sind die Er-

Haus Würth, Rorschach

reichbarkeit mit den öffentlichen Verkehrsmitteln 
und die Nähe zur Autobahn hervorragend. 

Nach der Ausschreibung des Architekturwettbe-
werbs im Februar 2009 folgte im November 2010 der 
Spatenstich des Siegerentwurfs «Lichtspiel» der Ar-
chitekten Gigon/Guyer aus Zürich. Das 170 Meter 
lange und 150 Meter breite Verwaltungsgebäudes 
mit Ausbildungs- und Trainingszentrum vermittelt 
trotz gewaltiger Dimensionen Leichtigkeit, Hellig-
keit und Transparenz. Nach einer Bauphase von rund 
zweieinhalb Jahren wurde das Gebäude im Frühling 
2013 fertiggestellt. Der Bezug der Büroräumlichkei-
ten erfolgte im April. Neben Raum für bis zu 250 Ar-
beitsplätze, bietet das Forum Würth öffentlich nutz-
bare Veranstaltungs- und Sitzungsräume und ein Re-
staurant. Im Parterre befindet sich ausserdem das 
hauseigene öffentliche Museum mit einem Teil der 
beeindruckenden «Sammlung Würth».

Wer: Würth-Gruppe
Wo: Churerstrasse 10, 9400 Rorschach
Wieviel: CHF 150 Mio.

Der parkähnliche «Stadtwald» mit insgesamt drei 
Hochhäusern – zwei der drei «Skylounge Towers» 
sind nach einer 27monatigen Bauzeit bereits erstellt 

Skylounge Towers/Stadtwald, Rorschach

– und einem Investitionsvolumen von rund 100 Mil-
lionen Franken auf dem Alcan-Areal ist nicht bloss 
ein Eigentümer-, sondern vor allem auch ein Stadt-
entwicklungsprojekt. Es nutzt die Seesicht als Stärke 
Rorschachs und schafft zeitgemässen Wohnraum für 
zusätzliche Einwohner. Und es führt ein ehemaliges 
Industrieareal einer neuen Nutzung zu, das seit mehr 
als 30 Jahren zu einem erheblichen Teil brachlag.

Durch die Konzentration auf drei schlanke Baukörper 
und deren Nord-Süd-Ausrichtung bleiben Aussicht 
und Besonnung für die angrenzenden Quartiere ge-
wahrt. Alle drei Hochhäuser sind gleich hoch (50 m). 
Sie werden über grosse und helle Eingangshallen je-
weils von Westen her erschlossen. Im Erdgeschoss 
sind Nutzungen für Gewerbe und Dienstleistungen 
vorgesehen, in den Obergeschossen werden bzw. 
wurden Miet- und Eigentumswohnungen realisiert.

Wer: ASGA/Fortimo
Wo: Im Stadtwald 5, 9400 Rorschach SG
Wieviel: CHF 100 Mio.
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Aus der Geissberg Automobile AG in St. Gallen wird 
die Hirsch Automobile AG in Abtwil. Im Dezember 
2011 erfolgte der Spatenstich für ein exklusives Zen-
trum mit modernster Infrastruktur an bester Lage. 
Auf 7800 Quadratmetern entstand während 15 Mo-
naten ein Kompetenzzentrum für die Marken Merce-
des-Benz und smart. Am 11. März 2013 wurden die 
neuen Räumlichkeiten – inklusive einem der gröss-
ten AMG Performance Center der Schweiz – an der 
Teslastrasse 3/Ecke Bionstrasse in St. Gallen-Abtwil 

Hirsch Automobile, St. Gallen

eröffnet. Das neue Kompetenzzentrum mit seinen 
geräumigen Ausstellungsflächen für Neu- und Ge-
brauchtwagen zählt zu den modernsten Autohäu-
sern der Schweiz. 

Um die Gesamtnutzfläche von etwa 11 600 qm auf 
dem Grundstück unterzubringen, war es notwendig, 
vier Geschosse zu planen. Im 2. Untergeschoss befin-
det sich eine grosse Karosserie- und Lackierwerkstatt 
mit zwei Lackier- und Trocknungsboxen sowie eine 
Tiefgarage mit insgesamt 128 Stellplätzen, die über 
eine aussenliegende Rampe erschlossen wird. Im  
1. Untergeschoss befinden sich das Teile- und ein rie-
siges Reifenlager mit einer Kapazität von 5000 Kun-
denrädern. Sämtliche Sozial- und Technikräume lie-
gen ebenfalls in 1. Untergeschoss, damit die wert-
vollen Flächen im Erdgeschoss ausschliesslich für 
Fahrzeugverkauf und Servicearbeiten genutzt wer-
den können.

Wer: Hirsch Automobile AG
Wo: Teslastrasse 3, 9015 St. Gallen-Abtwil
Wieviel: nicht bekannt

Cofely – energieeffi ziente Lösungen.

Bis zu 30 % des Energieverbrauchs von Gebäuden können durch energieeffi ziente Massnahmen ein ge spart werden. Als führender Komplett-

anbieter von integralen Anlagen und Lösungen für den gesamten Lebenszyklus von Gebäuden garantieren wir minimalen Energieverbrauch 

und CO2-Ausstoss. Nutzen Sie unser Know-how und unsere Erfahrung aus unserer einzigartigen Angebotskombination von Energy Services 

und Gebäudetechnik – sie sind der Schlüssel für hohen Komfort und Energie effi zienz in Gebäuden. www.cofely.ch

Kennen Sie 
Ihr Energie  -
spar potenzial ?

Anzeige
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Nach fünf Jahren Planungs- und Bauzeit nahm das 
Kurhaus & Medical Center Oberwaid mit 144 Gäste-
zimmern im November 2012 seinen Betrieb auf. Zen-
trales Merkmal des Gebäudes ist der dreiflügelige 
Grundriss in Form des Tau-Kreuzes – als Symbol für 
die drei Säulen der Gesundheit: Bewegung, Ernäh-
rung, geistige Motivation. Der elegante, geschwun-

Kurhaus & Medical Center Oberwaid, St. Gallen

gene Bau fügt sich harmonisch in die Landschaft am 
Bodensee ein; er befindet sich in einem Park mit al-
tem Baumbestand und Blick auf den Bodensee und 
beherbergt die medizinischen Fachabteilungen, das 
grosszügige Tau Spa, drei Restaurants, Seminarräu-
me, eine Tiefgarage und natürlich die Gästezimmer.

Die bauliche Hülle des neuen Kurhauses Oberwaid 
haben der Rheintaler Carlos Martinez als Architekt 
und Claudio Carbone als Innenarchitekt geplant. 
Martinez wurde dafür im Juli 2013 mit dem renom-
mierten «best architects 14»-Award ausgezeichnet. 
Die historischen Wurzeln der Oberwaid reichen bis 
ins 19. Jahrhundert zurück: 1845 entstand ein erstes 
Kurhaus als «Wasserheilanstalt», weitergeführt bis 
ins 20. Jahrhundert von den Baldegger Schwestern 
in christlicher Tradition. 2007 kaufte das Ehepaar 
Thorbecke die «alte» Oberwaid den Baldeggern ab.

Wer: Oberwaid AG
Wo: Rorschacherstrasse 311, 9016 St. Gallen
Wieviel: CHF 85 Mio.

Archivieren mit System
Archivieren mit System setzt Zubehör mit System voraus. 
FOREG-Regalsysteme lassen dabei keine Wünsche offen. 
Repräsentativer Bereich oder Archiv, staubgeschützt oder 
gut durchlüftet. Aufstellungsort und Lagergut bestimmen  
das Aussehen Ihres Regales.

  

 Archiv- und Verkehrstechnik 

FORSTER Archiv- und Verkehrstechnik GmbH, Industriestrasse 6,  
8618 Oetwil am See, Tel. 044 929 06 60, Fax 044 929 06 61, 

FORSTER technique d’archives et ingénierie de la circulation S.A.R.L., rue 
Galilée 15, 1400 Yverdon-les-Bains, Tél. 024 420 33 57, Fax 024 420 33 58

E-Mail office@forster-archiv.ch, www.forster-archiv.ch

Anzeige
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Wer: Kanton St. Gallen
Wo: Rorschacherstrasse 95, 9007 St. Gallen
Wieviel: CHF 33 Mio.

Das Kantonsspital St. Gallen ist in erster Linie für seine 
hervorragenden medizinischen Leistungen bekannt. 
Dabei wird allerdings häufig übersehen, dass für die 
Erbringung dieser komplexen Leistungen eine Viel-
zahl von medizinischen Materialien, Medikamenten 
und sonstiger Güter punktgenau und in höchster Qua-
lität am Ort der Behandlung oder im OP-Saal verfüg-

Logistikzentrum Kantonsspital, St. Gallen

bar sein müssen. Mit dem Erweiterungsbau Haus24 
wurde die räumliche Situation für die Zentrale Ste-
rilgutversorgung (ZSVA) und die Kantonsapotheke 
grundlegend verbessert. 

Der Kantonsrat hatte 2007 eine Vorlage zur Erweite-
rung des Hauses24 für 15 Millionen Franken gutge-
heissen. Bei der Planung zeigte sich allerdings, dass 
umfangreiche Umstellungen in den Betriebsabläu-
fen nötig waren. Der Kostenrahmen der überarbeite-
ten und letztlich umgesetzten Bauvorlage belief sich 
auf insgesamt 33 Millionen Franken. Die Gebäude-
hülle wurde im Rahmen der ökologischen Vorbild-
funktion des Kantons als Minergiegebäude konzi-
piert. Nach gut zweieinhalb Jahren Bauzeit war das 
neue Logistikzentrum am Kantonsspital St. Gallen 
anfangs April 2013 bezugsbereit.

Und wo ist Ihr Lieblingsplatz in St.Gallen? 
www.lieblingsplatz.ch standortfoerderung@stadt.sg.ch

eine Initiative Ihrer Wirtschaftsstadt2012. Roter Platz. St.Gallen.

«Das grösste ‹Outdoor-Wohnzimmer› 
der Schweiz ist Treffpunkt, Ruheoase, Spiel-

platz und aus dem Stadtbild nicht mehr 
wegzudenken. Hier spüre ich die Nähe zu den 

Menschen, zu unseren Kunden.»
Pierin Vincenz, CEO Raiffeisen Gruppe

Anzeige
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«Eine sichere Partnerschaft  
auf dem Bau»

Die SBB -Durchmesserlinie im Bahnhof Zürich verkürzt 
ab 2015 die Zugfahrt von St.Gallen nach Bern. Beim 
Bau der Letzigrabenbrücke, der längsten Bahnbrücke 
der Schweiz, kann STUTZ seine Stärken im Tiefbau 
perfekt zur Geltung bringen.

Die Sanierung der Werk- 
leitungen im Kloster-
bezirk der Stadt St.Gallen 
stellte an alle Beteiliten 
hohe Anforderungen. Die 
STUTZ-Mitarbeiter  
im Tief- und Strassenbau  
haben immer auch die  
Anliegen der Anstösser 
und Strassenbenützer  
im Auge.

Jährlich treten 12 bis 15 
junge Menschen eine 
Lehrstelle für Maurer, 
Grundbauer oder  
Kaufleute an. Die jüngs-
ten Resultate an den 
Lehrabschlussprüfungen 
in St.Gallen und 
im Thurgau zeigen, dass 
die Chancen für eine 
erfolgreiche Ausbildung 
bei STUTZ gross sind.

Das Verwaltungzentrum 
Oberer Graben St.Gallen 
gilt zurecht als ein beson-
ders gutes Beispiel für 
die städtebauliche Ver-
bindung von wertvoller 
Bausubstanz mit funk-
tionalem Neubau. Die 
STUTZ AG ist als Bauun-
ternehmen stolz auf diese 
Referenz.
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«Wir bauen mit Menschen  
für Menschen»

Die STUTZ AG Bauunternehmungen in St.Gallen, Frauenfeld und Hatswil 
zählen zusammen 700 Mitarbeitende. Sie sind in allen Sparten des 
Bauhauptgewerbes in der ganzen Ostschweiz im Einsatz – immer mit dem 
Ziel, für die Kunden bleibende Werte für die Zukunft zu schaffen.

Qualität und Innovationskultur
Das Leistungsangebot der STUTZ AG umfasst die 
ganze Palette von der kleinsten Maurerarbeit bis 
zur spektakulären Grossbaustelle. Ausgezeichnet 
geschulte, leistungsfreudige Mitarbeiter, zeitgemä-
sses Inventar, eine flexible Logistik und eine straffe 
Führungsorganisation ermöglichen, dass alle Auf-
träge rasch, zuverlässig und kompetent erfüllt wer-
den. Neue Bauverfahren, neue Dienstleistungen und  
Produkte ergänzen kontinuierlich das Angebot der 
STUTZ AG. Top aktuell bietet das Expertenteam  
«Renovesa» umfassende Dienstleistungen für Haus-
besitzer für Renovationen und energetische Sanie-
rungen an. Ebenfalls aus ökologischen Gründen 
hat die STUTZ AG vor Kurzem auf den Dächern des 
Werkhofes Hatswil eine der grössten Photovoltaik-
anlagen der Ostschweiz in Betrieb genommen.

Energetische Gebäudesanierungen sind ökologische und 
ökonomische  Herausforderungen. « Renovesa », das 
neue  STUTZ- Angebot, bietet nachhaltige Lösungen an.

Auch für das neue Kurhaus Oberwaid im Osten der Stadt St.Gallen konnte sich die 
Bauherrschaft auf die STUTZ-Kompetenzen im Hochbau verlassen: Optimierte 
Arbeitsprozesse leistungsfreudiger Teams gewährleisten Spitzen-Qualität und die 
Einhaltung der Termine.

STUTZ AG St. Gallen | Bauunternehmung

Notkerstrasse 42, 9001 St.Gallen

Telefon 071 243 03 63, www.stutzag.ch

STUTZ AG Frauenfeld | 8500 Frauenfeld

STUTZ AG Hatswil | 8580 Hatswil
Ü b e r a l l  i n  d e r

OSTSCHWEIZ
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«Eine sichere Partnerschaft  
auf dem Bau»

Die SBB -Durchmesserlinie im Bahnhof Zürich verkürzt 
ab 2015 die Zugfahrt von St.Gallen nach Bern. Beim 
Bau der Letzigrabenbrücke, der längsten Bahnbrücke 
der Schweiz, kann STUTZ seine Stärken im Tiefbau 
perfekt zur Geltung bringen.

Die Sanierung der Werk- 
leitungen im Kloster-
bezirk der Stadt St.Gallen 
stellte an alle Beteiliten 
hohe Anforderungen. Die 
STUTZ-Mitarbeiter  
im Tief- und Strassenbau  
haben immer auch die  
Anliegen der Anstösser 
und Strassenbenützer  
im Auge.

Jährlich treten 12 bis 15 
junge Menschen eine 
Lehrstelle für Maurer, 
Grundbauer oder  
Kaufleute an. Die jüngs-
ten Resultate an den 
Lehrabschlussprüfungen 
in St.Gallen und 
im Thurgau zeigen, dass 
die Chancen für eine 
erfolgreiche Ausbildung 
bei STUTZ gross sind.

Das Verwaltungzentrum 
Oberer Graben St.Gallen 
gilt zurecht als ein beson-
ders gutes Beispiel für 
die städtebauliche Ver-
bindung von wertvoller 
Bausubstanz mit funk-
tionalem Neubau. Die 
STUTZ AG ist als Bauun-
ternehmen stolz auf diese 
Referenz.

LEADER  |  September 2013

Publireportage

«Wir bauen mit Menschen  
für Menschen»

Die STUTZ AG Bauunternehmungen in St.Gallen, Frauenfeld und Hatswil 
zählen zusammen 700 Mitarbeitende. Sie sind in allen Sparten des 
Bauhauptgewerbes in der ganzen Ostschweiz im Einsatz – immer mit dem 
Ziel, für die Kunden bleibende Werte für die Zukunft zu schaffen.

Qualität und Innovationskultur
Das Leistungsangebot der STUTZ AG umfasst die 
ganze Palette von der kleinsten Maurerarbeit bis 
zur spektakulären Grossbaustelle. Ausgezeichnet 
geschulte, leistungsfreudige Mitarbeiter, zeitgemä-
sses Inventar, eine flexible Logistik und eine straffe 
Führungsorganisation ermöglichen, dass alle Auf-
träge rasch, zuverlässig und kompetent erfüllt wer-
den. Neue Bauverfahren, neue Dienstleistungen und  
Produkte ergänzen kontinuierlich das Angebot der 
STUTZ AG. Top aktuell bietet das Expertenteam  
«Renovesa» umfassende Dienstleistungen für Haus-
besitzer für Renovationen und energetische Sanie-
rungen an. Ebenfalls aus ökologischen Gründen 
hat die STUTZ AG vor Kurzem auf den Dächern des 
Werkhofes Hatswil eine der grössten Photovoltaik-
anlagen der Ostschweiz in Betrieb genommen.

Energetische Gebäudesanierungen sind ökologische und 
ökonomische  Herausforderungen. « Renovesa », das 
neue  STUTZ- Angebot, bietet nachhaltige Lösungen an.

Auch für das neue Kurhaus Oberwaid im Osten der Stadt St.Gallen konnte sich die 
Bauherrschaft auf die STUTZ-Kompetenzen im Hochbau verlassen: Optimierte 
Arbeitsprozesse leistungsfreudiger Teams gewährleisten Spitzen-Qualität und die 
Einhaltung der Termine.

STUTZ AG St. Gallen | Bauunternehmung

Notkerstrasse 42, 9001 St.Gallen

Telefon 071 243 03 63, www.stutzag.ch

STUTZ AG Frauenfeld | 8500 Frauenfeld

STUTZ AG Hatswil | 8580 Hatswil
Ü b e r a l l  i n  d e r

OSTSCHWEIZ
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«Wir gehen weiterhin von  
Wachstum aus»

Roland Ledergerber, wie ist das «Baujahr 2013» 
aus Bankensicht bis dato verlaufen?
Wir blicken auf ein gutes erstes Semester zurück. Das 
Hypothekarwachstum ist unverändert gut, wenn 
auch leicht unter Vorjahr. Im Wohnbau sehen wir 
eine gewisse Verlangsamung. Bei den kommerziellen 
Bauten spüren wir tendenziell eine zurückhaltende 
Investitionspolitik seitens der Unternehmen. Dabei 
spielen teilweise auch Verlagerungen der Investitio-
nen ins Ausland eine gewisse Rolle.

Und wenn Sie einen Blick in die Zukunft werfen – 
was kommt im Baubereich kurz- und mittelfristig 
auf uns zu?
Wir gehen weiterhin von einem Wachstum aus, aber 
auf tieferem Niveau. Beim Wohnbau sehen wir kaum 
oder nur leichte Übertreibungen, sodass wir weder 
bei den Preisen noch bei den Volumen einen Korrek-
turbedarf sehen. Im Bürobau läuft momentan wenig, 
und auch im Industriebau bewegt sich die Aktivität 
im überschaubaren Rahmen.

Institutionelle Anleger wie Pensionskassen set-
zen schon länger auf Immobilien. Dieser Trend 
wird weiter gehen?
Ja, ich denke schon. Die tiefen Zinsen machen es für 
die Vorsorgeeinrichtungen schwierig, die erforder-
lichen Renditen auf Wertschriftenportfolios zu er-
reichen. Demgegenüber sind im Immobilienbereich 
noch vergleichsweise attraktive Renditen erzielbar, 
weshalb der Anlagedruck bestehen bleibt.

Wo spüren Sie zurzeit die grösste Nachfrage nach 
Baufinanzierungen?
Die grösste Nachfrage besteht nach wie vor im Seg-
ment des privaten Wohneigentums sowie den übri-
gen Wohnbauten. Wir stellen aber eine gewisse Ver-
langsamung fest. 

Die Hypothekarzinsen sind, immer noch, sehr 
niedrig. Hand aufs Herz: Drückt die SGKB bei der 
Baufinanzierung unter diesen Umständen eher 
ein Auge zu als in einer Hochzinsphase?
Unsere Kreditpolitik ist auf Langfristigkeit, Nach-
haltigkeit und Berechenbarkeit ausgerichtet. Sie ist 
somit von der aktuellen Zinskurve unabhängig und 
wurde in den letzten Jahren – mit Ausnahme von 
regulatorischen Veränderungen – auch nicht ange-
passt. Zentral ist die Tragbarkeit, die – gerade auch 
im Interesse des Kreditnehmers – auch bei einem hö-
heren Zinsniveau gesichert sein sollte. Deshalb be-
rechnen wir die Tragbarkeit unverändert mit einem 
kalkulatorischen Zinssatz von 5 Prozent.

Und wie schätzen Sie als Bankier Kanton und Stadt 
St. Gallen im schweizerischen Vergleich als Baure-
gion ein, gibt es markante Unterschiede zu, sagen 
wir, Zürich oder der Innerschweiz?
Der Immobilienmarkt in St. Gallen bewegt sich in en-
geren Bandbreiten. Das heisst, er verläuft kontinu-
ierlicher und mit weniger Schwankungen nach oben 
und nach unten. Die Ostschweiz übertreibt in Auf-
schwungphasen weniger nach oben und korrigiert 
in rezessiven Phasen dann auch weniger nach unten.

Gibt es etwas, was den – öffentlichen oder gewerb-
lichen – Bauherrn in der Region St. Gallen beson-
ders auszeichnet, worauf Sie auch Ihre Geschäfts-
politik ausrichten?

Die St. Galler Kantonalbank ist als Kreditgeber Marktleaderin in der Region 
St. Gallen im Bereich Wohnbauten und für KMU. Als Investor tritt die SGKB 
bei Bankliegenschaften für den Eigengebrauch auf. CEO Roland Ledergerber 
erklärt im Interview, wie er die aktuelle Lage auf dem Baumarkt sieht und 
wohin die Entwicklung steuert.

Text: Stephan Ziegler  Bilder: Bodo Rüedi

«Die tiefen Zinsen machen es für Vorsorgeein- 
richtungen schwierig, die erforderlichen Renditen 
auf Wertschriftenportfolios zu erreichen.»
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Roland Ledergerber:

«Wir haben keinen Hang  
zu Prestigeobjekten.»
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Unsere Region zeichnet sich durch die Vielzahl sehr 
guter Unternehmen aus, die schon lange im Markt 
tätig sind. Ich würde die gute Wettbewerbsfähigkeit 
gepaart mit der Fähigkeit, sich schnell, flexibel und 

Denkbares wird machbar. Wenn es um anspruchsvolle 
Fassaden- und Fensterlösungen in Metall und Glas geht, 
sind wir der kompetente Partner.

Krapf AG
CH-9032 Engelburg
Breitschachenstr. 52
T +41 71 272 26 00
www.krapfag.ch

Metall+Glas

Anzeige

innovativ an Veränderungen anzupassen, als Stärke 
unserer Region bezeichnen. Dazu kommt eine insge-
samt solide Finanzierung. Aus diesen Gründen prä-
sentiert sich auch das Kreditportfolio der SGKB un-
verändert sehr gesund.

Wenn Sie die Region St. Gallen aus architektoni-
scher Sicht anschauen: Würden Sie die hiesigen 
Bauherren eher als experimentierfreudig oder als 
zurückhaltend einschätzen?
Im schweizerischen Durchschnitt sind wir vermut-
lich eher etwas konservativ. Wir wollen zweifellos 
eine ansprechende Architektur, haben aber keinen 
Hang zu Prestigeobjekten. Die Funktionalität mit an-
sprechender, zeitgemässer Architektur steht bei uns 
im Vordergrund.

Zum Schluss: Architektur ist Geschmackssache 
und spielt bei der Beurteilung einer Baufinanzie-
rung wohl keine Rolle. Oder doch?
Natürlich habe ich an schöner Architektur Freude. 
Der Geschmack des Kreditgebers ist aber eindeutig 
von untergeordneter Bedeutung. Relevant sind die 
Nutzbarkeit auch für Drittnutzer, die Funktionalität 
und letztlich die angemessene und nachhaltig erziel-
bare Rendite.
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Zur Zeit entstehen hier 28 helle, moderne 3½- und 
4½-Zimmerwohnungen, 14 Eigentums- und 14 Miet-
wohnungen.
Das Baukonsortium Spelterinipark, bestehend aus 
der WIM AG und der DS Immo AG, mit Sitz in Witten-
bach, erstellt im Auftrag der Personalvorsorgestiftung 
der HASTAG St.Gallen Bau AG  zwei fünfgeschossige, 
trendige Wohnbauten, die sich gekonnt in die grüne 
Umgebung einfügen. Unverkennbar die Handschrift 
der DS Architektur AG, Uzwil mit funktio nellen, gut 
durchdachten Grundrissen und gross dimensionier-
ten Terrassen und Balkonen. Die hochstehende In-
nenausstattung sowohl der Miet- als auch der Eigen-
tumswohnungen lassen keine Wünsche offen. Kurz-
um: «Wohnbereiche zum Wohlfühlen».

An vorteilhafter Lage in der Agglomeration Wil ent-
wickelt sich Bazenheid rasant, Infrastruktur und Ver-
kehrsanbindungen werden ständig optimiert (Um-
fahrungsstrasse/Bahnhof). Die historisch gewachse-
ne Gemeinde Kirchberg gibt sich aufgeschlossen und 
modern. 

Bezug Februar 2015

Beratung und Verkauf
WIM AG,  Industriestrasse 26,  9300 Wittenbach
T 071 292 39 00,  h.raub@wim.ch,  www.wim.ch

Architektur
DS Architektur AG,  Widenweg 2,  9240 Uzwil
www.dsarchitektur.ch

Wohnkomfort mit 
Säntisblick

An attraktivster Aussichtslage von Bazenheid, Spelterinistrasse, 
mit unverbaubarer Aussicht auf den Alpstein und die Glarner Alpen 
liegt das zentrumsnahe Baugrundstück.

Dienstleistungen WIM AG

• Projektentwicklung • Projektüberwachung
• Projektvermarktung • Immobilienvermittlung
• Sanierung / Umbau • Beratung
• Baumanagement • Verkauf
• Bauherrenvertretung

www.spelterinipark.ch

Attikawohnungen
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Die Projekte im Bau
Auch bei den Objekten im Bau gilt: Ein Anspruch auf Vollständigkeit wird 
nicht erhoben. Wir haben uns die interessantesten Projekte herausgesucht, 
die St. Gallen ihren Stempel aufdrücken werden. Die von der Weitsicht und 
dem Glauben an die Zukunft der Bauherren und Investoren zeugen. Und  
die Zeugnis ablegen für die ungebrochene Ausstrahlung, die St. Gallen aus-
übt. In St. Gallen wird investiert, und auch wenn teilweise Rückschläge – 
wie bei einigen Hotelprojekten oder bei der Geothermie – hinzunehmen 
sind, rüsten sich Stadt und Region für die Zukunft.

In der Stadt St.Gallen wird oft geklagt, es gebe zuwe-
nig Hotelzimmer. Mitte September werden über 40 
neue dazukommen. Dann nämlich öffnet das Busi-
nesshotel «Eastside» im Osten der Stadt seine Türen, 
an der Langgasse 151 im Heiligkreuzquartier, kurz 
vor der Gemeindegrenze zu Wittenbach. Neben 46 
Zimmern bietet das Eastside einen Seminarraum, ein 
öffentliches Restaurant, eine Bar sowie eine Tiefga-
rage – eine willkommene Ergänzung der Hotelland-
schaft St. Gallen, der es v. a. an Dreisterne-Häusern 
mangelt. Und genau drei Sterne weist das neue Ho-
tel auf.

Zurzeit (Stand Mitte August) werden die Umge-
bungsarbeiten abgeschlossen und die Haustechnik 
des Zwölf-Millionen-Franken-Baus fertig installiert, 

Businesshotel Eastside, St. Gallen

bevor es an den Feinschliff wie die Einrichtung der 
Hotelzimmer oder die Ausgestaltung des Restau-
rants geht. Beheizt wird das von Architekt Carlo Hid-
ber entworfene Hotel mittels einer Erdsondenhei-
zung. Obwohl das Eastside – der Name deutet es an – 
am östlichsten Rand von St. Gallen liegt, ist die Stadt 
und mit ihr die Olma gut zu erreichen – eine PostAu-
to-Haltestelle befindet sich direkt vor dem Haus, und 
in zehn Minuten sind die Gäste zu Fuss im Wildpark 
Peter & Paul.

Das neue Drei-Sterne-Businesshotel, das als letzter 
Baustein des dortigen, über 20 Jahre alten Gestal-
tungsplanes «Im Park» gilt, will insbesondere für 
Geschäftsreisende die optimale Unterkunft mit per-
fekten Bedingungen bieten. Die modern ausgestat-
teten Einzel- und Doppelzimmer sind auf drei Eta-
gen verteilt und bieten jeglichen Komfort auch für 
anspruchsvolle internationale Gäste. Bauherr ist die 
Pensionskasse Thurgau; Pächter ist Deepak Mehta, 
der zuvor 15 Jahre lang Direktor eines Zürcher Ho-
tels war. 

Wer: Pensionskasse Thurgau
Wo: Langgasse 151, 9008 St. Gallen
Wieviel: CHF 12 Mio.
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Mit der Geothermieanlage wollen die St. Galler Stadt-
werke rund die Hälfte aller Gebäude in der Stadt 
St. Gallen beheizen. Gleichzeitig soll Ökostrom für bis 
zu 3000 Haushaltungen produziert werden. Nach-
dem seismische Messungen im Januar 2010 positiv 
waren und Experten den St. Galler Untergrund als 
potentiell geeignet für eine Geothermie-Grossanlage 
bezeichneten, wurde eine Kreditvorlage für den Bau 
eines Geothermie-Kraftwerkes und den Ausbau des 
Fernwärmenetzes im August 2010 genehmigt. Drei 

Geothermie, St. Gallen

Monate später stimmten auch die St. Galler einem 
Kredit über 159 Millionen Franken deutlich zu.

Am 4. März 2013 wurden die Bohrarbeiten gestartet. 
Auf einer Tiefe von 4002 Metern wurden am 14. Juli 
erste Tests durchgeführt. Diese brachten positive Re-
sultate. Allerdings: Eine Woche später kam es zu ei-
nem Erdbeben der Stärke 3,5 auf der Richter-Skala. 
Die Bohrarbeiten im Sittertobel wurden daraufhin so-
fort gestoppt. Der St. Galler Stadtrat hat sich dann im 
August 2013 für eine Weiterführung des Geothermie-
projektes entschieden: Erst wird das Bohrloch im Sit-
tertobel stabilisiert. Dann werden Produktionstests 
durchgeführt. Danach wird das Bohrloch proviso-
risch verschlossen. So können die Daten ohne zeitli-
chen Druck ausgewertet werden. Das Erschliessungs-
konzept wird dann möglicherweise modifiziert.

Bei einem Abbruch hätten die St. Galler Stadtwerke 
und damit die Stadt für die entstandenen Kosten auf-
kommen müssen. Es hätte sich um Abschreibungen in 
der Höhe von rund 30 Millionen Franken gehandelt.

Wer: Stadt St. Gallen
Wo: Rechenwaldstrasse, 9014 St. Gallen
Wieviel: CHF 159 Mio.

 T   ADITIONnnovation
höchste Baukunst

i+R Wohnbau AG
Bahnhofstrasse 9
CH-9430 St.Margrethen
T 071 747 30 60
www.ir-wohnbau.ch

Seit über 100 Jahren stehen wir für höchste Baukunst ein. 
Als Generalunternehmer und Projektentwickler realisieren wir 
Projekte vom ersten Gedanken bis zur Übergabe. Dank Fach-
kompetenz, regionaler Verankerung und dem internationalen 
Netzwerk entstehen so Wohnbauten auf höchstem Niveau.

Anzeige
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Die Büchi Labortechnik AG – das Unternehmen ent-
wickelt, produziert und vertreibt Geräte und Instru-
mente, die für Forschung, Entwicklung und Quali-
tätskontrolle in verschiedenen Branchen eingesetzt 
werden – baut aus: Im Dezember 2012 erfolgte der 
Spatenstich für ein neues Betriebsgebäude. Das zwei-
geschossige Bauprojekt mit einer Länge von 140 Me-

Büchi Labortechnik AG, Flawil

tern soll bis im Sommer 2015 fertiggestellt sein. Das 
neue Betriebsgebäude wird mit einer Länge von 140 
Metern und einer Gesamtfläche von 12 000 Quadrat-
metern auf zwei Etagen die Bereiche mechanische 
Fertigung, Baugruppen- und Endmontage beher-
bergen. Das heutige Hochregallager und die aktuelle 
Montagehalle werden abgerissen. Mit dem Neubau, 
der rund 30 Mio. Franken kosten wird, bekennt sich 
die Büchi Labortechnik AG klar zum Standort Flawil.

Das Betriebsgebäude wird in zwei Bauetappen er-
stellt. Bis im Sommer 2014 soll die erste Etappe fertig 
sein. Dann wird von der alten Montagehalle in den 
Neubau umgezogen. In einer zweiten Etappe wird 
der Neubau fertiggestellt. Im Sommer 2015 soll das 
gesamte Gebäude stehen.

Wer: BÜCHI Labortechnik AG, 
Wo: Meierseggstrasse 40, 9230 Flawil
Wieviel: CHF 30 Mio.

Am 12. September 2013 wurde das ehemalige Ein-
kaufszentrum Grossacker als «ShoppingSilberturm» 
offiziell neu eingeweiht – nach einer aufwendigen 
und turbulenten fünfjährigen Planungs- und Um-
bauphase. Die Liegenschaft wurde für rund 30 Milli-
onen Franken saniert, verschönert und auf den neus-
ten Shoppingstandard gebracht. Geplant wurde die 
Immobilienanlage Ende der 1960er Jahre. Der Gross- 

ShoppingSilberturm, St. Gallen

acker zählt damit zur ersten Generation von Ein-
kaufszentren in der Schweiz. Wegen ausbleibender 
Investitionen sowie in die alternde Bausubstanz als 
auch in geeignete Marketingprogramme verlor der 
Grossacker Jahr für Jahr Marktanteile im stetig rauer 
gewordenen Umfeld.

Die nun getätigten Investitionen in Bausubstanz und 
Ladenausbauten werten die Gebäudetrakte Shop-
ping und Tiefgarage und damit die gesamte Anlage 
auf. Rund 21 000 m² Verkaufs-, Dienstleistungs- und 
Lagerflächen sowie 500 Parkplätze stehen zur Ver-
fügung. Die Ladenzone und die Parkierungsanlage 
wurden architektonisch aufgewertet und damit für 
den Wettbewerb gewappnet. Zum Beispiel wurde im 
Osttrakt eine neue, doppelstöckige Eingangshalle 
mit attraktivem Bezug zum Aussenraum geschaffen. 
Der geschwungene Bau dominiert nach wie vor das 
Bild von St. Fiden. Die Architektur mit der auffälligen 
Aluminiumfassade stammt von Heinrich Graf.

Wer: Eigentümer Shopping/ Tiefgarage Silberturm
Wo: Rorschacherstrasse 150, 9000 St. Gallen
Wieviel: CHF 30 Mio.
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Das Neumarkt-Areal mitten in St. Gallen ist seit etwa 
anderthalb Jahren eine Grossbaustelle. Aussen wird 
die Fassade saniert, im Innern die Haustechnik er-
neuert. Den grössten Brocken stellt die Sanierung 
der knapp 40 Jahre alten Fassaden der drei Gebäude 
Neumarkt 3, 4 und 5 dar. Die braune Hülle mit den 
golden verspiegelten Fenstern weicht einer moder-

Fassadenerneuerung Neumarkt, St. Gallen

nen und helleren Fassade, mit der die Optik der Ge-
bäude Neumarkt 1 und 2 übernommen wird. Diese 
macht die Bauten nicht nur attraktiver, sondern er-
höht auch Komfort und Energieeffizienz. Im Zuge 
der Fassadensanierung wird ausserdem die Haus-
technik wie Heizungen, Lüftungen und Verkabelun-
gen auf den neusten Stand gebracht. Die Fassade der 
in den 1970er Jahren erstellten Häuser war undicht, 
hatte eine ungenügende Wärmedämmung und es 
fehlte der Sonnenschutz. Die Kosten für die Renova-
tion belaufen sich auf rund 50 Millionen Franken. 

Seit April 2013 ist auch das grösste Ladengeschäft im 
Neumarkt, der Migros-Supermarkt, geschlossen. Die 
Filiale wird für rund 26 Millionen Franken moderni-
siert. Während den Bauarbeiten betreibt die Migros 
am Standort des Do it + Garden-Fachmarktes, der 
kürzlich aufgelöst worden ist, ein Provisorium mit 
reduziertem Sortiment.

Wer: Privera AG
Wo: Vadianstrasse/Kornhausstrasse, 9000 St. Gallen
Wieviel: CHF 50 Mio.

2011 veranstaltete die Stutz AG einen Wettbewerb 
für den Neubau eines Bürogebäudes. Das Projekt von 
rlc ging dabei als Sieger hervor. Im April 2013 fand 
die Grundsteinlegung zum neuen Bürogebäude der 
Stutz AG an der Martinsbruggstrasse statt. Sichtbe-
ton, gelbe Lamellen als Metapher an Schaltafeln, 

Bürogebäude Stutz AG, St. Gallen

grosse Fensterflächen die den Bezug zum Waldge-
biet schaffen, sowie die optimierte Raumaufteilung 
für Flexibilität und Funktionalität widerspiegeln die 
Identität des Unternehmens – Corporate Architectu-
re findet hier Anerkennung.

Stutz setzt mit dem Neubau am östlichen Stadt-
rand von St. Gallen einen architektonischen Auftakt 
und eröffnet ein neues Kapitel in der Geschichte der  
Firma. Das traditionsreiche Familienunternehmen 
blickt 2014 auf eine 100-jährige Erfolgsgeschichte 
zurück und beschäftigt aktuell rund 350 Mitarbei-
ter in der Wirtschaftsregion St. Gallen. Handwerkli-
che Qualität, Kundenzufriedenheit sowie Innovati-
on und Nachhaltigkeit stehen im Vordergrund. Diese 
Gedanken begleiteten auch den Entwurfsprozess für 
den 4,2-Millionen-Franken-Neubau, der im Miner-
giestandard erstellt wird.

Wer: STUTZ AG Bauunternehmung
Wo: Martinsbruggstrasse 97, 9016 St. Gallen
Wieviel: CHF 4.2 Mio.
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Die St. Galler Bäckerei Schwyter feiert 2013 ihr 
110-Jahre-Jubiläum: Sein erstes Brot in der Gallus-
stadt verkaufte Carl Schwyter 1903 an der Engel-
gasse. Zwei Jahre fand der Bäckermeister im damals 
schon rund 400jährigen Haus an der Neugasse 16 ein 
neues Domizil und legte den Grundstein zu einem 
Unternehmen mit grosser Familientradition. Seit 
rund fünf Jahren steht die dritte Generation an der 

Bäckerei Schwyter, St. Gallen

Spitze des Familienunternehmens mit immer noch 
derselben Adresse. Nun setzt Schwyter einen Meilen-
stein: An der Schuppisstrasse 17 entsteht eine neue 
Backstube, wegen Platzproblemen an der Neugasse. 
Die neue verfügt über mehr Platz, ermöglicht effizi-
entere Arbeitsabläufe und bietet moderne Arbeits-
plätze.

Im Untergeschoss des Neubaus wird bis Herbst 2014 
Raum für Lager und Technik, im Obergeschoss für 
Büros und Personalräume entstehen. Im Erdge-
schoss sind Backstube, Bistro und Verkaufsladen ge-
plant. Vom Bistro aus haben die Kundinnen und Kun-
den direkten Einblick in die Backstube. Was mit dem 
freiwerdenden Raum an der Neugasse geschieht, 
steht noch nicht fest. Das Ladenlokal bleibt auf jeden 
Fall bestehen.

Wer: Bäckerei Schwyter AG
Wo: Schuppisstrasse 17, 9006 St. Gallen
Wieviel: nicht bekannt

Gibt das Stimmvolk grünes Licht, wird auf dem Are-
al des Kantonsspitals St. Gallen in den nächsten Jahr-
zehnten alles anders: Der Kanton plant hier Neubau-
ten für rund 600 Millionen Franken. Die Nutzfläche 
im Areal soll in zwei Etappen erweitert werden. Ge-
plant ist eine Vergrösserung des Kantonsspitals um 
40 000 Quadratmeter. Das kostet insgesamt rund 400 
Millionen Franken. Ausserdem soll das Ostschweizer 

Ostschweizer Kinderspital, St. Gallen

Kinderspital in einem Neubau ins Gelände integriert 
werden. In der ersten Etappe – Baustart ist voraus-
sichtlich 2017 – werden das Bettenhaus 07A und das 
Kinderspital gebaut. Sie sind zwar nicht so hoch wie 
das Haus 04, haben aber einen grösseren Grundriss.

In der zweiten Etappe in etwa zehn Jahren wird das 
Haus 1 abgebrochen. An dessen Stelle entsteht das 
Haus 07B. Trotz der Umzugspläne baut das Kinder-
spital am jetzigen Standort weiter aus: Anfangs Mai 
2013 hat die Stadt St. Gallen die Baubewilligung für 
einen dringend benötigten Anbau erteilt. Die heuti-
ge Wäscherei – östlich des Spitalgebäudes – wird auf-
gestockt. Damit können Büro-, Besprechungs- und 
Lagerräume aus dem Hauptgebäude in den Anbau 
ausgelagert werden. So werden im Hauptgebäude 
Räume frei, die künftig als Patientenzimmer genutzt 
werden. Die Aufstockung soll bis Ende Jahr realisiert 
sein und kostet 3,5 Millionen Franken.

Wer: Stiftung Ostschweizer Kinderspital
Wo: Claudiusstrasse 6, 9006 St. Gallen
Wieviel: CHF 3.5 Mio.
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Mit einem 2:1-Sieg eröffnet der FC Wil sein neues 
Stadion anfangs August 2013. Mit einem Ja-Stim-
men-Anteil von rund 61 Prozent hatte die Wiler Be-
völkerung im November 2010 einen Kredit von gut 
57 Millionen Franken für die Gesamterneuerung des 
Sportparks Bergholz gutgeheissen, die ein Freibad, 
ein Hallenbad mit Wellnessbereich, eine Eishalle, ein 
Restaurant und das neue Fussballstadion beinhaltet. 

Sportpark Bergholz, Wil

Die alten Anlagen auf dem Bergholz hatten über 40 
Jahre auf dem Buckel und genügten heutigen An-
sprüchen nicht mehr.

Nun, bald drei Jahre später, biegt der Sportpark 
Bergholz auf die Zielgerade ein: Seit August kann 
der FC Wil seine Spiele wieder in Wil austragen, An-
fang 2014 wird der gesamte Sportpark Bergholz der 
Bevölkerung übergeben. Die Totalunternehmerin 
Implenia AG, die für den Bau verantwortlich zeich-
net, schafft mit ihrem «sports unlimited!» genannten 
Projekt dank der charakteristischen Anordnung der 
Baukörper und der speziellen Volumetrie eine neue 
Identität für den Sportpark. Das Projekt thematisiert 
die Verschiedenartigkeit der Nutzungen und Besu-
cher mit der freien Anordnung der Volumen und der 
Durchgängigkeit der Anlage.

Wer: Stadt Wil, FC Wil
Wo: Bergholzstrasse, 9500 Wil
Wieviel: CHF 57.5 Mio.

Die Rückverwandlung des Restaurants «Kastanien-
hof» in das Hotel «Militärkantine» in St. Gallen hat 
eine lange Vorgeschichte: Vor gut hundert Jahren 
wurde das Haus als Offiziersunterkunft neben der 
Kaserne errichtet. Nach dem Ende der militärischen 
Nutzung wurde es als Gasthof geführt. Investitionen 

Hotel Militärkantine/Kastanienhof, St. Gallen

gab es in den vergangenen 40 Jahren jedoch kaum. 
Eine Betriebsgruppe «Militärkantine» kehrt nun mit 
ihrem Vorhaben zu dem Wurzeln des Riegelhauses 
zurück. In den kommenden zehn Monaten entsteht 
in der denkmalgeschützten Liegenschaft ein Hotel- 
und Restaurantbetrieb.

Zur künftigen «Militärkantine» gehören 21 Gästezim-
mer, ein Restaurant und eine Gartenbeiz. Mit sechs 
Millionen Franken beteiligt sich die Stadt an den 
Bauarbeiten, die das Stimmvolk im Juni 2012 gutge-
heissen hat. Die neuen Pächter der Betriebsgruppe 
«Militärkantine» investieren zudem 2,4 Millionen 
Franken in den Ausbau der Hotelzimmer im Oberge-
schoss. Voraussichtlich im Frühherbst 2014 wird das 
Restaurant und Hotel unter seinem ursprünglichen 
Namen «Militärkantine» wiedereröffnet.

Wer: Stadt St. Gallen/Militärkantine St. Gallen AG
Wo: Kreuzbleicheweg 2, 9000 St. Gallen
Wieviel: CHF 8.5 Mio.
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Mit dem Spatenstich im März 2012 haben im Westen 
der Stadt St. Gallen die Bauarbeiten für ein Grosspro-
jekt begonnen: das Geschäftshaus Breitfeldstrasse 
der Krämer Bau AG. Am Ende ebendieser Breitfeld-
strasse werden 7000 Quadratmeter Bürofläche ge-

Geschäftshaus Breitfeldstrasse, St. Gallen

baut. Das Geschäftshaus besteht aus fünf oberirdi-
schen Geschossen und zwei Tiefgarage-Ebenen. 

Das Projekt sieht vor, die Freiflächen auf dem Grund-
stück an der Breitfeldstrasse zu maximieren, um 
für die Nutzer einen attraktiven Erholungsraum zu 
schaffen. Durch minimal gehaltene Eingriffe in das 
Gelände fügt sich das Projekt gut in das Strassen- und 
Siedlungsgebiet ein. Die Gebäudeplatzierung inner-
halb der Parzelle stellt eine funktionale Trennung 
zwischen Werkverkehr, Kunden und Mietern sicher. 
Der Gebäudegrundriss ist mit zwei gleichwertigen 
Eingängen und Treppenhäusern in verschiedenarti-
ge und flexible Mietflächen unterteilbar, sodass sich 
sowohl Grossraum- und Kombibüros als auch Einzel-
büros einfach realisieren lassen.

Wer: Krämer Bau AG
Wo: Breitfeldstrasse 13, 9015 St. Gallen
Wieviel: CHF 17 Mio.

Mitte März 2013 fand der Spatenstich zum neuen Be-
triebsgebäude der Hälg & Co. AG in St. Gallen statt. 
Die Gebäude und das Areal der Hälg Group an ih-
rem Hauptsitz der Lukasstrasse genügen den heuti-
gen Anforderungen an einen modernen Betrieb nicht 
mehr und es besteht ein baulicher Sanierungsbedarf 
an vielen Stellen. Anstatt punktuell in Sanierungen 
zu investieren, wurde eine Gesamtplanung erarbei-

Hälg Group, St. Gallen

tet, die das ganze Potential des Areals mit seinen Ge-
bäuden berücksichtigt. Der Gründerbau, die Werk-
statt und die Magazine auf dem Hälg-Areal werden 
zurückgebaut. Das neue Betriebsgebäude fügt sich 
städtebaulich in die umliegende Struktur ein und 
vermittelt zwischen Grünzone und dem Hälg-Werk-
hof auf der nördlichen Seite. Der architektonische 
Ausdruck des Neubaus wird geprägt durch Inhalt, 
Funktionalität, Wirtschaftlichkeit und einem über-
zeugenden Auftritt der Hälg Group gegen Aussen. 
Tradition, Kundennähe, Kompetenz und Innovation 
werden spürbar.

Das bestehende Bürogebäude wird saniert und in-
tern umorganisiert. Es behält seine Architekturspra-
che als Zeuge seiner Bauzeit. Die charakteristischen, 
tragenden Fassadenelemente und der äussere Kern 
bleiben erhalten.

Wer: Hälg & Co. AG
Wo: Lukasstrasse 30, 9008 St. Gallen
Wieviel: Nicht bekannt.



SPECIAL  |  September 2013

115Publireportage2

LEADER  |  September 2013

Publireportage

«MINERGIE-Sanierung  
Kolumbanstrasse 56/58, St.Gallen»

Die Max Pfister Baubüro AG wurde 1933 in St. Gallen gegründet und ist haupt-
sächlich im Bereich Liegenschaftsverwaltung tätig. Das Familienunternehmen 
setzt bereits seit 25 Jahren auf nachhaltige energetische Sanierungen seiner 
Liegenschaften, welche es mit dem eigenen Baugeschäft-Team durchführt

Die Max Pfister Baubüro AG wurde 1933 in St.Gallen 
gegründet und ist hauptsächlich im Bereich Liegen-
schaftsverwaltung tätig. Das Familienunternehmen 
setzt bereits seit 25 Jahren auf nachhaltige energeti-
sche Sanierungen seiner Liegenschaften, welche es mit 
dem eigenen Baugeschäft-Team durchführt. Dies mit 
dem erfreulichen Ergebnis, dass der Gesamtheizölver-
brauch über den gesamten Liegenschaftenbestand in 
diesem Zeitraum halbiert werden konnte. Dies ist An-
sporn genug für das Team der Max Pfister Baubüro AG 
auch in Zukunft auf Energieeffizienz zu setzen und bei 
jeder Sanierung das Hauptaugenmerk auf die maxi-
male Reduktion des Energieverbrauchs zu richten. 
So entschied man sich im Jahre 2009 eine Liegen-
schaft aus den Fünfzigerjahren im Osten der Stadt 
St.Gallen nach Minergie-Standard zu sanieren. Da-
für musste erstmals in der Firmengeschichte der Max 
Pfister Baubüro AG eine Liegenschaft komplett ge-
leert werden, was dank enger Zusammenarbeit mit 
den Mieterinnen und Mietern möglich war, ohne 
dass eine einzige Kündigung ausgesprochen werden 
musste. Die Gebäudehülle wurde komplett energe-

tisch saniert, die Balkone wurden abgebrochen und 
durch neue, grössere thermisch-getrennte Balkone 
ersetzt, im Innenbereich wurden alle Nasszellen er-
neuert und eine Komfortlüftung mit zentraler Lüf-
tungseinheit eingebaut. Für die Beheizung der Lie-
genschaft kommt neu eine Wärmepumpe zu Einsatz, 
welche die Wärme über drei Sonden aus dem Erd-
reich bezieht.
Der Ergebnis der Sanierung nach MINGERGIE-Stan-
dard ist sehr erfreulich: die Wohnungen entsprechen 
nun wieder den heutigen Anforderungen an Wohn-
raum, bieten aufgrund der Lüftung ein hervorragen-
des Raumklima und der Energieverbrauch nahm so-
gar stärker ab als prognostiziert. Die Liegenschaft 
braucht heute rund 6x weniger (!) Energie als vor 
der Sanierung. Dank moderaten Mietzinsaufschlä-
gen war es den Mietern auch möglich, nach der Sa-
nierung in ihre Wohnung zurückzukehren. Die kom-
plett sanierten 3-Zimmer-Wohnungen kosten brutto 
rund CHF 1300.–/Monat inkl. Nebenkosten.
Einziger Wehrmutstropfen sind die hohen Investiti-
onskosten von ca. CHF 250 000.– pro Wohnung. In 
Zukunft wird bei Liegenschaften aus den Fünfziger 
Jahren mit schlechter Bausubstanz auch die Mög-
lichkeit eines Ersatzneubaus zu prüfen sein. 

Modernste Technik in 
alten Mauern: Zentrale 
Komfortlüftung.

Aussenansicht Minergie-Liegenschaft  
Kolumbanstrasse 56/58
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«Es ist gut so, wie es ist»

Willi Haag, der Kanton St. Gallen ist zurzeit der 
grösste Bauherr in der Region. Wird das so weiter-
gehen, dass er sich sozusagen als Lokomotive der 
Bauwirtschaft betätigt?
Die anstehenden Investitionen im Tiefbau und im 
Hochbau sind nicht nur ungebrochen hoch, sondern 
auch notwendig. Betrachten wir zum Beispiel die 
Spitäler: Um die flächendeckende Versorgung zu si-
chern und weiter konkurrenzfähig zu bleiben, müs-
sen wir dringend in die Spitalbauten investieren. Die 
Regierung möchte dies mit Neubauten und Sanie-
rungen für das Kantonsspital St. Gallen und das Ost-
schweizer Kinderspital umsetzen. Und auch an den 
Standorten Altstätten, Grabs, Uznach und Wattwil 
besteht erheblicher Nachholbedarf. Die Gesamtin-
vestition für alle sechs Spitäler von rund 930 Millio-
nen Franken wirkt für die kommenden 35 Jahre und 
ist für die regionale Wirtschaft sehr wichtig. Ziehen 
Politik und Stimmvolk mit, wird der Kanton weiter-
hin als «Lokomotive», wie Sie es nennen, agieren 
können.

Allerdings: Bei angespannten Kantonsfinan-
zen werden auch geplante Investitionen zurück-
gestellt. Wann wird sich das auf dem hiesigen 
Bausektor bemerkbar machen?
Die laufende Investitionsplanung umfasst für die 
kommenden zehn Jahre immer noch Investitionen 
im Hochbau von durchschnittlich 180 Mio. Franken 
pro Jahr. Tiefbauprojekte wie etwa die Taminabrü-
cke, die Umfahrungsstrassen im Toggenburg oder 
das Hochwasserschutzprojekt Rhesi (Rhein, Erho-
lung, Sicherheit – die Verbesserung des Hochwasser-
schutzes am Rhein über 65 Kilometer von der Ill- bis 

zur Bodenseemündung.) sind in der Investitionspla-
nung nicht abgebildet, lösen aber im nächsten Jahr-
zehnt auch Investitionen in der Grössenordnung von 
knapp einer halben Milliarde aus. Darum kann man 
prognostizieren, dass in den nächsten Jahren die Ar-
beitsvergaben nicht weniger werden.

Was ist aus Ihrer Sicht das wichtigste Projekt in der 
Region St. Gallen, das in naher Zukunft realisiert 
werden soll?
In der Stadt St. Gallen sind es sicher die beiden Etap-
pen zur Erweiterung des Kantonsspitals und der 
Neubau des Kinderspitals. Diese Bauten sind match-
entscheidend für die zeitgemässe Gesundheitsver-
sorgung der St. Galler Bevölkerung. Die Stimmbe-
rechtigten werden – vorausgesetzt, der Kantonsrat 
stimmt zu – Ende 2014 darüber abstimmen.

Und auf welche Projekte sind Sie besonders stolz, 
die bereits realisiert oder bewilligt worden sind?
Ich könnte Ihnen eine ganze Reihe an Hochbauten 
nennen, die ich in meiner Amtszeit einweihen durfte, 
wie das Bundesverwaltungsgericht, die Fachhoch-
schule oder die Alterspsychiatrie in Pfäfers. Verges-
sen darf man aber nicht, dass auch im Tiefbau zweck-
mässige Bauten realisiert worden sind oder noch 
werden. So zum Beispiel die Umfahrung Bazenheid, 
die Linthsanierung oder die 260 Meter lange Tami-
nabrücke zwischen Pfäfers und Valens. 

Bis dato war es so, dass der Kanton als Bauherr 
auch eine «optische Verantwortung» gegenüber 
der Bevölkerung wahrnahm, indem er nicht ein-
fach nur günstig, sondern auch ansprechend ge-
baut hat. Wird sich das unter dem Spardruck än-
dern?
Solche Fragen sind schwierig zu beantworten. Was 
heisst «optische Verantwortung»? Auch unsere Bau-
ten gefallen nicht allen – müssen sie aber auch nicht, 
weil Ästhetik nun mal Geschmackssache ist. Der 
Kanton baut primär zweckmässig und nachhaltig. 

Regierungsrat Willi Haag (*1947) ist als Vorsteher des Baudepartements 
oberster «Bauherr» des Kantons St. Gallen. Im Gespräch analysiert Haag die 
aktuelle Lage, nennt die wichtigsten Projekte und ist überzeugt, dass der 
Kanton auch in Zukunft eine prägende Rolle in der Baulandschaft St. Gallen 
spielen wird.

Text: Stephan Ziegler  Bild: Bodo Rüedi

«Die laufende Investitionsplanung umfasst für die 
kommenden zehn Jahre Investitionen im Hochbau 
von durchschnittlich 180 Mio. Franken pro Jahr.»
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Regierungsrat Willi Haag: 

«Man kann prognostizieren, 
dass in den nächsten Jahren die 
Arbeitsvergaben nicht weniger 
werden.»
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Der LEADER ist eine Marke – und davon profitieren ab sofort auch Sie

Der LEADER ist zum Label für ein starkes Unternehmertum mit Visionen geworden. Ab sofort können Sie nun 
dieses Label auch für Ihre eigenen Ziele nutzen. Ob Firma, Verband oder Organisator einer Veranstaltung: Wir sind 
Ihr Partner und realisieren mit Ihnen ein Magazin, das vollumfänglich oder teilweise anzeigenfinanziert ist, pro-
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071 272 80 50 oder via Email unter info@metrocomm.ch gerne zur Verfügung.
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Das war in den letzten Jahren so und das wird auch in 
Zukunft so sein. Mit den Richtlinien des öffentlichen 
Beschaffungswesens sind wir angehalten, dem wirt-
schaftlich günstigsten Anbieter den Auftrag zu ver-
geben. Wir können nicht verhandeln und Preise drü-
cken – auch das werden wir so beibehalten. 

Wenn Sie den Kanton St. Gallen anschauen: Wel-
ches werden die Gebiete oder Regionen sein, in 
denen kurz- bis mittelfristig am meisten gebaut 
wird?
In den grossen Zentren unseres Kantons wird ten-
denziell am meisten gebaut. Das war immer so und 
wird sich in naher Zukunft wahrscheinlich auch 
nicht ändern. Wir vom Kanton St. Gallen sind aber 
verpflichtet, all unsere Regionen weiter zu entwi-
ckeln – die regionalen Spitalbauten sind die besten 
Beispiele. Auch die Taminabrücke oder die Umfah-
rungsstrassen im Toggenburg sind Projekte, die nicht 
in grossen Zentren realisiert werden.

Kaum ein Bau ist heute ohne Einsprachen zu rea-
lisieren, die ein Projekt u. U. erheblich verteuern 
und in die Länge ziehen können. Ist das umfassen-
de Einspracherecht in der Schweiz ein Segen oder 
ein Fluch?
Ich würde lügen, wenn ich sagte, ich hätte noch nie 
den Wunsch gehabt, dass einzelne Bauten schneller 
realisiert werden könnten. Aber gleichzeitig ist es 
wichtig, dass sich Bürgerschaft und Verbände in den 
Planungsprozess einbringen können – das gehört zu 
unseren Grundrechten. Und je früher dies geschieht, 
um so effizienter verläuft dann der Planungspro-
zess und desto weniger Einsprachen gibt es. Es gibt 
viele gute Beispiele, wo dieses Zusammenspiel gut 
funktio niert hat. Darum sage ich: Es ist es gut so, wie 
es ist.

Zum Schluss: Ärgern Sie sich als Baudepartem-
entschef manchmal, wenn irgendwo ein reiner 
Zweckbau hochgezogen wird, ohne jeden An-
spruch an Ästhetik?
Geärgert habe ich mich auch schon, aber es lohnt 
sich nicht – weil Ästhetik im Rahmen der gesetzli-
chen Vorgaben nun mal Geschmackssache ist.

«Der Kanton St. Gallen ist  
verpflichtet, all seine Regionen 
weiter zu entwickeln.»
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Die geplanten Projekte
Er gehe davon aus, dass auch in Zukunft in und um St. Gallen viel gebaut  
werde, sagt HRS-CEO Martin Kull im Gespräch. Gleich sehen es Roland Leder-
gerber von der SGKB und der oberste Baumeister des Kantons, Willi Haag: 
Weniger wird in St. Gallen auch in den kommenden Jahren nicht gebaut. 
Alleine der Kanton will gegen eine Milliarde Franken in neue Spitalbauten 
investieren… und die privaten Bauherren stehen, dank der ungetrübten 
Konjunkturaussichten, nicht hintan. Man darf sich also auf viele spannende 
Projekte freuen, die in den nächsten Jahren in unserer Region entstehen  
werden.

Die Gemeinnützige und Hilfs-Gesellschaft der Stadt 
St. Gallen (GHG) wollte die Villa Jacob neben dem 
Alters- und Pflegeheim Josefshaus abreissen, um auf 
dem Gelände einen Neubau für das «Marthaheim» zu 
errichten. Grund dafür ist, dass das bestehende Heim 
für verhaltensauffällige oder hilfsbedürftige Senio-
rinnen und Senioren an der Unterstrasse stark sanie-
rungsbedürftig ist. Die Stadt jedoch lehnte es ab, die 
von Johann Christoph Kunkler entworfene Villa aus 
dem Inventar der schutzwürdigen Bauten und Anla-
gen ausserhalb der Altstadt zu entlassen.

Die Lösung: Der rund 140 Jahre alte Bau wird viel-
leicht verschoben – eine Million Franken soll es kos-

Alters- und Pflegeheim Josefshaus, St. Gallen

ten, das 6000 Kubikmeter umfassende und 2700 Ton-
nen schwere Gebäude um 25 Meter näher zur Kreu-
zackerstrasse zu rücken. Hinter der Villa bleibt nach 
der Verschiebung genügend Platz für einen Neubau, 
der 80 Seniorinnen und Senioren mit besonderen 
Bedürfnissen beherbergen könnte. Im Zuge der Bau-
arbeiten soll auch das Alters- und Pflegeheim Josefs-
haus teilsaniert werden. Insgesamt rechnet die GHG 
mit einem Aufwand von etwa 35 Millionen Franken 
für Neu- und Umbau.

Die 1932 erbaute Villa Jacob diente seit je her als Al-
ters- und Pflegeheim. Sie wurde durch einen 1958 er-
stellten Erweiterungsbau ergänzt, der 1982 mit einem 
3. Stock aufgebaut wurde. Die Aufstockung mit den 
Geschossen 4 und 5, die eine Erweiterung zum Hang 
darstellen, wurde 2001 fertiggestellt. Das Josefshaus 
bietet 75 Bewohnern ein Zuhause und ist eingebettet 
in ein eigentliches Gartenparadies. Plätze, Terrassen 
und Gehwege ermöglichen einen angenehmen Auf-
enthalt im Freien mit Blick auf die Stadt St. Gallen 
und die angrenzende Hügellandschaft.

Wer: Gesellschaft GHG, St. Gallen
Wo: Kreuzackerstrasse 6, 9000 St. Gallen
Wieviel: CHF 30 Mio.
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Aufbauend auf dem Standortvorteil Verkehrsanbin-
dung wird derzeit das Dorfzentrum St. Margrethen 
erneuert. Eine zentrale Bedeutung kommt dabei der 
Überbauung Europuls auf dem ehemaligen Indus-
trieareal Altfeld nördlich des Bahnhofs zu. Das sie-
ben Hektaren grosse Gebiet, das der HIAG Immobi-
lien gehört, wird als neuer Teil des Ortzentrums mit 
attraktiver Nutzung wiederbelebt. Dort werden mo-

Europuls, St. Margrethen

derner Wohnraum, ein Hotel, Dienstleistungs- und 
Verkaufsflächen für Fachmärkte und Gewerbeter-
minals entstehen. Das Fachmarktkonzept der HIAG 
verspricht Nutzungen im Outdoor-Sektor, die weit 
über die Region hinaus ausstrahlen sollen. Die Zent-
rumsüberbauung wird mit einer neuen Überführung 
für Fussgänger und Velofahrer mit dem südlichen 
Dorfzentrum verwoben und direkt an das SBB-Per-
ron angebunden.

Die Baueingabe der ersten Etappe der Zentrumsüber-
bauung erfolgte im Februar 2013. Die erste Etappe 
des Europuls-Projekts beinhaltet vier Wohnkomplexe 
mit hundert Appartements. Hinzu kommen ein Büro-
gebäude, ein Hotel und zahlreiche Geschäftsräume. 
Vorangegangen ist ein komplexer, insgesamt sieben-
jähriger Planungs- und Arealentwicklungsprozess.

Wer: HIAG Immobilien, Zürich
Wo: Altfeldstrasse, 9430 St. Margrethen
Wieviel: CHF 300 Mio.

Die KMU-Holding Rheintal Assets AG investiert 60 
Mio. Franken in zwei aussergewöhnliche Baukör-
per auf der Schützenwiese bei der Autobahneinfahrt 
Kriessern. Damit schafft sie einen neuen Standort 
für drei Unternehmen, an denen sie beteiligt ist: die 
Menzi Muck AG und die swissQprint AG, die derzeit 
in Widnau produzieren, und die Dietsche Montage-
profis AG, die in Diepoldsau an ihre baulichen Gren-

Schützenwiese, Kriessern

zen stösst. Die drei Unternehmen beschäftigen inter-
national über 800 Mitarbeitende. Deren 500 werden 
nach Bezug der 1. Bauetappe am Standort Kriessern 
tätig sein. Weitere 100 Mitarbeiter folgen beim Be-
zug des zweiten Baukörpers. Die «Schützenwiese» 
wird damit zu den grössten Arbeitgebern der Ge-
meinde Oberriet gehören.

Das markante Bauprojekt stammt von Carlos Mar-
tinez Architekten, Berneck. Baukörper 1 weist ein 
Bauvolumen von 140 000 m³ auf, was 100 gross-
en Einfamilienhäusern entspricht. Macht 18 000 m² 
Produktionsfläche auf zwei Etagen und 5000 m² Bü-
rofläche auf sechs Etagen. Die drei Hauptmieter Diet-
sche Montageprofis, Menzi Muck und swissQprint 
belegen rund 80 Prozent des ersten Baukörpers.

Wer: Rheintal Assets AG/RIVAG Immo Invest AG
Wo: Schützenwiese, 9451 Kriessern
Wieviel: CHF 60 Mio.
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An der Hochschule für Technik in Rapperswil (HSR) 
wird für gut 40 Millionen Franken ein neues For-
schungszentrum gebaut. Daran zahlt der Kanton 
St. Gallen 21,9 Millionen. Die Stimmberechtigten 
genehmigten im September 2012 den entsprechen-

Forschungszentrum HSR, Rapperswil

den Kredit. Trägerkantone der HSR sind die Kanto-
ne St. Gallen, Schwyz und Glarus. Das geplante neue 
Forschungszentrum kostet 41,9 Millionen Franken. 
20 Millionen davon zahlen der Bund, die Stadt Rap-
perswil-Jona und die HSR selber. Schwyz und Glarus 
beteiligen sich nicht, weil die Trägerschaft der Hoch-
schule auf 2016 neu geregelt werden soll.

Die St. Galler Regierung schlug eine alleinige Finan-
zierung durch den Kanton St. Gallen vor, damit sich 
das Projekt nicht verzögere. Am 7. Oktober ist der 
Spatenstich für das Millionen-Projekt auf dem Curti-
gut. Wenn alles ohne Probleme verläuft, soll das For-
schungszentrum im Frühjahr 2016 eingeweiht wer-
den. Bis die lang ersehnten Räume zur Verfügung 
stehen, müssen wegen der steigenden Schülerzahlen 
weiterhin mehrere Klassenzimmer in provisorischen 
Containern auf dem Campus untergebracht werden.

Wer: Kanton St. Gallen
Wo: Oberseestrasse 10, 8640 Rapperswil
Wieviel: CHF 42 Mio.

Die Stadt St. Gallen baut für 20 Millionen Franken 
ein neues Naturmuseum beim Botanischen Garten. 
Die Stimmberechtigten sagten im November 2012 
deutlich Ja zum Kredit. Mit der Annahme der Vor-
lage durch die Stimmbürger werden St. Gallen und 
die Region ein modernes und wegweisendes Natur-

Naturmuseum, St. Gallen

museum erhalten, das nicht nur über bedeutend 
grössere Ausstellungsräume, sondern auch über ein 
breiteres und vielfältigeres Angebot verfügt. Zusam-
men mit dem Botanischen Garten wird damit im Os-
ten der Stadt ein Erlebnis- und Bildungszentrum für 
Fragen rund um die Themengebiete «Natur», «Natur-
wissenschaften» und «Naturschutz» entstehen.

Das neue Naturmuseum kostet 40 Millionen Fran-
ken. Davon muss die Stadt die Hälfte selber aufbrin-
gen. 13 Millionen steuert die private Walter-und-Ver-
ena-Spühl-Stiftung bei, und 7 Millionen zahlt der 
Kanton. Der Kantonsbeitrag ist bereits gesprochen. 
Das Naturmuseum ist mit dem öffentlichen Verkehr 
erschlossen und verfügt zusätzlich über Velo- und 
Autoabstellplätze. Seit dem 23. August 2013 liegt die 
Baubewilligung das neue Naturmuseum vor.

Wer: Stadt St. Gallen
Wo: Stephanshornerstrasse, 9016 St. Gallen
Wieviel: CHF 40 Mio.
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Bis 100 Feuerwehrleute können ab 2016 gleichzei-
tig im Feuerwehr-Ausbildungszentrum in Bernhard-
zell trainieren. Die Ostschweizer Kantone St. Gallen, 
Thurgau und beide Appenzell haben dafür einen Kre-
dit von 26,5 Millionen Franken freigegeben. Der Ver-
teilschlüssel richtet sich nach der Bevölkerungszahl 

Ausbildungszentrum OFA, Bernhardzell

und der Anzahl aktiver Feuerwehrleute in den vier 
Kantonen. 

Das Ostschweizer Feuerwehr-Ausbildungszentrum 
wird auf dem Gelände des bestehenden Truppen-
übungsplatzes der Armee in Bernhardzell realisiert; 
die Armee wird für die Feuerwehrausbildung beste-
hende Infrastrukturteile zur Verfügung stellen, etwa 
ein Übungsdorf und eine Trümmerpiste. Herzstück 
der Anlage ist das Brandhaus. Es dient der realitäts-
nahen und sicheren Schulung der Brandbekämpfung 
unter Ernstfallbedingungen. Das Übungsobjekt ist 
als dreigeschossiges Wohngebäude mit einer Grund-
fläche von 36 x 11 Metern und einer Tiefgarage im 
Untergeschoss ausgestaltet. Das Zentrum soll 2016 
in Betrieb genommen werden.

Wer: Kantone SG, TG, AR, AI
Wo: Bleichenbach, 9205 Waldkirch-Bernhardzell
Wieviel: CHF 26.5 Mio.

Die Primarschule Riethüsli wird nach über vierzig 
Jahren Betrieb durch einen Neubau ersetzt. Die ge-
stalterischen und städtebaulichen Qualitäten der be-
stehenden Schulanlage sind zwar unbestritten, je-
doch verhindert die zellenartige, unflexible Struk-
tur der Schulräume einen zeitgemässen Unterricht. 

Primarschulanlage Riethüsli, St. Gallen

Ein Ersatzneubau soll diese Defizite beseitigen und 
gleichzeitig mit derselben Sensibilität für Ort und 
Topographie einen städtebaulichen Akzent setzen. 
Die neue Schulanlage bildet ein einladendes und at-
traktives Zentrum im Quartier.

Die neue Primarschulanlage Riethüsli bietet künftig 
Platz für zwölf Primarklassen und einen Kindergar-
ten. Neben den Unterrichtsräumen wird die Schul-
anlage zudem eine Doppelturnhalle, ein Strassen-
wärtermagazin und optional eine Wohnung für den 
Hauswart umfassen. Budgetiert wurden dereinst 33 
Millionen Franken, die aber im Zuge der aktuellen 
Sparübungen gekürzt werden könnten. Baubeginn 
soll 2016 sein.

Wer: Stadt St. Gallen
Wo: Gerhardtstrasse 12–16, 9012 St. Gallen
Wieviel: CHF 33 Mio.
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Wer im hartumkämpften Markt der Generalunter-
neh mungen das 30-Jahre-Jubiläum begehen kann, 
hat einen guten Grund zu feiern. Das Team der Bauk-
la Generalunternehmung AG tut dies im Stillen. Seit 
jeher verfolgte das Ostschweizer Unternehmen die 
klare Strategie, mit Projekten statt mit einem lauten 
Auftritt aufzutrumpfen. Und davon hat die 1984 im 
Kanton Thurgau gegründete Firma schon weit über 
150 realisiert – für Privatkunden, Firmen und institu-
tionelle Anleger. 

Verwurzelt mit der Region
Es ist eine Kundschaft, die Wert auf Professionali-
tät, Qualität, aber auch eine gewisse Bodenständig-
keit legt. So konnte sich das inhabergeführte Un-
ternehmen über all die Jahre einen Stammkunden-
anteil erarbeiten, der die 80-Prozent-Marke bereits 
überschritten hat. Die Geschäftsleiter Thomas Mül-
ler, Andreas Knill und David Loser kennen den regio-
nalen Markt bestens. Sie alle sind hier aufgewachsen 
und verwurzelt. 

Ein Baupartner am Puls  
des Geschehens

Die Baukla Generalunternehmung AG kann 2014 bereits auf drei Jahrzehnte 
Geschäftstätigkeit zurückblicken. Das Unternehmen gehört damit zu den  
ältesten Generalunternehmen der Ostschweiz. Und das nicht ohne Grund: 
Ein professionelles Baumanagement und ein hoher Anteil an Stammkunden, 
gepaart mit Bodenständigkeit und der regionalen Verbundenheit, zeichnen 
die Baukla Generalunternehmung AG aus.

Die Geschäftsleiter  
David Loser, Thomas 
Müller und Andreas 

Knill. (von links)

Neubau Engelwiese 
St. Gallen

Im Uhrzeigersinn: 
Lokremise St. Gallen, 
Kantiheim St. Gallen, 
Alters- und Pflegezen-
trum Stadt Amriswil  
und Zentrumsüber- 
bauung Degersheim. 

Den Puls spüren
«Das wirkt sich unmittelbar auf unsere Tätigkeit 
aus», sagt Thomas Müller. «Die Nähe zum Kunden, 
aber auch zum Projekt ist ein entscheidender Vor-
teil in der Umsetzung.» Die Baukla Generalunterneh-
mung AG arbeitet dort, wo sie stationiert ist und den 
Puls spürt. 

Verantwortung übernehmen
Zu den Hauptkompetenzen der Baukla Generalunter-
nehmung AG gehören General- und Totalunterneh-
mung, Architektur, Generalplanung, Immobilien be-
wirtschaftung und Bauberatung. Die Dienstleistun-
gen sind dabei ganzheitlich angelegt. «Das heisst, wir 
übernehmen Verantwortung für alles, damit sämtli-
che Kundenziele erreicht werden», so Thomas Mül-
ler. Erreicht wird dies durch schlanke, flexible Unter-

nehmenseinheiten und effizienten Abläufen. So wer-
den nicht nur die Kosten, sondern auch die Qualität 
optimiert.

Baukla Generalunternehmung AG

Rosenbergweg 19 | 9001 St. Gallen | 071 223 22 23

Luegislandstrasse 27 | 8051 Zürich | 043 299 51 46

Stählistrasse 45 | 8280 Kreuzlingen | 071 666 87 27 

info@baukla.ch | www.baukla.ch
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Zu den Hauptkompetenzen der Baukla Generalunter-
nehmung AG gehören General- und Totalunterneh-
mung, Architektur, Generalplanung, Immobilien be-
wirtschaftung und Bauberatung. Die Dienstleistun-
gen sind dabei ganzheitlich angelegt. «Das heisst, wir 
übernehmen Verantwortung für alles, damit sämtli-
che Kundenziele erreicht werden», so Thomas Mül-
ler. Erreicht wird dies durch schlanke, flexible Unter-

nehmenseinheiten und effizienten Abläufen. So wer-
den nicht nur die Kosten, sondern auch die Qualität 
optimiert.

Baukla Generalunternehmung AG
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Leader der Bauszene Ostschweiz 
Die Ostschweizer Bau- und Immobilienbranche in ihrer Gesamtheit zu er- 
fassen, ist ein Ding der Unmöglichkeit. Eine Vielzahl an Unternehmen ist in  
dieser Region seit Jahrzehnten mit grossem Erfolg tätig. LEADER präsentiert 
eine Auswahl – selbstverständlich weit von der Vollständigkeit entfernt. 

Philipp Bienz, Geschäftsführer, der Fortimo 
Group AG, St. Gallen. Die 2008 gegründete Fortimo 
Group AG sieht sich als systematische und integra-
le Entwicklerin von Wohnimmobilien in der gesam-
ten Deutschschweiz. Dabei tritt die Fortimo jeweils 
als Investorin auf und erwirbt die Baulandparzellen 
oder Abbruchliegenschaften auf eigene Rechnung, 
um diese mit dem geeigneten Wohnungsangebot in-
nert nützlicher Frist kompetent und erfolgreich zu 

entwickeln. Projektentwicklung, Planung, Vermark-
tung, Ausführung und Realisation erfolgen mittels 
Dienstleistungen inhouse oder mit externen Fach-
partnern. Nach erfolgter Fertigstellung werden die 
Bauten den neuen Eigentümern schlüsselfertig über-
geben. Wirkungsgebiet des Unternehmens ist die ge-
samte deutschsprachige Schweiz. In diesem Markt 
erwirtschaftet sie jährlich einen Umsatz von 150 Mil-
lionen Franken. www.fortimo.ch 

Urs Brotschi, Geschäftsführer, Christian Waldbur-
ger AG, Herisau. Nicht spektakulär, sondern stetig 
mit Mut, Hartnäckigkeit und harter Arbeit hat es das 
Unternehmerehepaar Christian und Sybille Wald-
burger seit der Gründung 1975 nicht nur geschafft, 
vom Kleinstbetrieb zum regionalen Marktleader im 

Bau und der Pflege von Umgebungen zu avancieren, 
sondern diese Spitzenposition auch seit Jahren zu be-
haupten. Das Unternehmen unter der Führung von 
Urs Brotschi ist in der Vergangenheit laufend gewach-
sen und beschäftigt während der Hauptsaison 55 bis 
60 Mitarbeitende. www.waldburger-gaerten.ch

Erich Brühwiler, Geschäftsführer, der Brühwiler 
AG, Oberbüren. Die 1947 gegründete Brühwiler AG 
realisiert von Wil bis St. Gallen Projekte im Hoch- und 
Tiefbau. Das Unternehmen beschäftigt rund 60 Mit-
arbeiterinnen und Mitarbeiter und verschaffte sich 
einen Ruf durch realisierte Objekte wie das Restau-

rant Candela in St. Gallen, das Fust-Logistikcenter in 
Oberbüren oder die Überbauung Perron 3 in Gossau. 
Die Geschäftsleitung setzt sich zusammen aus Rue-
di Brunner, Thomas Hungerbühler, Erich Brühwiler 
und Vital Brühwiler. 
www.bruehwiler-bau.ch

Hubert Füllemann, Geschäftsführer, der Fülle-
mann AG, Gossau. Das Generalunternehmen für 
Garten und Landschaft plant, baut, ändert und un-
terhält Gärten in der gesamten Ostschweiz. Die Gar-
tenabteilung kann zudem auf die hauseigene Baum-
schule – eine der grössten in der Schweiz – zurück-
greifen. Eine Kombination, die in der Ostschweiz 
einzigartig ist und eine Nachfrage in der gesamten 

Schweiz abdeckt. Auch in Sachen Steinkörbe hat 
das Unternehmen eine starke Marktstellung. Zu den 
wichtigsten realisierten Objekten gehören die Be-
pflanzung der AFG Arena in St. Gallen (Gartenbau) 
oder der Zoo Zürich (Steinkörbe). Die 1919 gegrün-
dete Firma erzielt heute jährlich einen Umsatz von  
9 Millionen Franken. 
www.fuellemann.ch

Jonny Hutter, Präsident des Verwaltungsrates, 
CasaInvest Rheintal AG, Diepoldsau. Jonny Hut-
ter ist Präsident des Verwaltungsrates der CasaIn-
vest Rheintal AG. Zudem ist er Hauptaktionär der 
Sonnenbau Holding AG. Vom Jahr 2005 bis 2010 war 

Jonny Hutter Präsident des Schweizerischen Verban-
des der Immobilienwirtschaft Ostschweiz (SVIT). Er 
studierte an der HWV St. Gallen Betriebsökonomie 
und ist eidg. dipl. Immobilientreuhänder sowie Im-
mobilienschätzer FA. www.casainvest.ch
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Hanspeter Wild, Geschäftsführer, HEV Verwal-
tungs AG, St.Gallen. Die HEV Verwaltungs AG fun-
giert als Unternehmung des Hauseigentümerverban-
des St. Gallen und ist Arbeitgeber von rund 60 Mit-
arbeitenden. Von der Schätzung über Vermietung 
bis zum Verkauf von Immobilien erhalten Kunden 
alle Dienstleistungen aus einer Hand. Auch Zusatz-

dienstleistungen wie Rechtsberatung oder die Ab-
nahme von Liegenschaften gehören zum Daily Busi-
ness. Neben dem Standort St. Gallen können sich 
Kunden bereits an drei Aussenstellen (Rapperswil, 
Wattwil, Buchs SG) beraten lassen. 
www.hevsg.ch

Dölf Früh, Unternehmer, Teufen. Der Retter des FC 
St. Gallen ist seit vielen Jahren ein erfolgreicher Un-
ternehmer, der nie das mediale Rampenlicht suchte. 
1984 gründete Früh ein Unternehmen als Einmann-
betrieb. Es entwickelte sich zur Media Swiss Group, 

die 450 Mitarbeitende beschäftigt. Früh verkaufte 
das Unternehmen schliesslich an Ringier und wid-
mete sich fortan anderen Projekten. Nebst seinem 
Job als Präsident des FC St. Gallen betreut Früh wei-
terhin zahlreiche Bauprojekte. 

Daniel Frutig, CEO, AFG Arbonia-Forster-Holding 
AG, Arbon. Er trat die Nachfolge von Edgar Oehler an 
und wurde in der Folge mit Argusaugen beobachtet. In 
den vergangenen Monaten strukturierte er das Unter-
nehmen, das jährlich einen Umsatz von 1.3 Milliarden 
Franken erwirtschaftet, sukzessive um. Die AFG konn-
te ihre Stellung als ein international und technologisch 
führender Bauausrüstungskonzern, der durch inno-
vative Lösungen und Services für Energieeffizienz, Si-
cherheit und Wohlbefinden sorgt, weiter festigen. Die 

Gesellschaften der AFG bieten weitgehend alles für Au-
ssenhülle und Innenraum von Gebäuden. In diesem 
Kerngeschäft verarbeiten AFG-Unternehmen jährlich 
rund 2 700 000 Quadratmeter Glas für Fenster und Du-
schabtrennungen, was über 370 Fussballfeldern ent-
spricht, 83 000 Türen, 3000 Kilometer Stahlprofile 
und 15 000 Kilometer Holz- und PVC-Profile für Fens-
ter, über 2.5 Millionen Heizkörper sowie rund 20 000 
Küchen. Zur AFG gehört ausserdem ein Unternehmen 
im Bereich Oberflächentechnologie. www.afg.ch

Christoph Göldi, göldi+eggenberger ag, Altstät-
ten. Das 1996 gegründete Architekturbüro hat sein 
Wirkungsgebiet in der Ost- und Zentralschweiz. Ge-
führt wird es von Christoph Göldi und Daniel Eggen-
berger. Für die Realisierung des Industriegebäudes 
für die Schollglas AG wurde es mit dem Schweizer 
Solarpreis ausgezeichnet. Ganz generell hat sich das 

Büro den gewissenhaften Umfang mit Ressourcen auf 
die Fahne geschrieben. So realisierte es unter ande-
rem auch das erste Minergie-P-Industriegebäude der 
Schweiz (Zünd Systemtechnik AG), das erste Miner-
gie-P-Verkaufsgebäude der Schweiz (Koopmann In-
ternational) sowie das erste Minergie-Industriegebäu-
de im Kanton St. Gallen (Jansen AG). www.geag.ch

Günther Grünzinger, Geschäftsführer, der saw 
spannbetonwerk ag, Widnau. Als eines der füh-
renden Betonelementwerke der Schweiz ist die saw 
spannbetonwerk ag in den Bereichen Spannbeton-
elemente und schlaff bewehrte Betonfertigteile tä-
tig. Die saw spannbetonwerk ag stellt seit mehr als 50 

Jahren technisch beeindruckende Industrie-, Gewer-
be-, Hallen-, Büro- und Brückenbauten her. Abge-
rundet wird das umfassendes Produktangebot durch 
Fassaden, Treppen, Stützen, Balkone, Wand- und De-
ckensystemen und weiteren Elementen nach indivi-
duellem Kundenwunsch. www.saw.ch

Titus Ladner, Vorsitzender der Gruppenleitung, 
rlc-Gruppe, Rheineck. Zur 1961 gegründeten rlc-
Gruppe gehören die architekten: rlc ag in Rheineck, 
die omg+partner architekten ag in Winterthur und 
die immoprojekt: rlc ag für Projektentwicklung 
in Rheineck. Die rlc Gruppe bietet ein umfassen-
des Leistungsangebot für den gesamten Bauprozess 
von der ersten Idee bis zur Fertigstellung. Mit rund 
80 Mitarbeitenden verfügt das Unternehmen über 
Fachwissen und Erfahrung für die verschiedensten 

Bauvorhaben. Vom kleinen bis zum technisch an-
spruchsvollen Grossprojekt. Ob Wohn-, Industrie-, 
Bürogebäude oder Freizeitanlage, ob Neubau oder 
Sanierung, ob modernste Technik oder Erhalt histo-
rischer Bausubstanz. Wichtigste realisierte Objekte: 
Universität St. Gallen, Hauptsitz der St. Galler Kanto-
nalbank, Drehrestaurant und Talstation Hoher Kas-
ten, Kathedrale St. Gallen. 
www.rlc.ch
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Markus Hanselmann, Geschäftsstellenleiter, 
St. Gal len, Priora AG. Die 2011 aus einer Fusion ent-
standene Priora-Gruppe ist in der gesamten Schweiz 
tätig. Als General- und Totalunternehmer realisiert 
sie schlüsselfertige Bauwerke und garantiert ein pro-
fessionelles Projektmanagement. Akkurate Planung 
und gewissenhafte Ausführung sind Voraussetzung 
für eine reibungslose Abwicklung und einen erfolg-

reichen Abschluss des Bauprojekts. «Der Kundenvor-
teil dabei ist unsere Transparenz. Wir garantieren 
und belegen in jeder Projektphase eine wirtschaftli-
che Arbeitsweise», sagt Markus Hanselmann. Reali-
sierte Objekte sind unter anderem: Longville, St. Gal-
len; Haldenhof A, Gossau; Stadtwald Rorschach; 
Loftpark, St. Gallen. 
www.priora.ch

Hermann Hess, Präsident und Delegiertes des 
Verwaltungsrates, Hess Investment Gruppe, Am-
riswil. Das Unternehmen führt industrielle und ge-
werbliche Brachen neuen Nutzungen zu und saniert 
diese nachhaltig und zukunftsträchtig. So beispiels-
weise das Einkaufszentrum «Amriville» in Amriswil, 

die Einkaufszentren «Ziil-Center» und «Ceha!» in 
Kreuzlingen oder die Agrarhandels-AG beim Bahn-
hof Amriswil. Heute befinden sich über 20 Objekte 
mit insgesamt 75 000 Quadratmeter Mietfläche im 
Immobilienportfolio der Hess-Gruppe. 
www.hessinvestment.ch
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 
 

Anzeige

Ralf Klingler, Inhaber, VTAG Verwaltungs- und 
Treuhand AG, Flawil. Die VTAG Verwaltungs- und 
Treuhand AG wurde 1989 vom Inhaber Ralf Klingler 
in St. Gallen gegründet. 1998 übersiedelte die Firma 
nach Gossau; 2013 zügelte die VTAG in ihren jetzigen 
Hauptsitz nach Flawil. Das Unternehmen integriert 
in sich diverse Tochtergesellschaften: VTAG Finanz 
AG, VTAG Immobilien Management AG, W. Klingler 

AG, RAKA Wohnbau AG, RAKA Immobilien AG, Pri-
media AG, G-Immobilien AG, Tricobelle AG. Als kom-
petenter und zuverlässiger Partner in der Verwaltung 
und Vermittlung von Liegenschaften und Immobili-
en ist die VTAG seit über 20 Jahre in der gesamten 
Schweiz (Fürstenland, Rheintal, Bodenseeregion) 
erfolgreich tätig.
www.vtag-flawil.ch

Sacha, Benno und Urs Koch, Koch AG, Appenzell. 
Die Firma wurde von den Gebrüdern Alois und Franz 
Koch 1959 gegründet und als Tiefbau und Kiesabbau-
firma geführt. Nach dem tödlichen Unfall 1961 von 
Franz Koch in der Kiesgrube Triebern übernahm Alois 
Koch mit seiner Frau Margrit die Firma alleine. Diese 
entwickelten sie mit unermüdlicher Kraft und Inno-

vation weiter und überliessen den Söhnen Urs, Benno 
und Sacha 1990 die operative Leitung der Firma und 
übergaben diese 1993 an sie. Im 50. Jubi läumsjahr 
wurde die Koch & Co. in die Aktiengesellschaft Koch 
AG, Strassen- & Tiefbau, Kies & Beton überführt. Da-
mit ist eine weitere Grundlage für die Zukunft ge-
schaffen worden. www.koch-appenzell.ch 
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Urs Peter Koller, Unternehmer und Investor, 
Gos sau. Urs Peter Koller war bis vor vier Jahren 
Hauptaktio när und VR-Präsident der HRS Real Es-
tate AG. Mit HRS realisierte er während 25 Jahren 
Grossbauprojekte in der ganzen Schweiz. Unter an-
derem den FIFA-Hauptsitz in Zürich, die AFG ARENA 

in St. Gallen, die Postfinance-Arena in Bern und viele 
mehr. Heute führt er die Remi Finanz- und Verwal-
tungs AG. Die Remi ist in folgenden Branchen tätig: 
Solarenergie, Aviatik, Bau, Hotellerie und Diaman-
tenhandel. 
www.remi-holding.ch

Martin Kull, CEO/Inhaber, HRS Holding AG, Frau-
enfeld. Einst ein Zweimannunternehmen – heute die 
Nummer 2 auf dem Schweizer Immobilienmarkt und 
das grösste inhabergeführte Schweizer Unterneh-
men mit Hauptsitz in Frauenfeld. Mit weiteren elf 
Standorten in der ganzen Schweiz und im Fürsten-

tum Liechtenstein garantiert die HRS Kundennähe 
durch regionale Verankerung und Projektverständ-
nis dank dem grossen Potential der Mitarbeiter. HRS 
war unter anderem zuständig für das Kurhaus Ober-
waid in St. Gallen, den Kongresssaal in Interlaken 
oder die IWC-Arena in Schaffhausen. www.hrs.ch

Carlos Martinez, Carlos Martinez Architekten 
AG, Berneck. Das Architekturbüro von Carlos Mar-
tinez hat dieses Jahr Grund zu feiern: Es kann heu-
er auf eine 20-jährige Geschichte zurückblicken. 
Martinez eröffnet sein Atelier 1993 in Diepoldsau 
– damals noch zusammen mit einem Partner. Mitt-
lerweile beschäftigt das Unternehmen über 20 Mit-
arbeiterinnen und Mitarbeiter im Büro- und Wohn-

gebäude mit dem futuristisch klingenden Namen 
«Generator» in Berneck. Ein Zweitbüro mit fünf Mit- 
arbeitenden unter der Führung von Ronnie Ambau-
en befindet sich in Rorschach. Carlos Martinez macht 
sich in der Branche unter anderem einen Namen mit 
der Realisation der roten «Stadtlounge» in St. Gallen 
oder der neuen «Oberwaid» zwischen St. Gallen und 
Mörschwil. www.carlosmartinez.ch

Peter Mettler, CEO, Mettler2Invest AG, St. Gal-
len.Peter Mettler kennt die Baubranche in- und 
auswendig. Der Architekt, Bauführer und Projekt-
leiter war Mitbegründer und CEO der Bauenginee-
ring und der Swissbuilding. Bis 2010 brachte er die 
Bauengineering auf Platz 5 der GUs und zusam-
men mit der Swissbuilding auf 130 Mitarbeiter. Mit 
der 2003 gegründeten Mettler2Invest AG ist er in 

der gesamten deutsch- und französischsprachigen 
Schweiz tätig. Die Haupttätigkeit des Immobilie-
nentwicklers: Projektentwicklungen, Machbarkeits-
studien, Wettbewerbsplanung und -durchführung, 
Grundstückbe schaffung, Markt- und Standortana-
lysen, Nutzungskonzepte sowie Portfolio- und Asset-
Managementberatung. 
www.mettler2invest.ch

Klauspeter Nüesch, Verwaltungsratspräsident, 
Nüesch Development AG. Nüesch Development be-
gleitet Landeigentümer, Investoren oder Unterneh-
men in der strategischen und operativen Umsetzung 

einer Projektentwicklung. Gegründet wurde das Un-
ternehmen 1996 durch Klauspeter Nüesch, der von 
1988 bis 1990 ein Architekturbüro in St. Gallen be-
trieb. www.nuesch.ch

Jürg Pfister, Geschäftsführer, Max Pfister Baubü-
ro AG, St. Gallen. Die Firma besteht seit 1933 als Fa-
milienunternehmen und verfügt in den Gemeinden 
St. Gallen, Gossau und Rorschach über einen Lie-
genschaftenbestand von rund 1400 Wohnungen, die 

vom Unternehmen uns selbst vermietet, unterhalten 
und verwaltet werden. Das Team setzt sich aus Im-
mobilienfachleuten, Hauswartinnen und Hauswar-
ten sowie Malern und Gärtnern zusammen. 
www.pfister-baubuero.ch

Werner Spitz, Geschäftsführer, der WIM AG, Wit-
tenbach. Als Bauherrschaft erstellt die 1996 gegrün-
dete WIM AG im Raum Ostschweiz Überbauungen 
und verkauft diese an Privatpersonen und institutio-
nelle Investoren – mit Fokus auf Wohneigentum und 
Mietwohnungen. Ebenfalls bietet das Unternehmen 

sanierte Renditeobjekte zum Verkauf an. Der Kauf 
von Renditeobjekten und Bauland sowie die Vermitt-
lung von Liegenschaften runden das Angebot ab. Ei-
nes der wichtigsten Objekte ist der 2011 realisierte 
Schützengartenpark in Oberuzwil. 
www.wim.ch
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Ueli Schällibaum, Schällibaum AG, Wattwil, Heri-
sau. Die Schällibaum AG erbringt seit bald 50 Jah-
ren Dienstleistungen in den Bereichen Architektur, 
Infrastrukturbauten, Tragkonstruktionen sowie Ver-
messung und Informationssysteme. Das Angebot 
umfasst ein breites Spektrum an Architektur- und In-
genieurleistungen – von der Beratung über die Pro-

jektierung bis hin zur Realisation. Dabei bietet das 
Team der Schällibaum AG gesamtheitliche Dienst-
leistungen aus einer Hand an; dies sowohl fach- als 
auch phasenübergreifend. Neben reinen Planerleis-
tungen werden auch Totalunternehmerleistungen 
angeboten. Derzeit in Ausführung: das Berghotel 
Schwägalp. www.schaellibaum.ch

Marcel Thoma und Fredi Wohlwend, Lark Hill AG, 
Wilen. Marcel Thoma und Fredi Wohlwend werben 
mit dem Slogan «Lebensräume für Lebensträume». 
Mit der Lark Hill AG haben sie sich auf Neubauten 
und Sanierungen von Objekten im mittleren und ge-
hobenen Segment spezialisiert. Zwei Köpfe, drei Fir-
men: So lautet vereinfacht ausgedrückt da Konzept 

der beiden Geschäftsleiter. In ihrem Besitz befinden 
sich neben der Lark Hill AG auch die Trevida Immo 
Treuhand & Verkauf AG sowie die ibc Innova Bauma-
nagement & Consulting AG. Sämtliche Unternehmen 
haben ihren Sitz im thurgauischen Wilen. 
www.larkhill.ch

Reini Waldburger, Inhaber, Waldburger + Scha-
walder Architekten AG, Herisau. Das von Reini 
Waldburger vor über 40 Jahren gegründete Architek-
turbüro plant und realisiert seit 2008 Objekte unter 
dem Namen Waldburger + Schawalder Architekten 
AG. In den Bereichen Projektentwicklung, Architek-
tur und Bauausführung haben sich die Architekten 
des Büros in der Ostschweiz als kompetente, zuverläs-
sige Baupartner etabliert. Angegliedert ist die hausei-
gene Immobiliengesellschaft, die Waldburger & Part-

ner GmbH, mit der auch eigene Bauten und Überbau-
ungen entwickelt, realisiert und verwaltet werden. 
Ein bekanntes Objekt des Architekturbüros ist die 
«Schublade Rüti» in Herisau. Nach der Fertigstellung 
wurde das Wohnhaus weit über die Kantonsgren-
zen hinaus bekannt und ist in zahlreichen Publikati-
onen erschienen. Durch den Teils transparenten Bo-
den und der auskragenden Konstruktion wird den Be-
wohnern ein einzigartiges Wohnerlebnis vermittelt. 
www.wald-architekt.ch

Benno Zoller, Geschäftsführer, zoller & partner 
Immobilien-Management AG, Wil. Das 1983 ge-
gründete Unternehmen ist Spezialist für sämtliche 
immobilien-treuhänderischen Tätigkeiten, von der 
Bewirtschaftung, Erstvermietung, Stockwerkeigen-
tum über Vermittlungen und Schätzungen bis hin 

zu Beratungen und Entwicklungen. Zu den Spezial-
gebieten gehören Immobilienvermittlung und Pro-
jektentwicklung. Wichtigste Projekte sind das Areal 
zentrum rietwis in Wattwil sowie die Ansiedlung des 
Verteilzentrums und des Hauptsitzes der Aldi Suisse 
AG in Schwarzenbach. www.zollerpartner.ch 

Peter Zürcher, rgp3 Architekten AG, Herisau. Als 
eines der grösseren Architektur- und Projektentwick-
lungsbüro in der Ostschweiz bearbeitet das Unter-
nehmen derzeit ein Bauvolumen von rund 480 Mil-
lionen Franken. Der Fokus der 1957 gegründeten 
Firma lag in den letzten Jahren besonders in der Pla-
nung und Realisierung von Wohnbauprojekten. Die 
Akquisition von Grundstücken und bestehenden Lie-

genschaften – zusammen mit einer visionären opti-
malen Projektentwicklung – ist die Basis für den Er-
folg. Dem Kunden, Besitzer oder Investor wird das 
Potential der jeweiligen Liegenschaft anhand einer 
Kurzdokumentation(Bebauungsstudie mit Nutzung, 
Objektdaten, Kosten und Rendite) aufgezeigt. Zu 
den realisierten Bauten gehört auch das Cinedome in 
Abtwil. www.rgp3.ch

Toni Cristuzzi, Geschäftsleitung, Cristuzzi-Grup-
pe, Widnau. Seit 1955 ist die Cristuzzi-Gruppe 
kontinuierlich gewachsen. Sie vereint heute drei 
Unternehmen unter einem Dach. Als Immobili-
en-Treuhänder entwickelt, vermittelt, betreut und 
bewirtschaftet das Unternehmen Immobilien im Ein-
klang mit den Ansprüchen der Eigentümer und Nut-

zer. Architekten gestalten die Wünsche der Kunden 
im Detail und kreieren Lebens-, Wohn- und Arbeits-
raum. Dritter Bereich ist jener als Generalunterneh-
merin. Die Gruppe plant, leitet und steuert die Rea-
lisierung komplexer Bauvorhaben bis zur Abnahme. 
www.cristuzzi.ch
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Dieter M. Schenk, Marty Häuser AG, Wil. Die Ge-
schicke der Marty Häuser AG lenkt Dieter M. Schenk 
zusammen mit Benedikt Metzger. Die Marty Häu-
ser AG ist der qualifizierte, inhabergeführte Schwei-

zer Gesamtdienstleister für Planung und Realisation 
einzigartiger, energieeffizienter Einfamilienhäuser. 
www.martyhaeuser.ch

Sepp Thürlemann, Geschäftsleiter, Archplan AG, 
Thalwil, St. Gallen. Die Archplan AG wird getragen 
von den Partnern Bruno Dürr, Sascha Koller, Sepp 
Thürlemann, Felix Sponagel und Simon Langeneg-
ger. Zu den Kernkompetenzen gehören Umnutzun-
gen, Erweiterungen, Neugestaltung als Projektent-

wickler, Generalplaner oder Generalunternehmer. 
Archplan hat unter anderem für die SBB, die Post 
und für verschiedene Kantone und Gemeinden im 
Rahmen von Projektleitungen, Planungen, Wettbe-
werben und Realisierungen Bauten betreut und er-
stellt. www.archplan.ch

Ludwig Cellere, Gruppenleiter, Cellere AG, St. Gal-
len. Cellere ist seit 1909 im Strassenbau und Tiefbau 
tätig. Das traditionelle Familienunternehmen ist in 
den Kantonen St. Gallen, Appenzell (Inner- und Au-
sserrhoden), Thurgau, Schaffhausen, Zürich, Aar-
gau, Solothurn, Luzern, Zug, Schwyz, Uri, Obwal-
den, Nidwalden, Graubünden und im Tessin mit 
Tochtergesellschaften vertreten. Daneben engagiert 
sich Cellere in der Baustoff-Produktion und bietet ih-
ren Kunden individuelle Lösungen im Garten- und 

Reitplatzbau an. Ludwig Cellere wird mit dem Er-
reichen des ordentlichen Pensionsalters im Februar 
2014 aus der operativen Leitung der Cellere-Gruppe 
austreten und den Vorsitz der Gruppenleitung abge-
ben. Er bleibt dem Unternehmen als Verwaltungsrat 
der Aktiengesellschaft Cellere und deren Tochterge-
sellschaften erhalten. Roger Fahrer, dipl. Ingenieur 
HTL, übernimmt als neuer Vorsitzender der Grup-
penleitung per März 2014 die operative Führung der 
Cellere-Gruppe. www.cellere.ch

Konrad Häberlin, Häberlin Architekten,  HTL/STV 
AG, Müllheim. 1978 legte Konrad Häberlin mit der 
Gründung der Häberlin AG ein solides Fundament, 
aus dem ein dynamisches Unternehmen entstand. 
Am Firmensitz in Müllheim sind rund 25 Mitarbei-
tende und Lehrlinge aus den verschiedenen Fachbe-
reichen beschäftigt. In den Kantonen Thurgau, Zü-
rich und St. Gallen wird jährlich ein Umsatz von 80 

bis 100 Millionen Franken erwirtschaftet. Das Archi-
tektur- und Generalunternehmen ist in den Sparten 
Projektentwicklung, Bauplanung, Bauausführung, 
Immobilienverwaltung, Immobilienhandel sowie 
Gebäudebewertung tätig. Zu den realisierten Objek-
ten gehören unter anderem das Areal Wolfagger West 
in Kreuzlingen oder der Neubau Migros in Müllheim. 
www.haeberlinag.ch

Edi Vetter, Ed. Vetter AG, Lommis. Die Ed. Vetter AG 
ist ein mittelgrosses, innovatives Bauunternehmen 
in dritter Generation. Mit Erfahrung, neusten Tech-
nologien, breitgefasstem Maschinenpark und hohem 

persönlichem Engagement behauptet sich die Firma 
seit über 75 Jahren im Markt. Auf den Baustellen und 
in der Verwaltung werden über 130 Mitarbeitende 
beschäftigt. www.vetter.ch

Thomas Domenig, Domenig Architekten AG, 
Chur. 1934 gründete Thomas Domenig-Clavuot das 
Architekturbüro Domenig Architekten in Chur. 1958 
trat Thomas Domenig-Lampert in das Unternehmen 
ein und nutzte die Gunst der Zeit, um die an der ETH 
erworbenen Kenntnisse und seine Visionen in die Tat 

umzusetzen – er tut dies heute noch. Er, Jon Domenig 
und Thomas Domenig junior sind die Architekten, 
die das Unternehmen Domenig Architekten AG heute 
prägen. Angegliedert an das Architekturbüro ist die 
Domenig Immobilien AG – hervorgegangen aus der 
Falkenstein Immobilien AG. www.domenig.ch

Bobby Allenspach, Teilhaber, HAB AG, Flawil. Das 
Architekturbüro in Flawil plant und realisiert seit 
über 45 Jahren Bauvorhaben aller Kategorien in der 
Ostschweiz. Zu den Kernkompetenzen gehören die 

Erstellung und der Verkauf von Wohneigentum. Teil-
haber des Unternehmens sind neben Bobby Allen-
spach auch Marcel Bucher und Roger Sonderegger. 
www.hab.ch
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Eine Gemeinde setzt auf Holz
In der Gemeinde Bühler in Appenzell Ausserrhoden beziehen zukünftig öffent-
liche Gebäude, private Liegenschaften und Gewerbebetriebe ihre Wärme 
von einer externen Holzschnitzel-Heizanlage. Dank dem Wärmeverbund wer-
den jährlich rund 600 000 Liter Heizöl durch erneuerbare Energien ersetzt. 
Die Elektrizitätswerke des Kantons Zürich (EKZ) haben die Anlage realisiert.

Dazu gehören sämtliche öffentliche Gebäude der Ge-
meinde Bühler, private Liegenschaften und Gewerbe-
betriebe – weitere Abnehmer akquirieren die EKZ fort-
laufend.

Rohstoff Holz
Die Anlage bietet einerseits eine sinnvolle Nutzung 
von Holz aus der Region; andererseits lassen sich 
mit einer vollumfänglich ausgelasteten Heizanlage 
jährlich rund 600 000 Liter Heizöl durch erneuer-
bare Energien ersetzen. Ein Elektrofilter vermindert 
die Feinstaubemission auf weniger als 20 mg/m3. 
Ein Holzhackschnitzel-Liefervertrag verpflichtet die 
Brennstofflieferanten, die notwendige Holzmenge 
wenn immer möglich regional zu beziehen. Grob ge-
schätzt beläuft sich der Verbrauch pro Jahr auf rund 
7000 Schüttkubikmeter Grünschnitzel.

Sichere Versorgung und wenig Risiko
Realisiert wurde die Anlage von den EKZ in Form ei-
nes Energiecontractings: Die EKZ haben das Bauland 
vom Kanton Appenzell Ausserrhoden im Baurecht 
erhalten und in Zusammenarbeit mit der Firma Hälg 
& Co. AG die Holzschnitzelheizzentrale, Fernleitun-
gen und Unterstationen geplant und realisiert. Wei-
ter sind die EKZ über die gesamte Betriebsdauer, also 
für die nächsten 30 Jahre, für den reibungslosen Be-
trieb des gesamten Wärmeverbunds zuständig. Bei 
einem EKZ Energiecontracting übernehmen die EKZ 
Planung, Finanzierung, Bau sowie Betrieb und Un-
terhalt der Energieerzeugungsanlage. Sie garantie-
ren einen nachhaltigen und störungsfreien Betrieb 
– inklusive Fernüberwachung und 24-Stunden-Pi-
kettdienst. Der Kunde bezieht die benötigte Menge 
Wärme oder Kälte zu einem vertraglich festgeleg-
ten Preis. Dieser setzt sich zusammen aus den Kos-
ten für den Betrieb, den Unterhalt und die Amorti-
sation der Anlage. Der Kunde selbst muss keine In-
vestitionentätigen und kann die Energiekosten über 
mehrere Jahre sicher budgetieren. Zudem wird die 

Attraktivität seiner Liegenschaft durch den Einsatz 
erneuerbarer Energien sowie durch die hohe Werter-
haltung der Installationen gesteigert.

Die Nachfrage ist beachtlich
Dass die EKZ ein Kundenbedürfnis abdecken, zeigt 
der Erfolg des Angebots. Mehr als 600 ökologische 
Energieerzeugungsanlagen konnten bis heute mittels
eines Energiecontractings der EKZ realisiert werden. 
Insgesamt generieren die betriebenen Anlagen über 
120 GWh Komfortwärme und -kälte und ermöglichen 
jährlich die Einsparung von rund 30 000 Tonnen CO2.

Kernkompetenzen EKZ Energiecontracting
Als Contractor übernehmen die EKZ folgende 
Leistungen:
• Projektverantwortung von der Planung über den 

Bau bis zum Betrieb und Unterhalt der Energieer-
zeugungsanlage

• Finanzierung sämtlicher Erst- und Ersatzinvesti-
tionen

• Professionelle Betriebsführung und permanentes 
Energiemanagement

• Fernüberwachung der Anlage und 24-Stunden-Pi-
kettdienst

Kundensegment
• Wohnbau
• Dienstleistungsbetriebe
• Öffentliche Hand
• Gewerbe

Die Gemeinde Bühler mit rund 1600 Einwohnern 
liegt idyllisch eingebettet im Rotbachtal. Wiesen und 
Wälder prägen das Landschaftsbild. In der Holzregi-
on wachsen jährlich mehrere hundert Kubikmeter des 
natürlichen Rohstoffs nach. Diese können zum Bauen, 
aber auch als Energieträger genutzt werden. Die nach-
haltige Verwertung der vorhandenen Holzbestände in 
der Region ist nicht nur ökologisch sinnvoll, sondern 
erhält auch die Wertschöpfung vor Ort. Beide Aspek-
te spielten für den Gemeinderat eine wichtige Rolle, 
als er entschied, einen Wärmeverbund zu lancieren. 
Unter anderem auch deshalb, weil die Punkte Energie 
und Ökologie fest im Gemeindeleitbild verankert sind.

Neue Energieära
Da die Gemeinde weder über die finanziellen Mittel 
noch über das nötige Know-how verfügte, schrieb sie 
die Entwicklung und die Realisation des Wärmever-

bunds aus. Die EKZ erhielten bei der Ausschreibung 
den Zuschlag. 2012 war es so weit: Ingeborg Schmid, 
Gemeindepräsidentin von Bühler und eine der trei-
benden Kräfte hinter dem Projekt Wärmeverbund, 
übergab am Tag der offenen Tür die Anlage symbo-
lisch der Öffentlichkeit. Damit läutete sie eine ökolo-
gische Energieära in Bühler ein und beendete gleich-
zeitig eine fünf Jahre dauernde Planungs- und Umset-
zungsphase. Seit ein paar Monaten wird nun Wärme 
in das Fernwärmenetz eingespeist. Das Herzstück der 
Holzschnitzel-Heizanlage sind zwei schwergewichtige 
Öfen: Das Gewicht des ersten Kessels mit einer Wär-
meleistung von 900 Kilowatt beträgt 22 Tonnen. Der 
zweite Kessel mit einer Wärmeleistung von 1200 Ki-
lowatt wiegt rund 31 Tonnen. Im Endausbau wird die 
Wärme über eine Netzlänge von rund 4 Kilometern 
den umliegenden Gebäuden zugeführt. Über 80 Ab-
nehmer werden dann ans Netz angeschlossen sein. 

Angaben zum Unternehmen

Der Bereich EKZ Energiecontracting wurde von den 

Elektrizitätswerken des Kantons Zürich 1995 gegrün-

det. Mit 50 Contracting-Spezialisten gehört das Un-

ternehmen heute zu den führenden Schweizer An-

bietern von Contracting-Dienstleistungen. Neben 

Dietikon und Sargans sind die EKZ auch in Bulle ver-

treten.

Die beiden Kessel der 
Heizanlage mit einer

 Leistung von 900 kW 
beziehungsweise 1200 
kW versorgen rund 80 

Abnehmer in Bühler mit 
Wärme.

Holzschnitzel aus 
der Region sorgen 

für Wärme – die 
Wertschöpfung bleibt 

vor Ort.

EKZ

Elektrizitätswerke des Kantons Zürich

Energiecontracting Ostschweiz

Grossfeldstrasse 18, 7320 Sargans

Telefon 058 359 49 80

contracting@ekz.ch

www.ekz.ch/contracting
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jährlich rund 600 000 Liter Heizöl durch erneuer-
bare Energien ersetzen. Ein Elektrofilter vermindert 
die Feinstaubemission auf weniger als 20 mg/m3. 
Ein Holzhackschnitzel-Liefervertrag verpflichtet die 
Brennstofflieferanten, die notwendige Holzmenge 
wenn immer möglich regional zu beziehen. Grob ge-
schätzt beläuft sich der Verbrauch pro Jahr auf rund 
7000 Schüttkubikmeter Grünschnitzel.

Sichere Versorgung und wenig Risiko
Realisiert wurde die Anlage von den EKZ in Form ei-
nes Energiecontractings: Die EKZ haben das Bauland 
vom Kanton Appenzell Ausserrhoden im Baurecht 
erhalten und in Zusammenarbeit mit der Firma Hälg 
& Co. AG die Holzschnitzelheizzentrale, Fernleitun-
gen und Unterstationen geplant und realisiert. Wei-
ter sind die EKZ über die gesamte Betriebsdauer, also 
für die nächsten 30 Jahre, für den reibungslosen Be-
trieb des gesamten Wärmeverbunds zuständig. Bei 
einem EKZ Energiecontracting übernehmen die EKZ 
Planung, Finanzierung, Bau sowie Betrieb und Un-
terhalt der Energieerzeugungsanlage. Sie garantie-
ren einen nachhaltigen und störungsfreien Betrieb 
– inklusive Fernüberwachung und 24-Stunden-Pi-
kettdienst. Der Kunde bezieht die benötigte Menge 
Wärme oder Kälte zu einem vertraglich festgeleg-
ten Preis. Dieser setzt sich zusammen aus den Kos-
ten für den Betrieb, den Unterhalt und die Amorti-
sation der Anlage. Der Kunde selbst muss keine In-
vestitionentätigen und kann die Energiekosten über 
mehrere Jahre sicher budgetieren. Zudem wird die 

Attraktivität seiner Liegenschaft durch den Einsatz 
erneuerbarer Energien sowie durch die hohe Werter-
haltung der Installationen gesteigert.

Die Nachfrage ist beachtlich
Dass die EKZ ein Kundenbedürfnis abdecken, zeigt 
der Erfolg des Angebots. Mehr als 600 ökologische 
Energieerzeugungsanlagen konnten bis heute mittels
eines Energiecontractings der EKZ realisiert werden. 
Insgesamt generieren die betriebenen Anlagen über 
120 GWh Komfortwärme und -kälte und ermöglichen 
jährlich die Einsparung von rund 30 000 Tonnen CO2.

Kernkompetenzen EKZ Energiecontracting
Als Contractor übernehmen die EKZ folgende 
Leistungen:
• Projektverantwortung von der Planung über den 

Bau bis zum Betrieb und Unterhalt der Energieer-
zeugungsanlage

• Finanzierung sämtlicher Erst- und Ersatzinvesti-
tionen

• Professionelle Betriebsführung und permanentes 
Energiemanagement

• Fernüberwachung der Anlage und 24-Stunden-Pi-
kettdienst

Kundensegment
• Wohnbau
• Dienstleistungsbetriebe
• Öffentliche Hand
• Gewerbe

Die Gemeinde Bühler mit rund 1600 Einwohnern 
liegt idyllisch eingebettet im Rotbachtal. Wiesen und 
Wälder prägen das Landschaftsbild. In der Holzregi-
on wachsen jährlich mehrere hundert Kubikmeter des 
natürlichen Rohstoffs nach. Diese können zum Bauen, 
aber auch als Energieträger genutzt werden. Die nach-
haltige Verwertung der vorhandenen Holzbestände in 
der Region ist nicht nur ökologisch sinnvoll, sondern 
erhält auch die Wertschöpfung vor Ort. Beide Aspek-
te spielten für den Gemeinderat eine wichtige Rolle, 
als er entschied, einen Wärmeverbund zu lancieren. 
Unter anderem auch deshalb, weil die Punkte Energie 
und Ökologie fest im Gemeindeleitbild verankert sind.

Neue Energieära
Da die Gemeinde weder über die finanziellen Mittel 
noch über das nötige Know-how verfügte, schrieb sie 
die Entwicklung und die Realisation des Wärmever-

bunds aus. Die EKZ erhielten bei der Ausschreibung 
den Zuschlag. 2012 war es so weit: Ingeborg Schmid, 
Gemeindepräsidentin von Bühler und eine der trei-
benden Kräfte hinter dem Projekt Wärmeverbund, 
übergab am Tag der offenen Tür die Anlage symbo-
lisch der Öffentlichkeit. Damit läutete sie eine ökolo-
gische Energieära in Bühler ein und beendete gleich-
zeitig eine fünf Jahre dauernde Planungs- und Umset-
zungsphase. Seit ein paar Monaten wird nun Wärme 
in das Fernwärmenetz eingespeist. Das Herzstück der 
Holzschnitzel-Heizanlage sind zwei schwergewichtige 
Öfen: Das Gewicht des ersten Kessels mit einer Wär-
meleistung von 900 Kilowatt beträgt 22 Tonnen. Der 
zweite Kessel mit einer Wärmeleistung von 1200 Ki-
lowatt wiegt rund 31 Tonnen. Im Endausbau wird die 
Wärme über eine Netzlänge von rund 4 Kilometern 
den umliegenden Gebäuden zugeführt. Über 80 Ab-
nehmer werden dann ans Netz angeschlossen sein. 

Angaben zum Unternehmen

Der Bereich EKZ Energiecontracting wurde von den 

Elektrizitätswerken des Kantons Zürich 1995 gegrün-

det. Mit 50 Contracting-Spezialisten gehört das Un-

ternehmen heute zu den führenden Schweizer An-

bietern von Contracting-Dienstleistungen. Neben 

Dietikon und Sargans sind die EKZ auch in Bulle ver-

treten.

Die beiden Kessel der 
Heizanlage mit einer

 Leistung von 900 kW 
beziehungsweise 1200 
kW versorgen rund 80 

Abnehmer in Bühler mit 
Wärme.

Holzschnitzel aus 
der Region sorgen 

für Wärme – die 
Wertschöpfung bleibt 

vor Ort.

EKZ

Elektrizitätswerke des Kantons Zürich

Energiecontracting Ostschweiz

Grossfeldstrasse 18, 7320 Sargans

Telefon 058 359 49 80

contracting@ekz.ch

www.ekz.ch/contracting
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Jürg Eichmann, Inhaber und Verwaltungsratsprä-
sident der pluris immobilien ag, St. Gallen. Das 
St. Galler Unternehmen hat sich in der strategischen 
Planung, der Projektentwicklung und Finanzierung 
einen Namen gemacht. Markt- und Machbarkeits-
studien sowie GU-Ausschreibungen gehören ebenso 

zum Portfolio wie Vermarktungskonzepte, Bauland-
beschaffung sowie die Projektfinanzierung. Referen-
zobjekte: Neubau BWM Headquarter in Diesldorf, 
Bürogebäude der Leica Microsystem AG in Heer-
brugg oder der Neubau «Businesshouse» an der Gel-
tenwilenstrasse in St. Gallen. www.pluris.ch

Urs Niedermann, Urs Niedermann Architektur 
AG, St. Gallen. Das Architekturbüro in St. Gallen 
wurde 1977 gegründet und 2012 in die Urs Nieder-
mann Architektur AG umgewandelt. Neben der Sa-
nierung des Stiftbezirks in St. Gallen war das Büro 
auch zuständig für den Umbau des Restaurants  

Peter & Paul in St. Gallen oder die Überbauung Ober-
winklen. Ebenso auf der Liste der abgeschlossenen 
Projekte: das Seewasserwerk Frasnacht oder die Fili-
ale der St. Galler Kantonalbank in Teufen. 
www.ursniedermann.ch

STARKSTROM
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Elektrotechnik aus einer Hand

ELEKTROTECHNIK Huber + Monsch AG
9013 St.Gallen, Walenbüchelstrasse 11, Postfach, T 071 274 88 77, F 071 274 88 66
9201 Gossau, Wilerstrasse 75, Postfach, T 071 388 77 66, F 071 388 77 88
9400 Rorschach, Pestalozzistrasse 11, T 071 844 50 10, F 071 844 50 11

www.hubermonsch.ch
office-sg@hubermonsch.ch
office-go@hubermonsch.ch
office-ro@hubermonsch.ch

Elektrotechnik aus  
einer Hand
STARKSTROM

AUTOMATION

TELEMATIK

INFORMATIK

SOLARANLAGEN

ELEKTROPLANUNG

GEBÄUDE STEUERUNGEN / KNX

GLASFASERNETZE / FTTH

www.hubermonsch.ch
office-sg@hubermonsch.ch
office-go@hubermonsch.ch
office-ro@hubermonsch.ch

Huber + Monsch AG
9013 St.Gallen, Walenbüchelstrasse 11, Postfach, T 071 274 88 77, F 071 274 88 66 
9201 Gossau, Wilerstrasse 75, Postfach, T 071 388 77 66, F 071 388 77 88
9400 Rorschach, Pestalozzistrasse 11, T 071 844 50 10, F 071 844 50 11

Anzeige

Michael Zindel, Geschäftsführer, Zindel AG, Chur. 
Die Zindel AG ist der Ursprung der Zindel Gruppe. 
Die Zindel AG wuchs mit der Baukonjunktur zu ei-
ner in grossen Teilen des Kantons Graubünden, aber 
auch in benachbarten Teilen des Kantons St. Gallen 
tätigen mittleren Bauunternehmung mit im Durch-
schnitt 150 Mitarbeitern. Zu den Tätigkeiten gehör-
ten Abbruch- und Aushubarbeiten, Wege- und Stra-
ssenbau, Bachverbauungen, Hochbau mit Schwer-

gewicht Eisenbetonbau, aber auch Tunnelbau in 
Arbeitsgemeinschaften und Sanierungen. Seit rund 
40 Jahren erstellt und verkauft die Zindel AG Eigen-
tumswohnungen und baut Mietwohnungen, die teil-
weise im Eigenbesitz verbleiben. Zur Zindel Gruppe 
gehören die Unternehmen Zindel, Prader, Mettler, 
Crestageo, Marazzi, Brunold und Zindel Logistik. 
www.zindel.ch



SPECIAL  |  September 2013

135SPECIAL St. Gallen baut – Who’s who

Karl Liechti, Inhaber, S+L Architektur AG, Wid-
nau. Vor 33 Jahren wurde die S+L Architektur AG 
gegründet. Der Hauptsitz befindet sich in Widnau, 
von wo aus das Unternehmen Projekte in der ganzen 
Ostschweiz realisiert. Neben den Dienstleistungen 
«Architektur», «Baumanagement», «Bauleitung» so-
wie «Bauland- und Immobilien-Vermittlung» werden 

auch «Energiekonzepte», «Zustandsbeurteilungen» 
oder «Baurechtliche Abklärungen» angeboten. Liech-
ti präsidiert auch die Rivag Immo Invest AG, welche 
unter anderem als Bauherrin für das Kriessner In-
dus trieareal Schützenwiese verantwortlich zeichnet. 
www.s-l.ch 

Alfred Müller, VR-Präsident, Stutz AG, St. Gallen, 
Frauenfeld, Hatswil. Gegründet wurde die Stutz AG 
vor gut 135 Jahren durch den Urgrossvater von Al-
fred Müller. Seither war das Unternehmen stets in 
Familienhand. Obwohl derzeit rund 50 Prozent des 
Arbeitsvolumens der Firma im Wohnungsbau ange-

siedelt ist, hat sich die Stutz AG vor allem auch einen 
Namen im Bereich von Industrie- und Gewerbebau-
ten gemacht. Dazu kommt der Brückenbau als weite-
res Spezialgebiet. Dieses Know-how führe dazu, dass 
die Stutz AG auch Aufträge aus dem Raum Zürich ge-
nerieren konnte. www.stutzag.ch

Markus Morant, VR-Präsident, Morant AG, St. Gal-
len. Was 1909 mit dem Pflästerer August Morant be-
gann, ist heute ein blühendes, regional stark veran-
kertes Unternehmen, mit engagierten Mitarbeitern 

und innovativen Baumethoden. Das Unternehmen 
ist stark in den Bereichen Strassen und Plätze, Tief-
bau, Bausanierung und Immobilien. 
www.morant.ch

Roland Hörler, Hörler Tiefbau AG, Niederteufen. 
Die Firma «Jakob Hörler» wurde 1951 durch Ja-
kob Hörler gegründet. 1981 wurde sie in die Hörler 
Tiefbau AG überführt. Drei Jahre zuvor erfolgte die 
Gründung der Roland Hörler AG. Beide Firmen zu-

sammen beschäftigen heute rund 40 Mitarbeiten-
de. Die Geschäftsführung obliegt Roland Hörler und 
Werner Schönauer; Inhaber sind Roland Hörler und 
Harry Hörler. 
www.toptiefbau.ch

Leo Raimann,Toldo Strassen- und Tiefbau AG, 
Sevelen. Toldo schafft seit der Gründung im Jahre 
1940 Vorsprung durch Nachhaltigkeit. Heute führt 
und prägt bereits die dritte Generation der Fami-
lie das Unternehmen. Ein Unternehmen, das dank 
nachhaltigem Denken und Handeln und einem kon-

tinuierlichen Wachstum zur heutigen Toldo-Gruppe 
geworden ist. Das Unternehmen bietet über 200 Mit-
arbeitenden aus den Einzugsgebieten der einzelnen 
Standorte – Sevelen, Wil, Rickenbach, Landquart 
und Weite – Arbeitsplätze. 
www.toldo.ch



Mettler2Invest AG
Nachhaltige 
Projektentwicklung

Schönbüelpark 10
CH-9016 St. Gallen
Telefon +41 (0)71 791 91 91 
www.mettler2invest.ch

_St. Gallen _Zürich _Basel

Der Blick fürs Besondere. Die Erfahrung fürs Grosse. Das Herz für Details. 

Spezialisiert auf die Entwicklung, Umsetzung und Finanzierung von mittleren bis 
komplexen Immobilienprojekten ist Mettler2Invest ein kompetenter Partner 
für perfekt strukturierte, effiziente Konzepte.

Bauen Sie bei Ihrem nächsten Projekt auf unseren wertvollen Erfahrungsschatz. 
Wir freuen uns über Ihre Kontaktaufnahme.

glad2present

Flächendeckend
Die Cellere-Gruppe ist im Strassen- und Tiefbau 
tätig – in den Regionen Aargau, Graubünden, 
St. Gallen / Appenzell, Schaffhausen, Solothurn, 
Tessin, Thurgau, Zentralschweiz und Zürich.

www.cellere.ch

Leader 
lesen
Leader. 
das Ostschweizer 
Unternehmermagazin. 

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

Roman Aepli,  
Aepli Metallbau AG
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Architektur ist Kommunikation.

«Jedes Bauwerk, jeder umbaute Raum spiegelt seine Zeit und die gegenwär-
tige Art des Zusammenlebens. Umgekehrt leistet Architektur einen wesent-
lichen Beitrag zur Entwicklung des gesellschaftlichen Rahmens: Die gebaute 
Welt umfasst uns. In diesem Spannungsfeld entsteht ein Dialog, den wir  
intensiv und engagiert fördern. Denn nur wer sich versteht, kann partnerschaft-
lich arbeiten und schafft Bauten, die begeistern. Unabhängig von der  
Grösse und Komplexität eines Bauvorhabens.»

Ob Wohn-, Industrie-, Bürogebäude oder Freizeit-
anlage, ob Neubau oder Sanierung, ob modernste 
Werkstoffe und Technik oder der Erhalt historischer 
Bausubstanz: Seit über 50 Jahren bietet rlc ein um-
fassendes Leistungsangebot für den gesamten Bau-
prozess von der ersten Idee, Projektierung und Pla-
nung bis zur Fertigstellung und verfolgt dabei einen 
nachhaltigen Ansatz.

«Jedes Objekt ist eine neue Herausforderung und 
verlangt eine ganzheitliche Sicht der Dinge. Im Fo-
kus stehen dabei unsere Bauherren und die künfti-
gen Nutzer – wir müssen ihre Bedürfnisse und An-
forderungen kennen und verstehen. Das ist eine 
Aufgabe, die viel Erfahrung benötigt», so Titus Lad-
ner, Vorsitzender der rlc Gruppe. «Wichtig ist eine 
Kultur des offenen Austauschs und die konstruktive, 
interdisziplinäre Zusammenarbeit im Team.»

 Mit rund 80 Mitarbeitenden an den Standorten Rhei-
neck und Winterthur verfügt rlc über das Fachwissen 
und die Erfahrung für die verschiedensten Bauvor-
haben. Vom kleinen bis zum technisch anspruchsvol-
len Grossprojekt. www.rlc.ch

Aktuelle Projekte:
• Neubau Just Schweiz AG, Walzenhausen
• Neubau 36.5° – Wohnen mit Freiraum, Stil und  

Service, Heerbrugg
• Neu- und Umbau Altersheim Sömmerli, St. Gallen
• Neubau Hälg & Co. AG, St. Gallen
• Umbau und Erweiterung Altersheim Rotmonten, 

St. Gallen
• Neubau Bäckerei Schwyter AG, St. Gallen
• Neubau Bürogebäude Stutz AG, St. Gallen
• Umbau Hauptsitz / Filialen Zürcher Kantonalbank,  

Winterthur
• Neubau Einfamilienhäuser, Goldach / Mörschwil
• Neubau Mehrfamilienhaus am See, Staad
• Neubau Fischer Papier AG, Fulenbach
• Erweiterung Micarna SA, Bazenheid
• Umbau Klinik St. Georg, Goldach
• Umbau Sunnepark Alterszentrum Hottingen, Zürich
• Neubau Wohnen in Oberseen, Winterthur

Der Grundstein zur rlc Gruppe wurde 1961 gelegt. Das 
Unternehmen wird heute in zweiter Generation  
geführt und umfasst die architekten : rlc ag in Rheineck, 
die omg+ partner architekten ag in Winterthur und die  
immoprojekt : rlc ag für Projektentwicklung in Rheineck.
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Weg mit dem Engpass
Es vergeht kaum eine Woche, in der im überlasteten St.Galler 
Rosenbergtunnel kein Unfall passiert. Und täglich staut sich 
dort morgens und abends der Verkehr. Nun findet auch der 
Bund, eine dritte Röhre plus eine Teilspange Güterbahnhof in 
St.Gallen sei die beste Lösung. Endlich.  von Stephan Ziegler

LEADER  |  September 2013

Ich erinnere mich gut, wie wir 1987 auf 
dem Weg zum Jungschützenkurs in der 
Ochsenweid mit Taschenlampen durch 
den fast fertigen Rosenbergtunnel irrten – 
was hat uns dieses Wunderwerk der Tech-
nik fasziniert, das St.Gallen vom Durch-
gangsverkehr entlasten sollte! Vor sei-
nem Bau gabs in der Stadt auch kritische 
Stimmen – das Argument damals lautete: 
Zu teuer, die Stadtautobahn könnte gera-
desogut mit Fünflibern gepflastert wer-
den.
Zum Glück wurden die Bedenkenträger 
überstimmt; die Autobahn unter St.Gallen 
entlastet Stadt und Region seit über einem 
Vierteljahrhundert. Mit dem Mehrver-
kehr, der in diesen 26 Jahren aufgekom-
men ist, gelangte sie aber immer mehr an 
ihre Kapazitätsgrenzen – waren es zu Be-
ginn täglich gegen 40 000 Fahrzeuge, sind 
es heute fast das Doppelte. Staus und Un-
fälle sind die Folge.
Nun hat das Bundesamt für Strassen nach 
Beurteilung aller Optionen die bestmög-
liche eruiert – eine dritte Röhre plus eine 
Teilspange Güterbahnhof. Erstere wird 

die Stadtautobahn entlasten, letztere die 
Kreuzbleiche, ein Knotenpunkt, der eben-
falls regelmässig überlastet ist.
Die Wirtschaftsverbände der Stadt 
St.Gallen (HEV, Gewerbe St.Gallen, 
WISG) haben zusammen mit ACS, TCS, 
Astag und Vertretern aus weiteren Ost-
schweizer Kantonen die IG Engpassbe-
seitigung gegründet. Als Parlamentarier 
bekennen sich bislang die St.Galler Stän-
derätin Karin Keller-Sutter, der Thurgau-
er Ständerat Roland Eberle und der Au-
sserrhoder Nationalrat Andrea Caroni 
für die Sache. Präsidiert wird die IG vom 
St.Galler FDP-Kantonsrat Walter Locher.
Die eidgenössischen Räte werden wohl 
2014 darüber entscheiden, welche Pro-
jekte in einer nächsten Tranche finanziert 
werden. Es bleibt zu hoffen, dass alle Ost-
schweizer Bundesparlamentarier und 
-parlamentarierinnen sich geschlossen 
hinter das 410-Millionen-Franken-Projekt 
stellen. Der «Kampf» um den Standort des 
neuen Bundesverwaltungsgerichts hat ge-
zeigt, dass die Ostschweiz zusammenste-
hen kann, wenns drauf ankommt.

«SPOC», die Abkürzung für 
«Single Point of Contact» be-
deutet, dass die Logistik2000 
AG alle Importaufträge an 
 einem Punkt sammelt und 
 organisiert. 
Ganz egal, ob Ihr Lieferant die 
Sendung direkt bei der Logis-
tik2000 AG anmeldet, oder Sie 
aus der Schweiz den Import 
beauftragen. 

«SPOC» bedeutet: 
• Zentrale Organisation der 

Importaufträge – ein 
 Ansprechpartner.

• Die Lieferanten können 
 direkt bei der Logistik2000 
AG anmelden.

• Information über die 
 geplante Ankunftszeit  
Ihrer Sendung.

• CH Zolleingangsabfertigung 
erfolgt im eigenen Hause 
der Logistik2000 AG.

• Kürzeste Laufzeiten aus 
 allen Europäischen 
 Wirtschaftszentren.

• Klare und vor allem interes-
sante Tarife. 

Profitieren Sie: Kürzere Lauf-
zeiten – niedrigere Kosten!

Herr Arno Rhomberg 
berät Sie gerne!
rhomberg@logistik2000.ch 
Tel. +41 (0)71 747 10 00
www.logistik2000.ch 

«SPOC» lautet die Lösung!

Publitext

DAS UNTERNEHMERMAGAZIN

August 8/2013

Preis Fr. 8.50

w
w

w
.le

ad
er

on
lin

e.
ch

Ausgabe für die 
Ostschweiz und 
das Fürstentum 

Liechtenstein

Die Baubranche im Fokus

Die hiesige Baubranche ist in Bewegung. Ein Rückblick auf die gröss-

ten Bauprojekte der Vergangenheit sowie eine Vorstellung von 

aktuellen und künftigen Objekten mit überregionaler Ausstrahlung.

Ab Seite 90 logistik2000.ch
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Erich Walser, VRP Helvetia-Gruppe:  

«Der Schweizer ist 
nicht überversichert»
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Das Rhema-Debakel:

Hat die Kontrolle versagt?
Seite 10
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Bereits ein kurzer Blick auf das neue Aussendesign lässt erahnen, was alles im rundum neuen Range 
Rover Sport steckt. Dank Vollaluminium-Monocoque-Karosserie bis zu 420 kg leichter als sein Vorgänger, 
ist er noch agiler, noch dynamischer, noch sportlicher. Technologische Neuerungen wie das neue Terrain 
Response®-System 2 mit automatischer Untergrund erkennung, aber auch das noch geräumigere und mit 
Handwerkskunst funktionell ausgestattete Interieur mit multimedialem Cockpit, Panorama-Schiebedach und 
5+2-Sitz-Konfiguration bieten zusätzlichen Anreiz für eine Probefahrt. Am besten kommen Sie jetzt 
bei uns vorbei. landrover.ch

ALL-NEW RANGE ROVER SPORT
MORE RANGE ROVER.
MORE SPORT.

Range Rover Sport 3.0 L SDV6 Autobiography Dynamic: Gesamtverbrauch 7.5 l/100 kam (Benzinäquivalent 8.4 l/100 km). Ø CO2-
Emission 199 g/km. Energieeffizienz-Kategorie E. Ø CO2-Emission aller in der Schweiz angebotenen Fahrzeuge 153 g/km.

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