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Angebot zum Verkauf von Partizipationsscheinen oder anderen Wertpapieren der Thurgauer Kantonalbank. Entscheide zum Kaufvon Partizipationsscheinen der Thurgauer Kantonalbank sollten ausschliesslich auf der Grundlage
des von der Thurgauer Kantonalbank zu diesem Zweck verdffentlichten Angebots- und Kotierungsprospekts erfolgen. Dieser wird voraussichtlich in den nichsten Wochen veréffentlicht und kann bei der Thurgauer Kantonalbank,
Service Center, Postfach, 8570 Weinfelden (Telefon 0848 111 440, Fax 0848 111 445, E-Mail info@tkb.ch) oder bei der Ziircher Kantonalbank, IHKT, Postfach, 8010 Ziirich (Telefon 044 293 67 58, Fax 044 293 67 32, E-Mail
prospectus@zkb.ch), kostenfrei angefordert werden.
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Wir sind gescheitert —
und machen weiter

Sind wir gescheitert? Mit «wir» ist gemeint: Alle Beteiligten, die seit Jahren versuchen, den
KMU in der Region eine stiarkere Stimme zu geben. Bei der Lektiire des Schwerpunkt-The-
mas in dieser Ausgabe konnte man zum Schluss kommen, dass alle diese Bemiihungen,
die gerade auch vom Unternehmermagazin LEADER ausgehen, zwar nett gemeint waren,
aber wirkungslos verpufft sind. Denn die befragten Vertreter von KMU kommen fast ein-
hellig zum Schluss: In diesem Land — und auch in der Ostschweiz — wird den echten Be-
diirfnissen der kleinen und mittleren Unternehmen zu wenig Beachtung geschenkt. Dort,
wo Entlastung gefragt und auch moglich wire, geschieht nichts. Stattdessen werden lau-
fend neue Auflagen und Restriktionen geschaffen, die zu noch mehr Administration und
damit zu einer steigenden Belastung fithren.

Selbstkritisch gilt es festzustellen: Das Ziel, den KMU eine wirksame Stimme zu geben, ist
noch nicht erreicht. Die Sorgen und N6te der KMU sind durchaus bekannt - aber leider nur
bei diesen selbst. Die Politik nimmt sie zur Kenntnis, betont den Stellenwert der KMU und
macht weiter, als wire nichts gewesen. Gehort und mit Reaktionen belohnt wird meist nur
das Wehklagen grosser Konzerne. Hier kann man sich eben mehr Lorbeeren abholen als
mit dem politischen Einsatz fiir das Gewerbe.

Das heisst aber nicht, dass diejenigen Vertreter der Medien und Politik, denen die KMU am
Herzen liegen, nun resignieren sollen. Steter Tropfen hohlt bekanntlich den Stein. Ironi-
scherweise konnte die Begrenzung der Zuwanderung, wie sie der Souverédn beschlossen
hat, den KMU indirekt in die Hande spielen. Wahrend Grosskonzerne mit Abwanderung
drohen oder den Zerfall des Standorts beklagen, arbeiten kleine und mittlere Unterneh-
men konzentriert weiter. Sie konnen es sich gar nicht leisten, zuviel Energie mit Protest
zu verschwenden. In diesem Zug diirften wir schon bald feststellen, wer unsere Volkswirt-
schaft wirklich trégt. Damit sei keineswegs die Bedeutung der grossen Unternehmen und
Konzerne fiir unser Land heruntergespielt. Aber die KMU sind und bleiben die treibende
Kraft. Und damit bleibt es eine Daueraufgabe, diese zu unterstiitzen.

Natal Schnetzer
Verleger

Anzeige

AUS DER DUNKELHEIT KOMMT LICHT

DER NEUE INFINITI Q50 UV INFINITI

INFINITI CENTER ST. GALLEN, c/o Auto Zollikofer AG, Rorschacher Strasse 284, 9016 St. Gallen INSPIRED PERFORMANCE
infiniti-stgallen.ch | Telefon: 071 282 10 11 | eMail: info@infiniti-stgallen.ch

LEADER | Mérz2014



[GRON-HEISSE =37
(A

zen, Business

eh- oder Sitzplat
Spitzenfussball

A erleben Sie

kets oder saisonkarten, auf St
ebe hautnah.

iven Logen: in der AFG AREN

Ob mit Einzeltic
phare - und die gr(‘m-weisse Li

geats oder in exklus
in einzigartiger Atmos

i

DACHCOM <, i
y i it
¥ | .

e 071314 14 44

FCSG Ticket—Hotli
www.fcsg.ch




11

12

15

24

28

34

36

Was bewegt die Basis?
Die wahren Herausforderungen der KMU

Gefille zwischen Grossunternehmen
und KMU

Regionale Unternehmer beurteilen

die Situation

Daniel Jud, Baumer AG
«Wir kénnen uns nicht auf dem Erreichten
ausruhen»

Peter Hirn, Sammelplatz-Holding AG
Zwischen Hammer und Amboss

Ralf Hora, ITW Ingenieurunternehmung AG
Zunehmende Regulierungsdichte

Thomas Miiller, Nationalrat
Der Etiketten-Mann

Caroline Forster, Inter-Spitzen AG
Den Trends immer voraus

Irene Fliickiger Sutter
Unbekannter «Dichtestress»

Werner Stucki, Syma
Wachstum im asiatischen Markt

40

44

48

50

54

60

62

64

65

66

Inhalt

Vom Hochbau-

zeichner zum
Hochhausbauer

Stefan Domanig, Priora AG

Seite 16

Startfeld Diamant
Fiinf Startups sind eine Runde weiter

Sasha Petschnig, Litex AG
«Jedes Unternehmen hat die Kunden,
die es verdient»

Kurt Weigelt, IHK St.Gallen-Appenzell
Kanton St.Gallen verbaut sich Zukunft

Borsengang der TKB
Raum fiir Wachstum

Manuel Ammann, Universitat St.Gallen
«Die Anzahl der Banken wird weiter

abnehmen»

Spotlight
Von Top-Ergebnissen und Top-Ostschweizern

Hans-Ulrich Miiller, Swiss Venture Club
Ein Gewinn fiir KMU

Andreas Felder, Rembrand AG
Handschriftlich

Roland Rino Biichel
Unappetitliches aus der EU

Schlusspunkt
Irrlichternde Verkehrspolitik

LEADER | Mérz2014



6 | Schwerpunkt

Was bewegt die Basis?

Welches sind die wahren Herausforderungen der KMU? Und erhalten diese
in den Medien und in der Politik auch wirklich das notwendige Gewicht?
Eine Auslegeordnung von mehreren Unternehmern der Ostschweiz zeigt:
Nicht selten sind Themen, welche die KMU effektiv beschiftigen, der Offent-
lichkeit nur schwer verstandlich zu machen oder schlicht und einfach zu

wenig knackig.

Text: Marcel Baumgartner Bild: Archiv

In den vergangenen Wochen {iiberschlugen sich die
Meldungen. Wertet man die Medienberichterstat-
tung nach dem Annahme der Masseneinwande-
rungs-Initiative aus, zeigt sich ein klares Bild: Die
Schweiz schlittert unaufhaltsam dem Untergang ent-
gegen. Eine Vielzahl von Firmen und wohl ebenso
viele Uni-Professoren packen bereits ihre Koffer, um
diesem fremden- und wirtschaftsfeindlichen Land
moglichst schnell den Riicken kehren zu konnen. Die
meisten Journalisten sind sich einig: Noch ein paar
Monate, und die Schweiz gleicht einer Wiiste, in der

Diese Themen werden die politische
Agenda der nachsten Zeit bestimmen. Anderes
wird dabei auf der Strecke bleiben.

sich nur noch Beamte, Bauern und Biindner auf-
halten werden. Mit dem Entscheid an der Urne ha-
ben wir uns gewissermassen unser eigenes schwar-
zes Loch kreiert. So présentiert sich unsere Situati-
on also gemass der Presse. Und genau diese Themen
werden uns auch in den néchsten Wochen und Mo-
naten vorgesetzt werden. Einerseits, weil in der Tat
noch einige Kldrungen, Verhandlungen und auszu-
fechtende Kampfe mit der EU notwendig sind, ande-
rerseits aber auch, weil dieses Feld schlicht und ein-
fach ein gefundenes Fressen fiir linke Politiker und
ebenso linke Medien darstellt. Die Verlierer der Ab-
stimmung werden nicht miide werden, die Mehr-
heit der jiingsten Urnengénger als Totengraber des
Schweizer Erfolgs darzustellen.

Die Quadratur des Kreises

Man mag vom Abstimmungsausgang halten, was
man will. Die Situation ist, wie sie ist. Das Volk hat
entschieden. Und die Politik muss nun handeln. Ins-
besondere auch unser Bundespréasident Didier Burk-
halter. Er hat sich insgeheim schon ein Présidialjahr
vorgestellt, in dem er zusammen mit seiner Frau

zahlreiche Hande von gliicklichen Leuten schiitteln
kann. Nun wartet zusétzlich noch ein Berg Arbeit auf
ihn. Wahrend Weltwoche-Verleger Roger Koppel ak-
tuell gerade der ganzen Schweiz und dem umliegen-
den Ausland die Demokratie erklédrt, muss der FDP-
Politiker die schwierige Aufgabe meistern, einerseits
die EU zu besénftigen und andererseits sowohl fiir
Gegner als auch fiir Beflirworter der aktuellen Politik
die richtigen Fiden in den Verhandlungen zu ziehen.
Das ist die Quadratur des Kreises.

Was bleibt auf der Strecke?

Wie bereits erwahnt: Diese Themen werden die po-
litische Agenda der néchsten Zeit bestimmen. Ande-
res wird dabei auf der Strecke bleiben. Unter anderem
auch jene Anliegen, welche die zahlreichen KMU in
der Schweiz schon seit Jahren beschaftigen. LEADER
sprach fiir diese Ausgabe mit mehreren Unterneh-
mern und wollte von ihnen wissen, ob ihre Anliegen,
Sorgen und Néte in den Medien und von der Politik
im notwendigen Umfang thematisiert werden oder ob
man an den wahren Problemen vorbei diskutiert. Zu-
dem holten wir ihre Wiinsche von Themen ab, die ih-
rer Ansicht nach vermehrt behandelt werden sollten.

Genannt wurden unter anderem folgende Punkte

(siehe folgende Seiten):

— Zwar werden in der Politik die KMU als eine der
wichtigsten Stiitzen unserer Wirtschaft immer
wieder gerne erwéhnt, doch letztlich passiert fiir
deren Entlastung und Férderung sehr wenig.

— Die Begrenzung der Zuwanderung ist ein Prob-
lemfeld. Drei Jahre Unsicherheit sind Gift fiir die
KMU.

— Betreffend der Reprasentation in der Presse: Hier
werden leider oft nicht die Themen, sondern die
Meinungen einzelner Exponenten veroffentlicht.

— Die Ansiedlung neuer Unternehmen wurde in den
vergangenen Jahren nicht vereinfacht, sondern es
wurden zusitzliche Hiirden und administrative
Hemmnisse aufgebaut.

LLEADER | Mérz2014
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8 | Schwerpunkt

«Es besteht ein Gefalle zwischen
Grossunternehmen und KMU»

Man hort und liest es immer wieder: KMU sind das Riickgrat unserer
Wirtschaft. Leider bleibt es oftmals bei der Aussage. Zur Starkung dieses

Riickgrates wird zu wenig unternommen. Unternehmer der Region

beurteilen die Situation.

Bilder: zVg.

«Zwar werden in der Politik die KMU als eine der
wichtigsten Stiitzen unserer Wirtschaft immer wie-
der gerne erwéhnt, doch letztlich passiert fiir deren
Entlastung und Férderung sehr wenig. Problemfel-
der sind unter anderem der Fachkrédftemangel und
die Akademisierung der Schweiz. Wir brauchen Ar-
beiter und Akademiker. Ein Ungleichgewicht ist aber

schlecht. Doch mittlerweile ist der limitierende Fak-
tor in einem KMU, um weiter wachsen zu konnen,
gute Fachkrafte bzw. Fachmitarbeiter. Der Kampfum
die besten Talente bzw. Fachmitarbeiter ist in unse-
rer Branche in vollem Gange.»

Gregor Bucher, Geschdftsfiihrer der City-Garage AG in
St.Gallen.

«Der administrative Aufwand pro Mitarbeiter bezie-
hungsweise relativ zum Umsatz ist bei KMU immer
grosser als bei gut organisierten Grossfirmen. Dem-
zufolge gelten Erleichterungsmassnahmen fiir die
ganze Wirtschaft, haben aber einen {iberproportio-
nalen Effekt bei den KMU — welche bekanntlich das

Riickgrat der Schweizer Wirtschaft bilden. Hierzu

ein paar konkrete Punkte:

— Aus meiner Sicht gehdren die Mehrwertsteuer-
Satze vereinheitlicht. Das gibt zwar in einer ersten
Phase etwas Larm, langfristig aber eine gewaltige
administrative Vereinfachung.

— Wer grenziiberschreitend Arbeitsgeréte (dazu ge-
horen beispielsweise Werkzeuge, Testgerédte, ein
Messestand etc.) im Fahrzeug mitfiihrt, muss ei-
nen unglaublichen, absolut sinnlosen administra-
tiven Aufwand betreiben. Grenziiberschreitender
Umsatz ist aus der Buchhaltung ersichtlich und
entsprechend jeder Revision zugénglich. Nicht
zum Verkauf bestimmte Waren sollten auf einer
selbsterstellten, datierten Inventarliste aufgelis-
tet und ganz einfach mitgefiihrt werden kénnen.
Es gilt namlich der immer gleiche Grundsatz: die
Ehrlichen werden schikaniert, wer mogeln will,
tut’s trotzdem.

- Schauen Sie sich einmal die Positionen auf einer
korrekten Lohnbuchhaltung an. Das muss doch
garantiert auch einfacher gehen. Einen Lésungs-
vorschlag habe ich zu diesem Punkt leider auch
(noch) nicht.

— Erfolgreiche, aus historischen oder anderen Griin-
den in Dorfern und Kleinstddten angesiedelte
Firmen kédmpfen regelméssig gegen zum Teil un-
sinnige Bestimmungen, wenn eine Erweiterung
ansteht. Etwas radikal formuliert gehort der Hei-
matschutz, insbesondere aber das Verbandsbe-
schwerderecht, abgeschafft.

— Um die Frankenstérke und das Lohnniveau bewél-
tigen zu konnen, werden permanent Innovatio-
nen und Strukturbereinigungen gefordert. Leider
ist vielfach irgendwann ganz einfach ausinnoviert
und zu Ende - wenn nicht sogar zu Tode - struk-
turiert. Ich bin der Uberzeugung, dass der starke
Franken nichts mit der Realwirtschaft, sondern
nur mit Wahrungspolitik zu tun hat. Die Schweiz
muss bekanntlich mit Wertschopfung Geld verdie-
nen. Insofern ist bei einem abgewerteten Franken
(der Kurs von 1.50 zum Euro war perfekt) der po-
sitive Effekt fiir die Realwirtschaft sicherlich hher
als der negative Effekt bei den Einkaufspreisen.
Wir selber versuchen, unseren auslandischen Kun-
den in Schweizer Franken offerieren zu konnen.

— Steuern, grenziiberschreitender Warenverkehr,
Personalwesen, Baubestimmungen, Wahrung:
Dies alles sind Beispiele, welche aufzeigen, dass
schon jahrelang bekannte Tatsachen zwar immer
wieder diskutiert, aber nicht ernsthaft angegan-
gen werden. Die Mindestkursgarantie von 1.20
gegeniiber dem Euro ist immerhin ein Anfang.»

Ludwig Weibel, CEO der Weibel CDS AG in Waldstatt

LEADER | Mérz2014



«KMU und insbesondere die Kleinstunternehmen mit
bis zu neun Mitarbeitenden stehen vielfach diversen
Widrigkeiten und Problemfeldern gegeniiber. Unter
anderem sind dies: Eine administrative Mehrbelas-
tung (umfassende Biiroarbeiten), Stellvertreter- und/
oder Nachfolgeprobleme, ein enger finanzieller Spiel-
raum, hohe Kredithiirden bei zusétzlichen Investiti-
onen, fehlende notwendige Sicherheiten gegeniiber
Dritten/Banken, ebenso ein fehlendes Netzwerk sowie
auch ein rares Zeitfenster fiir ein aktives Networking.
Gewisse Branchen sind zudem wohl einfach zu we-
nig trendig, beispielsweise die traditionellen Beru-
fe wie Metzger, Béckereien oder ganz allgemein der
Gastrobereich. Das Augenmerk wird vermehrt auf
eher trendige Branchen und Berufe gelegt.

Schwerpunkt | 9

Dabei sollte man sich folgendes einmal vor Augen
fithren: In der Schweiz gibt es rund 500000 Mik-
rounternehmen. Das heisst, 92,1 Prozent aller Unter-
nehmen in der Schweiz haben maximal neun Mitar-
beitende. In den Medien — aber auch bei Einladungen
zu KMU-Seminaren oder KMU-Tagungen - fiihlen
sich mehrheitlich nur die restlichen Prozente ange-
sprochen, welche definitiv nicht alleine die KMU-
Landschaft abbilden. Die Themen miissten wieder
vermehrt auf die 92,1 Prozent gelenkt werden, wel-
che viel zu wenig im Visier der Offentlichkeit — die
Politik eingeschlossen — stehen.»

Norbert Hug, Geschdftsfiihrer der BGOST Biirgschafts-
genossenschaft fiir KMU in St.Gallen

«Die Frage, ob Medien und Politik an den wahren
Problemfeldern vorbeidiskutieren, muss differen-
ziert beantwortet werden. Fiir die Medien trifft
es mehrheitlich sicherlich zu. In der Politik ist es
sehr unterschiedlich und auch eine Frage der po-
litischen Agenda. Da die meisten KMU weder glo-
bal tatig noch borsenkontiert sind, ist deren Wahr-
nehmung in den Medien auf ein Minimum gesun-
ken. Die Gesellschaft vergisst, dass die Mehrheit
der Firmen und somit auch der Arbeitsplétze in der
Schweiz von KMU-Firmen stammen. Die Basis fiir
unseren Wohlstand legen die KMU und nicht die
Multis oder die Landwirtschaft. Der eigentliche
Motor unserer Wirtschaft hétte es ldngst verdient,
auch in den Medien oder in der Politik seinen Platz
zu erhalten. So wie die Firmen und die Wirtschaft
in den Medien meist dargestellt werden, kénnen
sich die KMU nicht identifizieren. Die KMU-Wirt-
schaft ist Teil der Gesellschaft, und so miisste der
Bereich auch politisch ausgewogen behandelt und
nicht nur als Cashcow oder gar als notwendiges
Ubel betrachtet werden.

Die anstehenden Abstimmungen wie Mindestlohnini-
tiative und Erbschaftssteuer sind unbedingt im Fokus
der KMU-Unternehmungen zu betrachten. Die Ausge-
staltung der Kontingente fiir ausldndische Fachkraf-
te und Grenzgénger hat fiir unsere Wirtschaft eine
besondere Brisanz respektive Wichtigkeit. Es ware
schon, wenn nicht nur bekannte Grossunternehmun-
gen, Vertreter vom Gesundheitswesen und Universi-
tdten zu Wort kommen, sondern auch mittlere und
kleinere KMU. In Sachen Sparen und Effizienzstei-
gerung kénnten KMU einiges zu Losungen beitragen.
Mit Kostenverlagerungen, Steuererh6hungen und mit
administrativen und finanziellen Mehrbelastungen
ist noch keinem KMU geholfen. Es geniigt in Zukunft
nicht mehr, wenn wir gleich lange Spiesse wie unse-
re Mitbewerber haben — wir wollen léngere. Dies ist
nach der letzten eidgendssischen Abstimmung noti-
ger denn je. Dafiir kann sich unsere Politik zum Wohl
aller einsetzen. Im Moment sieht es eher danach aus,
dass unsere Spiesse laufend gekiirzt werden.»

Urs Marquart, CEO der Marquart

Elektroplanung + Beratung in Buchs

«Die Begrenzung der Zuwanderung ist ein Problem-
feld. Drei Jahre Unsicherheit sind Gift fiir die KMU.
Wir brauchen rasch verléssliche Rahmenbedingun-
gen. Der Entscheid des Souveréns muss auf dem Ver-
ordnungsweg kurzfristig umgesetzt werden.
Betrachten wir doch die Artikel, welche nach dem
Nein zur EWR im Jahre 1992 erschienen sind: Dem
Bilateralen Weg wurde damals keine Chance einge-
rdaumt. Der Katzenjammer der Medien hat sich nun
nach der Zustimmung zur Einwanderungs-Initiative
leider wiederholt.

Das gute Resultat mit den Bilateralen wird sich mit
geschickten Verhandlungen auch mit einer Begren-
zung der Einwanderung wiederholen.

Und ganz allgemein: Ich schétze die ausfiihrlichen
Beitrage iiber KMU in der Zeitschrift LEADER und
mochte sie auch in Zukunft nicht missen. Die Wyon
AG exportiert tiber 90 Prozent und kdmpft stindig
um Weltmarktvorteile. Fiir unseren technologischen
Fortschritt brauchen wir gut qualifiziertes Personal.»

Paul J. Wyser, CEO der Wyon AG in Appenzell

LEADER | Mérz2014



10 | Schwerpunkt

«Verschiedene Branchen- und Interessenverbédnde,
wie beispielsweise Economiesuisse, Spedlogswiss
oder die ASTAG, nehmen die Interessen und Anlie-
gen der Wirtschaft im politischen Prozess und in den
Medien wahr. Sie sorgen einerseits fiir den ,Kommu-
nikationskanal’ zwischen Wirtschaftsbeteiligten und
den Vertreterinnen und Vertretern der Classe Poli-
tique. Andererseits erarbeiten die Wirtschafsverbén-
de ihrerseits Vorstosse, um aktuelle und zukiinftige
Themen auf nationaler aber auch regionaler Ebene
zu platzieren. Obwohl dieser Prozess meines Erach-
tens technisch funktioniert, fehlt leider vielfach die
Durchschlagskraft. Aus meiner Sicht aus zwei Griin-
den: Zum einen fllt es Unternehmerinnen und Un-
ternehmern zunehmend schwer, sich fiir die Politik
zu begeistern respektive sich beispielsweise in einem
kantonalen Parlament zu engagieren. Zum andern
besteht ein Gefalle zwischen Grossunternehmen und
KMU. Obwohl KMU die grosse Wirtschaftsmacht in
der Schweiz sind, wiegen Argumente grosser Unter-
nehmen eben schwerer als jene der KMU. Ein grosse-
res politisches Bewusstsein iiber die Bedeutung der

KMU wiére schon. Immerhin entlohnen sie iiber zwei
Drittel aller Beschiftigten in der Schweiz.

Ein Unternehmen wie die Sieber Transport AG sieht
sich —wie andere Unternehmen auch — mit einer stei-
genden Anzahl an Auflagen und Beschrénkungen
konfrontiert. Diskussionslos stimme ich beispiels-
weise Auflagen zur Sicherheit im Strassenverkehr
oder am Arbeitsplatz zu. Qualifizierte Mitarbeitende
mit Sach- und Menschenverstand in ein Korsett von
Bestimmungen und Gesetzen zu zwéngen, dieses zu
kontrollieren und zu dokumentieren sowie perma-
nent fortfiilhrende Schulungen zu organisieren, be-
lastet nicht nur die Organisation, sondern schrankt
die KMU ein, den Kunden bestméglich und flexi-
bel zu betreuen. So fiihrt beispielsweise ein Chauf-
feur heute bis zu acht kreditkartengrosse Karten,
Bestitigungen und Atteste mit. Diese miissen in un-
terschiedlichen Rhythmen bearbeitet und erneuert
werden. Etwas weniger wére mehr.

Christian Sieber, CEO der Sieber Transport AG
in Berneck

«Mit der fortschreitenden Digitalisierung der 6ffent-
lichen Verwaltung klappt die Zusammenarbeit ganz
gut. Damit soll der administrative Aufwand mini-
miert und die Papierflut eingeschrénkt werden. Es
wird moglicherweise noch eine Generation auf al-
len Ebenen mehr brauchen, um diesem Ziel ndher zu
kommen. Oftmals stehen die Instrumente zur Verfii-
gung, sie werden nur nicht angewendet.

Google, Apple & Co. geben sich damit grosse Miihe
und gldnzen mit Milliarden-Ubernahmen. Woher
kommt das? Es ist die Kultur des Risiko- und Wagnis-

kapitals. Es fehlen bei uns die Strukturen fiir den An-
reiz solcher Investitionen. Niemand wartet auf Start-
Ups —an guten Ideen mangelt es nicht, aber am Geld.
So fordere ich eine indirekte Forderung von Risiko-
Kapital durch den Staat; am einfachsten {iber die
Einfiihrung der steuerlichen Abzugsfahigkeit fiir Pri-
vate, Sofortabschreibungen fiir Geschaftsvermogen
etc. — durchléssig, unkompliziert und schnell.»

Rolf Staedler, CEO awitgroup, dipl. Steuerexperte,
Verwaltungsrat von diversen KMU in der Ostschweiz

«Die Medien sowie die Politik greifen immer wieder
wichtige Fragen auf. Alles ist im Fluss, auch in Zu-
kunft stehen grosse Veranderungen an, die uns for-
dern. Oft habe ich jedoch das Gefiihl, dass dabei die
Basis vernachlissigt oder gar vergessen wird. Alles
strebt nach mehr, so auch die vielen Weiterbildungs-
angebote. Damit wird unterschwellig die Basis, wel-
che zum Beispiel gerade im Handwerk die tégliche
Arbeit verrichtet, unterlaufen. Weiterbildungsinsti-
tute schiessen wie Pilze aus dem Boden und entwi-
ckeln dadurch einen ungesunden Trend. Die Medi-
en sowie auch die Politik sollten wieder einmal die
realen Werte hochhalten und diesen auch die nétige
Wertschédtzung zukommen lassen.

Es ist vorhersehbar, dass sich aus rein demografi-
scher Entwicklung ein Mangel an qualifizierten Fach-
leuten einstellen wird. Erschwerend kommt hinzu,
dass sich das gesellschaftliche Bild immer mehr von
traditionellen Arbeitsfeldern abwendet. Leider ver-
kommen wir immer mehr zu Dienstleistern, die im
Randbereich der Wertschopfungskette laufen. Unse-
re kiinftigen Probleme werden in der Rekrutierung
von motiviertem Nachwuchs liegen. In der Gesell-
schaft sollte dem qualifizierten Handwerk ein gro-
sserer Stellenwert beigemessen werden.»

Markus Beeli, Inhaber und Geschdftsleiter der Schwizer
Haustechnik AG in Gossau
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«Wir konnen uns nicht auf
dem Erreichten ausruhen»

Daniel Jud, Baumer AG

Fiir Daniel Jud, Geschaftsfiihrer und VR-Delegierter der Baumer AG in
Islikon, ist klar: KMU sind letztlich auch selbst dafiir verantwortlich,

wie ihre Anliegen publik gemacht werden. Schwierig sei hingegen, die
wahren Probleme in einer verstandlichen Weise zu thematisieren.

Interview: Marcel Baumgartner Bild: zVg.

Daniel Jud, setzen sich Medien und Politiker im
entsprechenden, sinnvollen Masse fiir die Anlie-
genvon KMU ein?

Diese Frage kann nicht mit Ja oder Nein beantwortet
werden. Es gibt sicherlich Medien und Politiker, wel-
che die entscheidenden Themen der KMU themati-
sieren. Subjektiv hat man jedoch das Gefiihl, dass
die Zahl derjenigen tendenziell abnimmt. Ob das
nun mit den Medien oder den Politikern an sich zu
tun hat oder ob dies ganz einfach am Publikum liegt,
wage ich nicht zu beantworten. Letztlich wird dar-
iiber debattiert was die Mehrheit interessiert. Nicht
mehr und nicht weniger.

Man kann den Prozess demnach nicht beeinflussen?
Sicherlich sind auch die KMU zukiinftig selber mehr in
der Pflicht, sich und ihre Anliegen zu veréffentlichen.
In diesem Punkt bin ich fiir die Zukunft aber eher po-
sitiv eingestellt, da die kommenden Unternehmerge-
nerationen bestimmt gewillt sein werden, mehr iiber

«Ein grosses Problem ist die Geschwindigkeit,
mit welcher sich heute unsere Markte verandern.»

ihre Unternehmen zu berichten. Es liegt dann also an
den Medien und an der Politik, dies zu thematisieren
und so das Interesse beim Publikum zu fordern.

Diskutiert man mitunter an den wahren Proble-
men vorbei?

Tut man das nicht immer? Werden die wahren Pro-
bleme nicht immer erst im absoluten Ernstfall ange-
sprochen? Das liegt in der Natur der Sache. Vielfach
ist es auch schwierig, die wahren Probleme zu erken-
nen und dann noch in verstandlicher Weise zu the-
matisieren. Wir sollten wieder vermehrt versuchen,
die Zusammenhange in der Wirtschaft aufzuzeigen.

Welche Abhandlungen von Themen wiirden Sie
sich denn vermehrt wiinschen?

Mehr Aufkldrung iiber wirtschaftliche und volks-
wirtschaftliche Zusammenhénge, und dies in einer
Sprache fiir Jedermann. Nur so kann das Interesse
dafiir gefordert werden. Wenn man von einer Sache
wenig versteht, dann will man sich damit auch nicht
befassen. Oder man bevorzugt Dinge, iiber die alle
mitreden kénnen. Eigentlich schade, wenn man sich
die Bedeutung der Wirtschaft in der Gesellschaft ein-
mal vor Augen fiihrt.

Geschichten und Produkt- oder Dienstleistungsent-
wicklungen von Unternehmen sind immer lehrreich
und spannend. In der Hoffnung, dass viele KMU zu-
kiinftig auch offener werden, sollte auch dafiir ein
interessantes Potenzial entstehen. Gerade so konn-
ten viele Probleme der einzelnen KMU gut darge-
stellt und verstdndlich in den Zusammenhang ge-
bracht werden.

Mit welchen Problemfeldern haben Sie zu kamp-
fen?

Ein grosses Problem ist die Geschwindigkeit, mit wel-
cher sich heute unsere Markte verdndern. Wir kon-
nen uns kaum mehr auf dem einmal Erreichten et-
was ausruhen. Wir werden stédndig mit Neuem kon-
frontiert und suchen fortwahrend nach Losungen,
uns anzupassen. Entsprechend sind wir angewiesen
auf Rahmenbedingungen, welche uns auf dieser Su-
che unterstiitzen. Offene Mérkte, liberale Gesetzge-
bungen, wenig Administration, Wissenstransfer oder
ganz einfach ideale Voraussetzungen, um konkur-
renzfahig sein zu konnen.

Zum Unternehmen

Die Firma Baumer AG wurde bereits im Jahre 1866
gegriindet und beschéftigt heute rund 40 Mitarbei-
ter am neuen Sitz in Islikon. Das Unternehmen hat
sich in seiner langen Geschichte von einer Bilicher-
fabrik tiber eine Endlosformulardruckerei bis hin zum
Spezialisten fiir veredelte Dokumente und Direkt-
werbemailings entwickelt.
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Zwischen Hammer und Amboss

Auch innerhalb von einzelnen Branchen ist es mitunter schwierig, eine
einheitliche Stossrichtung zu definieren. Was fiir einen Betrieb in der Stadt
gilt, hat nicht zwingend auch fiir ein KMU auf dem Lande seine Giiltigkeit.
Am Ende ist sich jeder selbst am nachsten.

Text: Peter Hirn Bild: Bodo Riiedi

In Appenzell Innerrhoden ist der kantonale Gewer-
beverband das gewichtige politische Sprachrohr
des Gewerbes. Dieses Konstrukt funktioniert grund-
sétzlich sehr gut. Aber auch innerhalb des Gewerbes
gibt es unterschiedliche Vorstellungen {iber gewis-
se Ablaufe und Verordnungen. Ein gutes Beispiel fiir
Einigkeit war einst die Landwirtschaft. Doch auch
hier werden inzwischen die Interessen von Bio-,
Milchwirtschafts- und Gemiisebauern getrennt be-
handelt. Genauso lauft es im Gewerbe. Ein Beispiel
hierzu: Das Gastgewerbe muss seine Frischfleisch-
produkte in gekiihlten Fahrzeugen transportieren.
Dies bedeutet fiir sie Mehraufwand, stellt jedoch fiir
uns Garagisten eine Moglichkeit dar, den Gastwirten
Kiihlfahrzeuge zu verkaufen.

Zwischen Theorie und Praxis

Betreffend der Reprisentation in der Presse: Hier
werden leider oft nicht die Themen, sondern die
Meinungen einzelner Exponenten verdffentlicht.

Uns Handwerkern féllt es schwerer, Probleme klar
und auch rechtlich verbindlich zu erklaren, geschweige
denn, sie pressegerecht niederzuschreiben.

Wenn iiberhaupt, dussern sich Professoren oder Ver-
bandsfunktiondre, die zwar unbestritten iiber ein
grosses Wissen verfiigen, die Angelegenheiten aber
in der Regel eher theoretisch beurteilen. Praxis und
Theorie klaffen aber oft auseinander. Uns Handwer-
kern féllt es schwerer, Probleme klar und auch recht-
lich verbindlich zu erkldren, geschweige denn, sie
pressegerecht niederzuschreiben. Aus dieser Sicht
ist das Vorgehen der Journalistenzunft aber natiir-
lich auch irgendwie verstandlich.

Die Personen hinter dem Unternehmen

Ein grosses Problem und eine gewisse Unsicherheit
im Gewerbe birgt das Branchen-Rating in sich. Inves-
titionen sind aus diesem Grunde schwer zu budgetie-
ren. Von den Kreditinstituten wird die Branche we-
sentlich héher gewichtet als die Personen, die hinter

dem Unternehmen stehen. Das mag rein theoretisch
auch seine Richtigkeit haben. Die Vergangenheit hat
aber bewiesen, dass nur sehr wenige Gewerbetrie-
be ihre Verpflichtungen vernachldssigen. Ein wei-
teres Problem stellt die {iber alle Branchen gelten-
de Wochenarbeitszeit dar. Es ist ein Unterschied, ob
jemand achteinhalb Stunden pro Tag am Fliessband
arbeitet oder ob eine Servicefachangestellte in einem
Landgasthof ebenso lange die Gaste bedient und sich
— wie auf dem Land {iblich - auch mit ihnen unter-
hélt. In diesen Betrieben hat es iiber die Mittagszeit
sicher viel Arbeit. Aber am Nachmittag ist die Géste-
frequenz doch in vielen Féllen geringer.

Der Konsument bestimmt

Wir Garagisten sind in der Automobilbranche nur
ein Rédchen im Rédderwerk der Automobil-Land-
schaft. Alle Komponenten — Hersteller, Importeu-
re und Garagisten — werden vom Konsumenten be-
stimmt. Und die Garagisten im Besonderen werden
einerseits vom Konsumenten, anderseits aber sehr
stark von den Importeuren bestimmt. Wir sind also,
wie man so schon sagt, immer zwischen Hammer
und Amboss. Aber auch hier gilt genau das Gleiche
wie in der politischen Angelegenheit. Das Garagen-
gewerbe ist nicht homogen. Markenspezifische Vor-
schriften, die fiir einen Betrieb auf dem Land aus
betriebswirtschaftlicher Sicht fast unmoglich er-
scheinen, sind unter Umstidnden in der Stadt eine
Selbstverstiandlichkeit. Ich denke dabei beispiels-
weise an Ausstellungsraumlichkeiten und Erschei-
nungsbilder. Soistam Ende doch jeder sich selbst der
Néchste. Denn die Mitbewerber schlafen ja nicht.

Zum Unternehmen

In der Ostschweiz gibt es zahlreiche Automobil-
betriebe, die sich auf einen einzigen Standort
konzentrieren und dort durch Grésse und einen
Prestigebau glanzen. Der Appenzeller Peter Hirn ver-
folgt eine andere Strategie: Seine Sammelplatz-
Holding AG ist an flinf Standorten in der Ostschweiz
prasent, neben dem klassischen Garagenbetrieb ge-
hort auch eine Autovermietung zum Unternehmen.
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Peter Hirn, CEO der
Sammelplatz-Holding AG
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Zunehmende Regulierungsdichte

Die medienwirksamen Themen sind nicht zwingend die relevanten Themen.
Die Medien haben eine Schliisselfunktion, wenn es darum geht, die Anliegen
der KMU stirker in den Fokus der Offentlichkeit zu riicken.

Text: Ralf Hora Bild: Bodo Riiedi

Die Rahmenbedingungen fiir die Wirtschaft — im
speziellen fiir KMU - sind in Liechtenstein zwar dhn-
lich wie in der Schweiz, es gibt aber dennoch spiir-
bare Unterschiede. So ist beispielsweise die Wirt-
schaftsférderung in Liechtenstein, aufgrund der au-
sserordentlich guten finanziellen Situation von Land

Die Ansiedlung neuer Unternehmen, die ein
erklartes politisches Ziel ist, wurde in
den vergangenen Jahren nicht vereinfacht.

Ralf Hora ist Geschdfts-
fiihrer der ITW Ingenieur-
unternehmung AG in
Balzers, Liechtenstein.

und Gemeinden, lange kein grosses Thema gewesen.
Zudem gibt es aufgrund der EWR-Mitgliedschaft von
Liechtenstein bei der Ubernahme von EU-Regulie-
rungen Unterschiede zur Schweiz.

|

iy,

Im Hintergrund

Die Anliegen der KMU finden aus unserer Sicht in der
Offentlichkeit — in erster Linie in den Medien — in Re-
lation zu ihrer Bedeutung fiir die Gesamtwirtschaft
in Liechtenstein wohl ebenso wie in der Schweiz mei-
nes Erachtens nicht ausreichend Gehor. Eine Ursa-
che hierfiir ist, dass vielfach nicht bewusst ist, wie
gross der Anteil der KMU - hierzu zahlt auch das lo-
kale Gewerbe — an der Wirtschaftsleistung und Wert-
schopfung ist. In der Politik setzt sich dies dann au-
tomatisch fort, da sich Politiker und politische Ent-
scheidungsgremien aus naheliegenden Griinden
gerne auf medienwirksame Themen konzentrieren
und die weniger populédren Bereiche folglich in den
Hintergrund treten.

Die Medien haben sicherlich eine Schliisselfunkti-
on, wenn man die Anliegen der KMU vermehrt in
den Fokus der Offentlichkeit riicken méchte. Ich
sehe allerdings das Problem, dass es zahlenmaéssig
zwar viele KMU gibt, die einzelnen Unternehmen je-
doch oft iiberregional nicht bekannt und daher fiir
die Medien auch nicht «sexy» fiir die Berichterstat-
tung sind.

Widerspriiche

Ein Problemfeld, das uns bei ITW sehr beschéftigt,
ist die zunehmende Regulierungsdichte. Das erle-
ben wir intensiv in unserem Kerntétigkeitsfeld Im-
mobilien. Die verschiedenen Vorgaben und Ziel-
setzungen — verdichtetes Bauen, Zonen- und Richt-
pléane, Gemeindebauordnungen, Verbesserung der
Energieeffizienz, Umweltvertrdglichkeit — schrin-
ken den Planungsspielraum selbst bei rein privat-
wirtschaftlichen Projekten stark ein, fiihren zu Kos-
tensteigerungen und widersprechen sich teilweise
sogar.

Auch die Ansiedlung neuer Unternehmen, die ja
iiberall ein erklartes politisches Ziel ist, wurde in
den vergangenen Jahren nicht vereinfacht, sondern
es wurden zusatzliche Hiirden und administrative
Hemmnisse aufgebaut. Das Thema Regulierungs-
dichte wird, nicht nur im Hinblick auf die Immobi-
lienbranche sondern generell, meines Erachtens zu-
kiinftig weiter an Gewicht gewinnen und verdient
mehr Aufmerksamkeit.
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Stefan Domanig, Geschdftsfiihrer
der Priora AG in St.Gallen:

«Bei Wohneigentum im
Luxussegment erkennen
wir bereits erste Anzeichen
eines Riickganges.»
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Vom Hochbauzeichner
zum Hochhausbauer

Stefan Domanig zieht es hoch hinauf. Angefangen an der Basis, hat er sich
zum ausgewiesenen Baugeneralisten entwickelt. Seit Januar 2014 fiihrt

er die Geschéftsstelle der Priora AG in St.Gallen. Zusammen mit seinem Team
managt Donamig ein interessantes Portfolio von Bauprojekten, welches
Wohn- und Gewerbebauten sowie Umbauten beinhaltet. Gleichzeitig ist er
Mitglied der Bereichsleitung der Generalunternehmung und leitet Mammut-
projekte mit Millionenbudgets. Domanig kennt die Prozesse einer General-

unternehmung von der Pike auf und legt grossen Wert auf energie-

effizientes Bauen, beruflich wie privat.

Interview: Katja Hongler-Gmiinder Bild: Bodo Riiedi

Stefan Domanig, wie hat lhr gestriger Arbeitstag
ausgesehen?

Frithmorgens konnte ich bereits die ersten Telefonge-
spriache auf der Fahrt ins Biiro erledigen. Dann ging
der eigentliche Arbeitstag los: internes Meeting, An-
stellungsgesprach, Akquisitionstatigkeiten und Mit-
tagessen mit einem Investor. Der Nachmittag stand
ganz im Zeichen des Jahresabschlusses und des Con-
trollings iiber die laufenden Projekte.

«Ich gehe nicht davon aus, dass die Hypothekar-
zinsen kurzfristig in die Hohe schnellen werden.»

Inwiefern hat sich lhre Tatigkeit seitdem 1.Januar
2014 verandert?

In meiner neuen Rolle als Fiihrungsperson spiire ich
vor allem eine grosse Verantwortung gegeniiber mei-
nen 15 Mitarbeitenden. Weiter ins Zentrum geriickt
sind Akquisitionen und die Intensivierung meines
Netzwerks. Ich bin deshalb viel in meiner Region un-
terwegs. Dazu gehoren die Kantone Schaffhausen,
Thurgau, St.Gallen sowie Appenzell Innerrhoden
und Appenzell Ausserrhoden. Selbstverstandlich
steht die Uberwachung der laufenden Projekte stets
zuoberst auf meiner Liste. Wollen wir doch unsere
Qualitat in der Ausfithrung weiter festigen.

Sie sind seit der Griindung der Priora im Jahre
2011 dabei, wie haben Sie sich in dieser Zeit ent-
wickelt?

Als Architekt und aufgrund meiner vielseitigen Erfah-
rungen im Projektmanagement konnte ich mein Wis-

sen in unterschiedliche Gebiete wie Strategieentwick-
lung, Realisation, Management- und Fiihrungssystem,
IT, Controlling- und Riskmanagement einbringen.

Die Priora Gruppe baut nicht nur im Auftrag von
Kunden. Sie besitzt im Bereich «Entwicklungen»
auch ein stolzes Immobilienportfolio mit Rendi-
teobjekten. Sind Sie nun mehr Bauherr oder In-
vestor?

Weder noch. Zusammen mit unserem Bereich Ent-
wicklungen realisieren wir fiir uns oder unsere Kun-
den schliisselfertige Projekte. Ich wiirde sagen, ich
bin eher der Projektmanager in der Realisationspha-
se der Immobilie. Als Team koordinieren wir zwi-
schen Zeit (Projektdauer und Termine), Kosten und
Qualitat der Bauprojekte; jederzeit auch fiir das
Portfolio unseres Aktionars.

Was ist aktuell Ihr Lieblingsprojekt?

(Uberlegt nicht lange und zeigt aus dem Fenster)
Hier gegeniiber entsteht das Projekt «Impuls@Ler-
chental», ein Biirobau aus eigener Entwicklung in
der Industriezone im Neudorf, St.Gallen. Unser
Team wird noch diesen September die Rdumlichkei-
ten beziehen. Das macht dieses Projekt besonders
spannend. Wir freuen uns auf die neuen Biiros, die
23 Mitarbeitenden Platz bieten werden. Das ist dann
auch die Grossenordnung, die ich fiir mein Team bis
Ende 2015 anpeile.

Welche Grossprojekte stehen sonst noch an?

In Schaffhausen beginnen wir dieses Jahr mit ei-
nem fiir uns wichtigen Projekt: Wir bauen dort eine
Wohniiberbauung mit Eigentums- und Mietwohnun-
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gen fiir 80 Familien. In Rorschach realisieren wir den
dritten Wohnturm «Stadtwald» mit 16 Stockwerken.
Ein weiteres Neubauprojekt erstellen wir in Romans-
horn. Auf dieser Baustelle entstehen insgesamt 36
Mietwohnungen und zehn Eigentumswohnungen
mit Tiefgarage.

Aktuelle Studien der ETH Ziirich prognostizieren
auch in der Ostschweiz die Gefahr einer Immobili-
enblase. Wie schidtzen Sie die Situation ein?

Mit dem Entscheid des Bundesrates fiir die Erhohung
des Kapitalpuffers scheint die Hypothekar-Tiefstzins-
Phase zu Ende zu gehen. Der Zinsanstieg im Januar
deutete an, dass der Markt nun darauf reagiert hat.
Ich gehe jedoch nicht davon aus, dass die Hypothe-
karzinsen kurzfristig in die Hohe schnellen werden.

«Die Energiewende wird gesetzliche
Veranderungen fiir Eigenheimbesitzer
und Investoren mit sich bringen.»

e

Historisch gesehen befinden wir uns nach wie vor in
einer sehr investitionsfreundlichen Phase. Dies best-
tigen auch unsere Recherchen im Markt. Es stehen
unglaublich viele Projekte auf unserer Akquisitions-
liste, welche die ungebrochen starke Nachfrage nach
Wohneigentum in der Ostschweiz dokumentieren.
Bei Wohneigentum im Luxussegment erkennen wir
jedoch bereits erste Anzeichen eines Riickganges.

Die Ostschweiz scheint gemass lhren Zahlen doch
nicht so unattraktiv zu sein?

Ich denke, dass die Ostschweiz grundsétzlich mehr
Potential hat, als ihr zugesprochen wird. Unsere Re-
gion mit dem Bodensee, dem Alpsteinmassiv und

den lieblichen Hiigelketten des Thurgaus wird im-
mer mehr geschétzt und nachgefragt. Dank der
optimalen S-Bahnverbindung liegt beispielsweise
Frauenfeld nun verkehrstechnisch vor den Toren
Ziirichs, und Wil ist auch nur 15 Minuten von Win-
terthur entfernt. In den Kantonen Schaffhausen
und Thurgau gibt es attraktives und giinstiges Woh-
neigentum zu erwerben und in Rorschacherberg,
Niederteufen sowie in Teilen der Stadt St.Gallen lo-
cken exklusive Wohnlagen. Was etwas fehlt, ist eine
pulsierende Wirtschaftsmetropole. Obwohl ich per-
sonlich der Meinung bin, dass sich St.Gallen immer
positiver entwickelt, sprach letzthin ein Referent
vom sogenannten «Pendlerdefizit» der Ostschweiz
und meinte insbesondere St.Gallen. Diesbeziig-
lich besteht Aufholbedarf im Ostschweizer Arbeits-
markt, damit uns qualifizierte Arbeitskréfte erhal-
ten bleiben.

Auch wenn es in der Ostschweiz wenig Ballungs-
zentren gibt, wird auch bei uns immer mehr in
die Hohe gebaut. Was bedeutet fiir Sie personlich
nachhaltig bauen?

In die Hohen bauen heisst nicht per se nachhaltig
bauen. Ubergeordnet bedeutet es, Verantwortung
zu tragen fiir die Umwelt und unsere Nachkommen.
Ich personlich verstehe darunter einen respektvollen
Umgang mit unseren beschrénkten Ressourcen. Wir
miissen handeln. Und zwar jetzt. Hier spielt die drit-
te Dimension sicherlich eine addquate Variante, die
es vermehrt zu priifen gilt.

Wie sieht lhre persénliche Wohnvision aus?

Verdichtetes Wohnen ist aufgrund unseres Bevolke-
rungswachstums und der einhergehenden angepass-
ten Raumplanung unumgénglich. «Verdichtung»
kann sehr wohl eine soziale Bereicherung sein, wenn
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innerhalb von Wohnbauten neue Begegnungszonen
geschaffen werden.

Daliegt die Frage auf der Hand: Wie wohnen Sie?
Wir haben kiirzlich unser Eigenheim realisiert. Wir
leben im Gegensatz zum angesprochenen urbanen
Verdichtungstrend in einem Einfamilienhaus auf
dem Land. Dafiir haben wir uns konsequent auf die
Nachhaltigkeit und eine optimierte Energieeffizienz
fokussiert: Unser Haus erfiillt den Minergie-P-Stan-
dard (orientiert sich am Weg der 2000-Watt-Gesell-
schaft) und soll {iber Generationen einen méglichst
niedrigen CO,-Wert aufweisen.

«In die Hohen bauen heisst
nicht per se nachhaltig bauen.»

Wo sehen Sie die energietechnischen Megatrends
im Wohnungsbau?

Die Energiewende wird gesetzliche Verdnderungen
fiir Eigenheimbesitzer und Investoren mit sich brin-
gen. Dies wird unsere bisherige Denkweise auf den
Kopf stellen. So wird bis 2020 doppelt soviel in ener-
getische Sanierungen investiert werden wie bis an-
hin, und unser urbaner Lebensstil verlangt auch eine
Einschrédnkung innerhalb neuer personlicher (ener-
getischer) Grenzen. Deshalb gilt es Losungen zu fin-
den, die den eigenen Strom- und Warmebedarf meist
selbst decken beziehungsweise mit natiirlichen Res-
sourcen produzieren. Dazu konnen die regenerati-
ven Energien, insbesondere die Erdwédrme und die
Sonnenenergie wesentlich zur Losung beitragen. Die
Technologie ist bereits heute vorhanden. Wir miissen
es «nur» noch umsetzen. Dieser Schritt allein wird
enorme Anstrengungen mit sich bringen. Darin liegt
die Zukunft.

Zur Person

Stefan Domanig, 43, ist seit Januar 2014 Geschafts-
stellenleiter der Priora Generalunternehmung in
St.Gallen und Mitglied der Bereichsleitung der Priora
AG. Domanig hat sich nach seiner Erstausbildung

als Hochbauzeichner zum Bauleiter und Architekt FH
ausbilden lassen. Zudem hat er betriebswirtschaftli-
che Weiterbildungen absolviert. Die Priora-Gruppe
wurde vor drei Jahren aus den vier Unternehmen
Swissbuilding, Bauengineering, Avireal und Winsto
gegriindet. Dem Konzernbereich Dienstleistungen
sind die Bereiche Entwicklungen, Generalunterneh-
mung und Facility Management zugeteilt. Domanig
stieg im Griindungsjahr bei der Priora ein und unter-
stltzte die oberste Flihrung in den unterschiedlichs-
ten Aufbauarbeiten. Priora deckt das gesamte Spekt-
rum an Immobilienleistungen ab, in der Entwicklung,
der Realisation und der langfristigen Bewirtschaf-
tung. Domanig ist verheiratet und Vater zweier
Kinder. Er lebt mit seiner Familie in Islikon TG.
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Kolumne

Gewaltentrennung

Anlasslich der Febru-
arsession hat der St.Gal-
ler Kantonsrat beschlos-
sen, ein Modell auszuar-
beiten, in welchem die
Parlamentsdienste aus
der Staatskanzlei her-
ausgelost werden und
direkt dem Prasidium
des Kantonsrats unter-

stellt werden. Michael Gétte

. . SVP-Fraktionsprdsident
Der Abstimmung Giber Gemeindeprdsident
die von der SVP einge- Tibach
reichten Motion ging

eine intensive Debatte

voraus: Eine Minderheit des Parlaments, beste-
hend aus CVP und FDP sowie die Regierung,
verteidigte vehement die Beibehaltung des Sta-
tus quo. Auf der anderen Seite setzte sich eine
Mehrheit des Parlaments fiir die Neuorganisation
ein, die schlussendlich mit einem Stimmenver-
haltnis von 64 Ja zu 49 Nein beschlossen wurde.
Auch wenn dabei bei einigen Befiirwortern wohl
konkrete Personalentscheide der letzten Wochen
eine nicht unentscheidende Rolle im Abstim-
mungsverhalten spielten, so handelte es sich in
Wirklichkeit um eine Grundsatzdebatte iiber die
Gewaltentrennung im Staat.

Die SVP St.Gallen setzt sich bereits seit geraumer
Zeit fiir eine Starkung des Kantonsparlaments
ein. Um einen Vergleich mit der Wirtschaft
heranzuziehen: Das Parlament, analog einem
ehrenamtlichen Verwaltungsrat, soll kiinftig
iiber ein eigenes Sekretariat verfiigen, um seiner
Aufsichtsfunktion iiber die Geschéftsleitung —
Regierung und Staatsverwaltung — besser nach-
zukommen. Wohl niemand wiirde bestreiten,
dass dafiir gewisse personelle Mittel benétigt
werden, damit das Parlament seine Aufgabe mit
der notwendigen Unabhéngigkeit erfiillen kann.

Gerade deshalb erscheint es auch gerechtfertigt,
dass das Parlament Entscheide in dieser Abtei-
lung beeinflussen oder gar bestimmen kann.
Schliesslich werden die Mitarbeiter ja auch da-
nach sehr viel und oft mit dem Prasidium des
Kantonsrates oder den Parlamentariern zusam-
menarbeiten. Ausserdem geht es keineswegs
darum, neue Verwaltungsstellen zu schaffen,
sondern eine gewisse Zahl der bestehenden
Funktionen hierarchisch neu dem Parlament
unterzuordnen.

Um so erstaunlicher ist es, dass aus den Reihen
des Kantonsrats selbst eine so grosse Opposition
gegen seine eigene Starkung gekommen ist.
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Freilager Ziirich: 200 Erdwarmesonden
fiir 1000 Wohnungen

Nachhaltige Uberbauung des rund 70 500 m? grossen und zentrumsnahen
Zollfreilagers mit 1000 Wohneinheiten mittels 205 Erdwarmesonden. Der
geringe Abstand von 5 m der Erdwarmesonden untereinander stellt hohe
Anspriiche an die Bohrteams. Neben zehn neu zu erstellenden Gebdauden
sind auch drei Bestandsbauten mit ins Energiekonzept einzubeziehen.

Quelle:
Ziircher Freilager AG

Das ehemalige Zollfreilager in Ziirich wird ein
neues zentrumnahes Quartier

Das ehemalige Ziircher Zollfreilager in Ziirich-Albis-
rieden wurde vor rund 90 Jahren auf Initiative der
Handelskammer gegriindet. Ziel war es, den schwei-
zerischen Handel und insbesondere den Transithandel
iiber Ziirich zu férdern. Seit 1924 wurde das Zollfrei-

DATEN UND FAKTEN FREILAGER ZURICH

Bauherr Ziircher Freilager AG,
Ziirich

Gestaltungsplan Meili, Peter Architekten
AG, Ziirich
Projekt Gemischt genutztes

Quartier mit rund 800
Mietwohnungen, knapp
200 Zimmern fiir studen-
tisches Wohnen (Woko)
sowie Gewerbe-, Blro-,
Verkaufs- und Gastrenomie-

flachen.
Realisation 2013 his 2016
Investitionsvolumen (inkl. Land) Rund CHF 500 Mio.
Arealfliche total 70500 m?
Mietfldche total 97300 m’
Mietfliche Wohnen 88770 m’ (91%)

5840 m* (6%)
1330m’ (< 2%)
1360m’ (< 2%)
Parkplétze (Einstell- und Aussenplitze) Knapp 700

Architektur Teilgebiet D (Aufstockung/  Meili, Peter Architekten
Umnutzung Griinderbauten und Baufeld AG, Zirich

4in Teilgebiet A (Studentenzimmer)
Architektur Teilgebiet A
{Hochhauser und Langsbauten)
Architektur Teilgebiet C

Mietflache Verkauf, Gewerbe
Mietfliche Blro

Mietfldche Lager

Rolf Miihlethaler, Bern

office haratori GmbH, Zirich
Wingender Hovenier
Architecten BY, Amsterdam
Freiraumkonzeption und -gestaltung  Vogt Landschaftsarchi-
tekten AG, Zirich

Allreal Generalunterneh-
mung AG, Zirich

Totalunternehmer

Erstvermietung Intercity Zirich AG
(voraussichtlich ab 2015)
Website www.freilager-zuerich.ch

lager von der Ziircher Freilager AG betrieben. Auf-
grund einer Neuorientierung und Fokussierung auf
das Kerngeschéft Immobilienverwaltung der Ziiri-
cher Freilager AG seit 2003 wurde auch die Umge-
staltung des zentrumsnahen Areals des Zollfreilagers
angegangen. Zusammen mit der Stadt Ziirich entwi-
ckelt die Ziircher Freilager AG den privaten Gestal-
tungsplan «Freilager Ziirich». Das Baugesuch fiir die
Uberbauung wurde in 2011 eingereicht und im Jahr
2012 genehmigt.

Auf dem rund 70500m? umfassenden Areal wird
bis 2016 ein komplett neues Quartier mit rund 800
Mietwohnungen und 200 Zimmern fiir studentisches
Wohnen gebaut. Die Mietwohnungen entstehen in
zehn Neubauten sowie in zwei umgenutzten Bestan-
desbauten und zeichnen sich durch eine Vielfalt an
Typologien, Grundrissen und Materialisierungen aus.
Dadurch werden Mietersegmente mit verschiede-
nen Budgets angesprochen, was eine gute Durchmi-
schung der kiinftigen Mieterschaft fordert.

Die Uberbauung Freilager Ziirich gliedert sich gut in
die bestehenden Quartierstrukturen ein und gewahr-
leistet eine hohe Durchléssigkeit fiir die Quartierbe-
wohner. Auf dem Areal sind auch Réumlichkeiten fiir
Verkaufsladen, Gewerbetreibende, Kinderbetreuung
und gastronomische Angebote vorgesehen. Rund ein
Drittel des bisher versiegelten Bodens besteht kiinftig
aus Griinflichen, welche die Biodiversitat (stadtische
Artenvielfalt in Flora und Fauna) speziell fordern
werden. Die Verkehrsflichen zwischen den Gebéu-
den sind weitgehend autofrei.

Das gesamte Projekt gliedert sich in verschiedene
Teilgebiete, die in unterschiedlicher Weise gestaltet
werden.

Teilgebiet A

* Hochhéuser mit einer Hohe von 40 m fiir Wohnen,
Biiro- und Dienstleistungen im EG + Langsgebau-
de fiir Wohnen
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Quelle:
Ziircher Freilager AG

Ubersicht Erdwdrme-

sondenfeld Grossbaustelle
Freilager Ziirich
(Quelle: Geotherm AG)

Rautistrasse
[
m D

I Freilagerweg

"y |E
Z

Frailager-
strasse

Bachwissenstrasse

Teilgebiet B
¢ Bestehender Biiro- und Gewerbetrakt

Teilgebiet C

* Wohniiberbauung mit zwei ldngeren, einem kiir-
zeren Fliigel und Querbauten.

* Hofe gegen siidliche Griinzone offen, gegen Nor-
den geschlossen

Teilgebiet D

* Umnutzung der Griindungsbauten von 1925 fiir
Wohnen = Aufstockung um drei Wohngeschosse
+ Verkaufs-, Gewerbe- und Gastrofldchen im EG

Teilgebiet E und Vorbereich Flurstrasse

* Integration des ehemaligen Pfortnerhauses ins
Gesamtkonzept + Priifung einer Umnutzung des
bestehenden Wohngebédudes zu einem Kinder-
haus

Das Erdwéirmesondenfeld mit 205 GEROtherm®
Erdwadrmesonden wurde im westlichen Bereich des
Teilgebietes A mit Angrenzung zum Teilgebiet B vor-
gesehen.

Vorbildlich nachhaltig und ausgezeichnet
erschlossen

Ein Markenzeichen der Uberbauung ist der hohe
Stellenwert der Nachhaltigkeit. Ein Teil der Gebaude
wird im Minergie-P Eco-Standard erstellt. Aufgrund
dieser Vorgaben wurden in einer Vorstudie durch
Amstein+Walthert AG verschiedene Formen der
Energieerzeugung und Energienutzung evaluiert.
Als wirtschaftlichste und nachhaltigste Losung resul-
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tierte aus dieser Studie die Energiegewinnung mittels
Erdwarmesonden. Ebenfalls ist dieses System auch
mit hoher Effizienz zur Klimatisierung von Gebduden
einsetzbar, wobei ein Uberschuss an Raumwarme in
den Untergrund {iber die Erdwarmesonden abgege-
ben wird.

Das umfassende Gesamtenergiekonzept wurde von
Amstein+Walthert AG in Zusammenarbeit mit der
ETH entwickelt. Die Heizwdrme und das Warmwas-
ser werden durch ein ausgekliigeltes System von Erd-
wérmesonden und durch Wéarmeriickgewinnung aus
Abwasser generiert. Die Energieeffizienz der Geb&u-
de wird einen tiberdurchschnittlichen Standard auf-
weisen. Durch die Schaffung von attraktivem Wohn-
raum in einem Stadtkreis, der schitzungsweise
30000 Arbeitsplatze aufweist, bietet sich potenziel-
len Mietern die Chance, ihre Arbeitswege zu verkiir-
zen und dadurch einen weiteren Beitrag zu einer
nachhaltigen Lebensweise zu leisten.

Geologische Aspekte zur Auslegung des
Erdwdrmesondenfeldes

Zur Auslegung des Erdwarmesondenfeldes durch
Porta West AG wurden neben dem geologisch-geo-
technischen Bericht und dem Gesamtenergiekon-
zept auch die geothermische und bohrtechnische
Beurteilung des Standortes aufgrund der im Vorfeld
erstellten Testerdwarmesonde verwendet. Diese Be-
urteilung wurde durch die im Erdwérmebereich re-
nommierte Firma Geowatt AG durchgefiihrt. Die
geologischen Erkenntnisse der Testbohrung, bei der
alle 4 Bohrmeter Cuttings (Bohrklein) entnommen
wurden, deckten sich mit der beschriebenen Geolo-
gie des geologisch-geotechnischen Berichtes. Bis 4m
Tiefe konnten man Verlandungssedimenten (Ton)
finden; von 4 m bis 24 m Tiefe wurde Lockermaterial
(Eiszeitablagerungen, v.a. Siltstein, Feinsandstein)
angetroffen und ab 24m handelt es sich um Fels
(Obere Siisswassermolasse, v.a. Mergel, Siltstein,
Feinsandstein). Die hydrogeologischen Analysen
ergaben, dass ein zusammenhéngender gut durch-
lassiger Grundwasserleiter auf dem Geldnde nicht
vorhanden ist, aber mehrere Grundwasserschichten
angetroffen werden konnten. Ebenfalls sind die Bo-
denschichten aus gletschernahen Seeablagerungen
respektive Morane nahezu undurchléssig und wir-
ken als Stauer.

Aufgrund der gesamten Vorbetrachtungen, Konzept-
erarbeitung und Analysen wurde das Erdwarmeson-
denfeld mit insgesamt 205 220 m-Erdwarmesonden
in der Werkstoffqualitdt PE100-RC der Dimension
de40x3.7mm ausgelegt. Das gesamte Feld wurde
in 6 Teilfelder mit je 34 GEROtherm® Erdwéarme-
sonden, bzw. ein Feld mit 35 Sonden, aufgeteilt. Im
Feld wurden die Erdwdrmesonden in einem Raster
von 5X5m geplant. Gemiss der Planung von Porta
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Zwei der insgesamt

sechs Verteilerschdchte
mit Sondenanschluss

von unten

(Quelle: HakaGerodur AG)

Qualitdtspriifung der
Erdwdrmesonden mit
dem Testgerdt DPG-C3
der Fa. Geowatt AG
(Quelle: Geotherm AG)

Einbau Bohrgestdnge
(Quelle: Geotherm AG)

West AG wurde die Bohrdauer des Feldes unter der
Annahme einer Bohrleistung von 0.4 m/min und drei
Bohrgeraten mit 3,5 Monaten kalkuliert und mit in
die Planung des gesamten Projektes aufgenommen.

Organisierter Ablauf der Erdwarmesondenboh-
rungen der ARGE

Fiir dieses geothermische Grossobjekt schlossen sich
die renommierten Schweizer Bohrfirmen HASTAG
St.Gallen Bau AG und Geotherm AG zu einer Arbeits-
gemeinschaft, der ARGE Freilager, zusammen. Beide

Bohrunternehmen fiihrten die Bohrungen mittels

Imlochhammerbohrverfahren bis zum Erreichen der
Endteufe von 220m aus, da dieses fiir die vorhan-
dene Geologie geeignet war. Die erste Bohrequippe
startete mit einem Bohrgerat in der letzten Juni-
woche in 2013. In den darauffolgenden Wochen
wurde die Anzahl der Bohrgeréte auf insgesamt vier
gesteigert. Pro Tag konnte jeweils eine komplette GE-
ROtherm® PN16 Erdwarmesonde mit Hinterfiillung
pro Bohrgerét eingebracht werden.

Aufgrund der geologischen Verhéltnisse wurde das
Standrohr in einer Tiefe von rund 24m im Durch-
schnitt 3 m tief in den Fels abgeteuft. Da die Bohrun-
gen mehrere Grundwasserschichten durchstossen,
wurde spezielle darauf geachtet, dass durch Verwen-
dung eines geeigneten Verpressmaterials, in diesem
Fall das Verpressmaterial Kiichler ZEOtherm 2.0, kein
hydraulischer Kurzschluss entsteht. Das Verpressma-
terial wurde mit einer Dichte von 1.4-1.5 kg/dm? auf
der Baustelle mittels Silos verwendet und setzt sich
aus natiirlichen Rohstoffen wie aktiviertem Phono-
lithmehl, Zement sowie Zusatzen zur Erhéhung der
Wirmeleitfdhigkeit zusammen. Bei der Entwicklung
des Produktes wurde darauf geachtet, einerseits die
Verarbeitbarkeit des Produktes zu optimieren, ande-
rerseits auch sehr gute Gebrauchseigenschaften in
der Geothermieanlage zu erreichen. Aufgrund der

Verbesserung der thermischen Eigenschaften des
Verpressmaterials besitzt dieses eine Warmeleitfa-
higkeit von 2W/mK. Durch Eluatuntersuchung nach
der Trinkwasserverordnung wurde die Umweltver-
traglichkeit fiir dieses Material nachgewiesen.

Die GEROtherm® Erdwarmesonden wurden termin-
gerecht auf die Baustelle angeliefert und liessen sich
in allen Bohrl6chern unproblematisch und einfach
abteufen. Das Bohrklein wurde kontinuierlich in die
bereitgestellten Mulden eingebracht und mehrmals
taglich abgeholt. Die sehr gute Koordination der Ar-
beiten innerhalb der ARGE erméglichte eine schnelle
und speditive Erstellung des Bohrfeldes innert vier
Monaten. Grossere Verzogerungen konnten durch die
Zusammenarbeit aller Beteiligten vermieden wer-
den und somit war der enge Zeitplan nie gefahrdet.

Qualitéatspriifung der Erdwarmesonden on site
Neben der 100 %-Qualitétspriifungen der vom SKZ-
zertifizierten GEROtherm® Erdwarmesonden im Pro-
duktionswerk der HakaGerodur AG in Benken muss-
ten die Erdwarmesonden nach dem Hinterfiillen
durch die beiden Bohrfirmen gespiilt und hinsicht-
lich Durchfluss und Dichtigkeit auf der Baustelle
zur Qualitétssicherung des Einbaus gepriift werden.
Aufgrund der planerischen Vorgaben war hierfiir das
von Geowatt AG neu entwickelte Testgerat DPG-C3
zu verwenden. Dieses Gerat {ibernimmt fiir die Bohr-
firma die vollautomatisch Spiilung sowie die Durch-
fluss- und Dichtheitspriifung. Alles 1duft nach An-
schluss des Gerates vollig autonom ab.

Der Priifdruck wird iiber eine durch das Testgerat
automatisch gesteuerte, externe Pumpe aufgebaut.
Die Dichtigkeitspriifung wird nach dem Kontrakti-
onsverfahren EN SN 805 W400-2 durchfiihrt. Die ge-
samte Messung dauerte ca. 1.5 Stunden pro Erdwér-
mesonde. Alle Messdaten wurden im Gerat selbst
gespeichert. Ebenfalls gespeichert werden {iber ein
eingebautes GPS die Koordinaten der Erdwéarme-
sonde. Nach der Messung wurden die Daten mit ei-
nem USB-Stick auf einen Computer transferiert,
von wo ein falschungssicheres Protokoll fiir die Auf-
traggeber und Behorden ausgedruckt werden konn-
te. Die Daten des Protokolls konnen mit den Daten
des Werkszeugnisses jeder Erdwdrmesonde (Serien-

0

Installation der Erdwdrmesonden
(Quelle: HakaGerodur AG)
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Erstellen der Anbinde-
leitung und Installation
der Verteilerschdchte
(Quelle: HASTAG
St.Gallen Bau AG)

nummer) archiviert werden. Mittels der Seriennum-
mer der Erdwiarmesonden kann ebenfalls ein Ein-
bauzertifikat online fiir jede Sonde erstellt werden,
welches eine einfache, zusétzliche Dokumentation
der Arbeiten darstellt. Dadurch, dass das Testgerat
vollstdndig autonom agierte, konnten die Bohrar-
beiten gleichzeitig weitergefithrt werden, ohne dass
die Qualitatsiiberpriifung einen grossen zeitlichen
Mehraufwand darstellte. Alle Daten wurden entspre-
chend gesammelt und zur Dokumentation dem Auf-
traggeber iibermittelt.

Anbindung Sondenfeld an GEROtherm®
Verteilerschichte

Nach Fertigstellung des Sondenfeldes Anfang No-
vember 2013 wurde mit den Anbindeleitungen der
Erdwéirmesonden an die Verteilerschichte begon-
nen. Diese Arbeiten wurden ebenfalls durch die
ARGE Freilager durchgefiihrt. Die beiden Kreisldufe
der Doppel-U-Sonden wurden iiber ein Hosenstiick
in PE 100-RC zusammengefithrt und mit einer
PE100-RC Rohrleitung der Dimension de50mm an
die Verteilerschichte gefiihrt. Der Werkstoff PE100-
RC hat sich aufgrund seiner sehr guten Eigenschaf-
ten hinsichtlich Riss- und Punktlastbestédndigkeit im
horizontalen Rohrleitungsbau sowie im Bereich der
oberflichennahen Geothermie hervorragend be-
wihrt. Alle Leitungen wurden in Rohrkanélen zu den
entsprechenden Verteilerschichten gefiihrt und von
unten an die Anschliisse des Verteilerschachtes mit
Elektroschweissmuffen angeschlossen. Aufgrund der
winterlichen Verhaltnisse wahrend dem Erstellen der
Anbindeleitungen musste ein Hauptaugenmerk auf
das korrekte Erstellen der Schweissungen gelegt
werden.

Fiir jedes Teilfeld wurde ein Verteilerschacht geplant
und kundenspezifisch angefertigt. Jeder Verteiler-
schacht beinhaltet neben den SAVE 180 Sammlern/
Verteilern auch diverse Anlagentechnik wie Pum-
pen, Absperrklappen sowie Messgerite (Volumen-
strommessgerit, Temperaturmessfiihler, etc.). Der
Technikraum konnte dadurch verkleinert werden.
Der SAVE 180 wurde in T-Form geméss Vorgaben der
Planer objektspezifisch hergestellt und im Schacht
eingebaut. Der SAVE180 ist fiir einen Volumenstrom
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bis 35 m®/h geeignet, bei dem verwendeten T-Vertei-
ler konnen dadurch maximal 70 m®/h Solefliissigkeit
mit geringstem Druckverlust zirkulieren. Da der Son-
denanschluss von unten im Verteilerschacht vorge-
sehen war, wurden die Verteilerschichte auf bausei-
tigen Stiitzpfeiler montiert.

Die nachsten Schritte nach Fertigstellung des
Erdwdrmesondenfeldes

Nach der erfolgreichen Fertigstellung des Sonden-
feldes inkl. Anbindungen Anfangs 2014 beginnt der
Hochbau dieses Teilgebietes A im Mérz 2014. Das
Erdwarmesondenfeld wird komplett {iberbaut und
iiber dem Sondenfeld entsteht eine Tiefgarage. Die
Verteilerschéchte befinden sich dann am &usseren
Rand der Tiefgarage in Angrenzung zum Teilgebiet B.
Die komplette Fertigstellung des gesamten Wohn-
quartiers ist fiir Ende 2016 geplant. Die ersten Woh-
nungen sind ab Friihjahr 2016 bezugsbereit.

Eine erfolgreiche Zusammenarbeit aller Beteiligten
Durch den Zusammenschluss der beiden Bohrfirmen
Geotherm AG und HASTAG St.Gallen Bau AG zur
ARGE Freilager konnten die Ressourcen fiir dieses
Grossprojekt gebiindelt werden. Die klare und friih-
zeitige Kommunikation mit Lieferanten, Planern und
Bauherren sorgte dafiir, dass der strenge Zeitplan
eingehalten werden konnte und alle Komponenten
wie Verpressmaterial, Erdwiarmesonden, Zubehor
und Verteilerschéchte zum erforderlichen Termin
auf die Baustelle angeliefert wurden.

Auf einer ungefdhren Wohnfliche von gegen
89000 m? verteilt auf zwolf Gebdude werden nach
der Fertigstellung 2016 schdtzungsweise 2000 Men-
schen zu Hause sein. Diese kénnen dann von den An-
nehmlichkeiten einer weitsichtig geplanten urbanen
Uberbauung sowie der Energiegewinnung mittel
Erdwarme profitieren.

Projektdaten
Uberbauung, Freilager Ziirich, Schweiz

Ausfiihrende Bohrfirmen:
Hastag St.Gallen Bau AG (www.hastag-sg.ch)

Geotherm AG (www.geotherm.ch)

Verteilerschdchte auf Betonsockel
(Quelle: HASTAG St.Gallen Bau AG)

Verlegte horizontale PE100-RC Anbindeleitungen
(Quelle: HASTAG St.Gallen Bau AG)
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Portrat

Der Etiketten-Mann

Wendehals, Hinterbankler, Populist: Wer Thomas Miiller Boses nachsagen
will, kann sich bei vielen Begriffen bedienen, die ihm schon nachgesagt wur-
den. Die Geriichte liber eine mégliche Standeratskandidatur 2015 sorgen
dafiir, dass solche Einschatzungen noch 6fter zu horen sein werden. Um so

mehr miissen sie hinterfragt werden. Und in den meisten Fdllen dementiert.

Text: Stefan Millius Bild: Esther Gloor

Es war Februar, also nicht das beriichtigte Sommer-
loch. Und es war 2014, also nicht im Wahljahr. Das
medial verbreitete Geriicht kam also im Grunde zur
Unzeit. Thomas Miiller, so die nicht bestétigte, aber
dennoch von allen Seiten diskutierte These, konn-
te der nichste Kandidat sein, den die St.Galler SVP
auf ihr beriihmtestes Schlachtfeld schickt: die Stan-
deratswahl.

Ein Schlachtfeld, das die Partei theoretisch grossfla-
chig umgehen miisste. Nicht einmal ihr Sonnenko-
nig Toni Brunner ging aus dieser Schlacht als Sieger
hervor. Mehr noch: Er musste einem Sozialisten das
Feld iiberlassen. Natiirlich aufgrund wahltaktischer
Uberlegungen in der Mitte, aber dennoch: Die SVP
tut sich schwer mit Stinderatssitzen, schweizweit
und in St.Gallen.

Zu CVP-Zeiten war stets, wenn Miiller Stellung
nahm, aus irgendeiner Ecke zu horen, dass der
Rorschacher im Grunde eher zur SVP passen wiirde.

Politikerfloskeln

Die Partei und die Person kénnen zu diesem frithen
Zeitpunkt nichts anderes tun als lavieren. Thomas
Miiller diktiert den Journalisten in die Tasten, dass
das fiir ihn derzeit kein Thema sei und solche Fragen
ohnehin immer zuerst in der Partei besprochen wiir-
den. Die Partei wiederum erklért, dass sie verschie-
dene Szenarien priife und solche Fragen ohnehin im-
mer zuerst in der Partei besprochen wiirden. Politi-
kerfloskeln eben.

Bekanntlich ist dort, wo Rauch ist, auch ein Feuer.
Die kolportierte Uberlegung macht Sinn: Miiller ist
Nationalrat, was immer ein Vorteil ist, wenn man
zum Sprung in den Sténderat ansetzt. Trotz grosser
Erfolge ist die St.Galler SVP-Delegation in Bern iiber-
sichtlich, und niichtern betrachtet bleibt ausser Miil-
ler nicht viel. Brunner wird’s kaum noch einmal ver-
suchen, Lukas Reimann gilt — ob zu Recht oder nicht

— als zu jung und Roland Biichel — ob zu Recht oder
nicht — als zu amtsjung.

Was uns wieder zu Thomas Miiller bringt.

Wer schon lange politisch aktiv ist, muss damit le-
ben, Etiketten zu tragen. Der Rorschacher Stadt-
prasident, der Ex-FCSG-Président, das Ex-CVP-Mit-
glied macht es seiner Umwelt diesbeziiglich beson-
ders leicht. Was er fordert, bezieht sich in aller Regel
auf populédre Themen, und er verwendet eine einfa-
che Sprache mit einfachen Beispielen, um seine For-
derungen zu unterstreichen. Das macht ihn fiir vie-
le zum Populisten. Er gldnzt in Bern nicht mit vielen
Auftritten. Das macht ihn fiir viele zum Hinterbank-
ler. Er hat sich von der Partei, in der er gross wurde,
abgewandt und ist zu der Partei gewechselt, die Leu-
ten wie ihm die grossten Chancen bietet. Das hat ihn
fiir viele zum Wendehals gemacht.

Das sind keine schonen Etiketten. Aber es sind eben
nur Etiketten. Und die Beurteilungen greifen fast
ausnahmslos zu kurz, wie ein Blick auf jede einzel-
ne zeigt.

Nur ansatzweise richtig

Zum Wendehals: Zu CVP-Zeiten war stets, wenn
Miiller Stellung nahm, aus irgendeiner Ecke zu ho-
ren, dass der Rorschacher im Grunde eher zur SVP
passen wiirde. Diese Stimmen kamen auch aus der
eigenen Partei. Miiller war konsequent: Sein Schritt
erfolgte, als der Graben zwischen seinen Positionen
und den Mehrheiten in der CVP schlicht nicht mehr
zu {ibersehen war. Es war ein konsequenter, ein ehr-
licher Schritt.

Zum Populisten: Es ist eine Unart, davon auszuge-
hen, dass Themen, mit welchen man die Massen an-
sprechen kann, per se nicht besonders wichtig seien.
Allein durch die Menge der sich betroffen fithlenden
Menschen werden Fragen wie Auslédnderanteil oder
Sozialausgaben gesellschaftspolitisch relevant, ob
sie es nun in absoluten Zahlen sind oder nicht. Miil-
ler hat sicher ein Gespiir fiir das richtige Wort zum
richtigen Thema zur richtigen Zeit. Allerdings prasi-
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SVP-Politiker Thomas Miiller:

Bekanntlich ist dort,
wo Rauch ist, auch ein Feuer.
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diert er auch eine Stadt, in der es nétig war, einstige
Tabuthemen ohne Scheuklappen anzugehen. Und
Populisten iibernehmen in der Regel keine Verant-
wortung, was Miiller in seiner Heimatstadt bekannt-
lich tut.

Zum Hinterbankler: Erstaunlich, was die Perspekti-
ve auszurichten vermag. Eher stille Politiker, die ei-
nem genehm sind, werden als «fleissig hinter den Ku-
lissen» bezeichnet. Die Arbeit in den Kommissionen
giltin diesen Féllen als das eigentliche Herz des Man-
dats, Wortmeldungen im Parlament und personliche
Vorstosse werden als reine Showacts abgetan. Miss-
liebige Politiker erhalten bei derselben Ausgangsla-
ge das Pradikat «Hinterbankler». Dennoch: Miiller
wiére, gerade mit Blick auf seinen Sinn fiir Themen
und Momente, der richtige Mann, um fiir eine bes-
sere mediale Durchdringung zu sorgen. Denn unse-
re Wahrnehmung von Hinter- und Vorderbénklern

Die SVP tut sich schwer mit
Standeratssitzen, schweizweit

und in St.Gallen.

hat ohnehin wenig zu tun mit der eigentlichen Leis-
tung, mehr mit der medialen Darstellung der einzel-
nen Leute. Aber sollte Miiller iiber eine Stdnderats-
kandidatur nachdenken, muss er jetzt zur Offensive
iibergehen in Bern.

Spektakel mitanderen Zielen?

Wohin fiihren diese Erkenntnisse mit Blick auf eine
mogliche Standeratskandidatur? In eineinhalb Jah-
ren kann viel geschehen, und die SVP diirfte in den
ndchsten Monaten mit der Debatte {iber die Umset-
zung der erfolgreichen Masseneinwanderungsini-
tiative noch einmal Aufschub erhalten. Erfahrungs-
gemadss niitzen die Zuwachszahlen einer Partei ih-
ren Stinderatskandidaten aber meist eher wenig.
Was Toni Brunner nicht schafft, ist Thomas Miiller
schwerlich zuzutrauen.

Aber wir sprechen hier von Politik, und da ist das of-
fensichtliche Ziel meist nicht das einzige. Gut mog-
lich, dass ein aggressiv und offensiv gefiihrter Stén-
deratswahlkampf zwischen einem sozialistischen
Schlachtross wie Paul Rechsteiner und einem ausge-
fuchsten Leidenschaftspolitiker wie Thomas Miiller
zum Spektakel wird — und der SVP im Nationalrats-
wahlkampf ordentlich Schub verschafft, auch wenns
im Stdnderat nicht klappt. Der Rorschacher Stadt-
prasident konnte damit wohl leben. Er hat es sich gut
eingerichtet mit einem gewichtigen nationalen Man-
dat und seiner gut bewirtschafteten Spielwiese am
Bodensee, wo er Ideen viel unmittelbarer umsetzen
kann.
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Kolumne

Sicherheit zuerst!

Wissen wir, wie sich die
Weltlage entwickelt,
welche grosseren und
kleineren Konflikte in

den nichsten Jahren

ausbrechen und wie wir

davon betroffen sein

werden? Nein, das hat

die Krimkrise jiingst

wieder gezeigt.
Dr. Sven Bradke

Sichere Schweiz Wirtschafts-und

Nebst solchen Konflik- Kommunikationsberater
Geschdftsfiihrer Media-

ten findet weltweit auch polis AG, St.Gallen

ein harter «Kampf« um

Wasser, Rohstoffe, Ener-

gie, Nahrungsmittel, Arbeitsplatze, Daten und
letztlich auch um Territorien statt. Solche Aus-
einandersetzungen konnen durchaus auch uns
treffen. Wir sind ein modernes, hochentwickeltes
und dicht besiedeltes Land, das schnell verwund-
bar ist. Man stelle sich nur einen {iber mehrere
Tage dauernden Stromausfall vor.

Sicherheit schafft Wohlstand!

Unser Wohlstand beruht auf friedlichen, sicheren
und stabilen Verhaltnissen. Solche wiinschen wir
uns auch fiir die ndchsten 30 Jahre. Es ist deshalb
nur fair, dass wir unserem Land, unserer Bevol-
kerung, unseren Kindern und Enkelkindern den
notigen Schutz ermoglichen. Wir haben somit
fiir eine glaubwiirdige Armee sowie fiir eine leis-
tungsfahige Luftwaffe mit modernen Flugzeugen
zu sorgen.

Moderne Flugzeuge statt Oldtimer

Flieger aus der Zeit des VW Kifers, die weder in
der Nacht noch bei schlechtem Wetter in den
Einsatz konnen, bieten keinen Schutz. Sie miis-
sen durch neue, moderne Mehrzweckflugzeuge
ersetzt werden. Darum geht es am 18. Mai an

der Urne. 54 veraltete F-5 Tiger sollen durch 22
moderne Gripen E ersetzt werden. Sie sind ab
2018 verfiigbar und helfen uns, den Luftraum un-
seres souverdanen und neutralen Landes bestmdg-
lich zu schiitzen.

JA zum Gripen!

Bei der Gripen-Abstimmung steht somit nicht
weniger als die Sicherheit unseres Landes
wahrend der néchsten 30 Jahre auf dem Spiel.
Sicherheit ist ein hohes Gut. Sie kommt fiir mich
immer zuerst! Ich sage deshalb aus Uberzeugung
JA zum Gripen-Fonds-Gesetz. Denn Sicherheit
ist die Garantie fiir Frieden, Freiheit und Wohl-
stand.

LEADER | Mérz2014



28 | Wirtschaft

Den Trends immer voraus

Seit 2007 leitet die 33-jahrige Caroline Forster die Inter-Spitzen AG in
St.Gallen, ein Unternehmen, das edle Stickereien fiir renommierte Unter-
waschelabels produziert. 2013 wurde die Ostschweizerin zudem in

den Vorstand von economiesuisse gewahlt. Dort reprasentiert sie den Textil-
verband Schweiz. Sie sieht sich aber auch als Vertreterin der KMU und

Familienunternehmen, die trotz des hohen Prozentanteils in der Wirtschaft
in der economiesuisse selbst noch immer untervertreten sind.

Text: Jeannine Hegelbach Bild: Bodo Riiedi

Zusammen mit ihrem Bruder Emanuel Forster ver-
tritt Caroline Forster in der Forster-Rohner-Gruppe
die vierte Generation des von ihrem Urgrossvater
Conrad Forster-Willi 1904 gegriindeten Stickereiun-
ternehmens. Wahrend Emanuel Forster die operati-
ve Leitung der Forster Rohner AG innehat, ist Caro-
line Forster seit 2007 CEO der Tochtergesellschaft
Inter-Spitzen AG. Sie schétzt, dass in beiden Betrie-
ben ein familidres Klima herrscht. «Wenn man sich
als Familie insgesamt versteht, ist es ein grosser Vor-
teil, die Firma so fithren zu konnen. Natiirlich strei-
ten wir uns ab und zu. Aber wenn es hart auf hart
kommt, kann ich mich auf niemanden so verlassen

«Unser Business ist ein ausgesprochenes
Beziehungsgeschaft. Jeder kennt jeden.»

wie auf meinen Bruder», sagt Forster. «Der Umgang
in einem Familienbetrieb oder KMU ist anders als in
einem Grossunternehmen. Es gibt mehr Zusammen-
halt innerhalb der Firma und eine emotionalere Bin-
dung an den Betrieb. Wir haben zudem die Moglich-
keit, uns gegenseitig im jeweiligen Verwaltungsrat
des anderen zu unterstiitzen und arbeiten gemein-
sam an der strategischen Ausrichtung der Gruppe»,
so die Geschéftsfrau weiter.

Auch das Herzstiick der Unternehmen teilen sich die
beiden Betriebe: ein Archiv mit rund 500 000 Sticke-
reidessins aus der iiber hundertjéhrigen Firmenge-
schichte. In dem riesigen Raum reiht sich Muster-
buch an Musterbuch mit Dessins, oftmals mit einer
Fotografie des daraus entstandenen Kleids von nam-
haften Hausern wie Prada, Dior oder Valentino.

Dezente Unterwasche fiir Europa
Im Treppenhaus des Unternehmens hangen schwarz-
weisse Modefotografien von Helmut Newton mit ed-

len Kleidern aus St.Galler Stickereien. Steigt man ei-
nen Stock hoher, gelangt man in die Biirordumlich-
keiten und ins Design-Atelier. Hier hiufen sich die
neusten Dessous mit Stickereien der Inter-Spitzen
AG sowie Muster von zahlreichen Stickereien. Inmit-
ten von all dem bespricht das Design-Team von In-
ter-Spitzen AG die Vorlagen der Winterkollektion fiir
2015/2016. Zwei Jahre im Voraus werden die The-
men fiir die Modesaisons jeweils geplant. «Wir las-
sen uns inspirieren von den Fashion-Shows und Cat-
walks in Mailand und Paris. Aus der ganzen Vielfalt
picken wir uns die Trends heraus, die wir weiterver-
folgen wollen», erklart Caroline Forster und zeigt die
Moodboards und Bildcollagen, die spater in Designs
fiir Stickereien umgesetzt werden.

Pro Saison verfolgt das Design-Team verschiedene
Themen. Diese brechen sie auf die Kunden herun-
ter, sodass in jeder Saison fiir jeden Geschmack et-
was dabei ist. Dass Caroline Forster die Vorlieben ih-
rer Kunden sehr genau kennt, zeigt sich sofort: «Fiir
die asiatischen Mérkte verwenden wir fiir die Sticke-
reien sehr viel Lurex, das sind metallene, gldnzende
Féden. Dort mogen die Frauen die Unterwasche gla-
mourés. Hier in Europa ist eher dezenteres Design
gewlinscht», meint sie mit einem Augenzwinkern.

Weltweites Netzwerk

Wenn die Designs fiir die neue Kollektion gezeichnet
sind, geht es weiter in die Produktion nach Ruméni-
en. Die Muster werden nach Lugoj geschickt, wo die
Produktionsstétte von Inter-Spitzen steht. In einem
grossen Stickereibetrieb arbeiten hier rund 260 Mit-
arbeiterinnen und Mitarbeiter in vier Schichten. Me-
terlange Stoffbahnen werden von den Schifflistick-
maschinen bestickt. Fadenspulen reihen sich anein-
ander, Nadeln sticken simultan und im Akkord, und
auf der Stoffbahn baut sich kontinuierlich ein filig-
ranes Muster auf. Auch eine Farberei gehort zum
Betrieb, sodass die Stickereien nach Farbvorgaben

LLEADER | Mérz2014



Wirtschaft | 29

Caroline Forster, CEO der Inter-Spitzen AG:
«Der Umgang in einem Familier

betrieb ist anders als in einem
Grossunternehmen.»
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Verinderung bedeutet

Vertrauen — Vertrauen
bedeutet Verdnderung.

Nachfolgelosungen verlangen besondere Weit-
sicht. Erst eine sorgfaltige Planung und die pro-
fessionelle Abstimmung persdnlicher, familidrer,
vermdgensspezifischer und unternehmerischer
Strategien sichert nachhaltig den Erfolg.

Unsere Teams verfUgen Uber breite Erfahrungen
und bieten eine wirkungsvolle Zusammenarbeit

auf der emotionalen und sachlichen Ebene. 920 CONTINUUM

Profitieren Sie von unserem Fachwissen! .
Wir begleiten Sie gerne bei der Gestaltung und CONTINUUM AG, ZUrich | St. Gallen
Entwicklung einer tragféhigen Nachfolgeldsung. www.continuum.ch



der Unterwéschedesigner gleich passend eingeféarbt
werden konnen.

«Zuerst sollte eigentlich in Indien produziert wer-
den. Die Zusammenarbeit verlief aber nicht wie ge-
wiinscht», sagt Caroline Forster. Die Maschinen wa-
ren bereits zum Verschiffen im Hafen von Rotterdam.
In letzter Minute wurde das Vorhaben gestoppt und
nach einem neuen Standort gesucht. In Lugoj gab es
eine staatliche Textilfabrik, die am Zerbréckeln war.
«Fiir uns ein Gliicksfall, da ausgebildetes Personal
vor Ort war.» Die Inter-Spitzen AG hat aber dank dem
weltweiten Produktionsnetzwerk der Gruppe auch
die Moglichkeit, in den zur Forster Rohner AG geho-
renden Produktionsstatten in China und in St.Gallen
Stickereien anfertigen zu lassen.

«Verkaufsargument der Designer»

Unterwéschemarken wie Calida, Marie Jo, Triumph
und Aubade kaufen bei Inter-Spitzen Stickereien ein,
um ihre Kollektion zu veredeln. «Der Mehrwert un-
seres Produktes fiir die Designer ist gleichzeitig ihr
Verkaufsargument, um die Produkte an die Endkun-
din zu verkaufen. Die Stickereien machen den BH
oder die Wasche speziell - und aufgrund des Designs

«lch will mich vor allem fiir die Interessen
der KMU und Familienunternehmen
einsetzen, da bin ich zu Hause.»

und der Qualitdt hochwertiger Materialien wird die-
se und nicht eine andere Unterwésche gekauft», so
Caroline Forster. Die neuen Stickerei-Kollektionen
werden zundchst an den Messen den Designern vor-
gelegt. Danach werden die Wischedesigner und
Unternehmen personlich besucht. Oft zeigt Caro-
line Forster an den Messen noch nicht alles, damit
sie bei den Besuchen noch den einen oder anderen
«Trumpf»im Armel hat.

Ergénzend fiigt Forster hinzu: «Unser Business ist ein
ausgesprochenes Beziehungsgeschéft. Jeder kennt
jeden. Es geht darum, unsere Stickereien an die Frau
zu bringen, denn in der Modewelt gibt es auch in
den oberen Etagen einen grosseren Frauenanteil als
sonst.» Forster schitzt die Vielseitigkeit an ihrer Ar-
beit. Eine natiirliche Begeisterung fiir den kreativen
Teil und die Modewelt habe sie schon immer gehabt.
Gleichzeitig fesseln sie auch die technische Seite und
die Produktion. Die Abwechslung mache es aus, da-
mit der Job spannend bleibe.

Frischer Wind im Vorstand

Ende August 2013 wurde Caroline Forster als jiings-
tes Mitglied in den Vorstand von economiesuisse ge-
wéhlt. Nominiert wurde sie vom Schweizer Textil-
verband. «Die Vertretung der Textilbranche liegt mir
sehr am Herzen, zumal die Schweizer Textilunterneh-
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men &dusserst innovativ sind. Die Konkurrenz aus Asi-
en ist hart, sodass Schweizer Unternehmen nur beste-
hen kénnen, wenn sie in h6chstem Masse anpassungs-
fahig und einfallsreich sind.» Bei der Frage, wie es
sich anfiihlt, als eine der wenigen Frauen — und dann
noch als jlingste — im economiesuisse- Vorstand mit-
zuwirken, zbgert Forster kurz: «Die meisten im Vor-
stand von economiesuisse sind sehr viel erfahrene-
re Geschiéftsleute als ich. Fiir mich ist dies eine gro-
sse Chance. Ich kann dabei nur profitieren: Zum einen
muss ich mich mit der Wirtschaftspolitik auseinan-
dersetzen, zum anderen kniipfe ich wertvolle Kontak-
te fiir die Zukunft. Ich will mich vor allem fiir die Inte-
ressen der KMU und Familienunternehmen einsetzen,
da bin ich zu Hause und kann mich auch profilieren.»
Fiir Caroline Forster war es nicht von Anfang an klar,
dereinst in den Familienbetrieb einzusteigen. «Bis 18
wollte ich Rechtsanwailtin werden. Mein sechs Jahre
alterer Bruder studierte BWL. Wéhrend seines Stu-
diums erkannte ich die Moglichkeiten, die ein Wirt-
schaftsstudium beinhaltet. Das hat mich dazu be-
wogen, es ihm gleich zu tun», erinnert sich Forster.
Waihrend des Studiums arbeitete sie schliesslich ein
Jahr bei der Unterwéschemarke Chantelle in Paris.
Von diesem Zeitpunkt an war der Weg gewisserma-
ssen gezeichnet...

Dass Caroline Forster einiges zu bewegen weiss,
zeigt auch ihr neustes Projekt: Zusammen mit ihrer
Schwester, die nicht in einen der Familienbetriebe
integriert ist und als Rechtsanwaltin arbeitet, sowie
einer guten Freundin plant sie seit einem Jahr die
Griindung einer Kinderkrippe, welche Anfang April
den Betrieb in St. Gallen starten wird. Als Arbeitge-
berin habe sie selbst gesehen, wie schwierig es sei,
Familie und Beruf unter einen Hut zu bringen. Dies
habe sie motiviert, die Planung der Krippe in An-
griff zu nehmen.

Zum Unternehmen

Die Inter-Spitzen AG ist ein Mitglied der Forster
Rohner Gruppe. Synergien werden vor allem in den
Bereichen Logistik, Produktion und Materialeinkauf
genutzt. Die Kreativen wie auch das Marketing

sind aber komplett unabhdngig voneinander, was
den Kunden eine grosse Auswahl an unterschiedli-
chen Stilen garantiert.

In der Tradition kunstvoller Stickerei kreiert die
Inter-Spitzen AG seit mehr als 25 Jahren Kollektionen
fur den internationalen Wéaschemarkt.

Die Inter-Spitzen AG genligt hochsten Qualitatsan-
spriichen und verbindet Design mit modernster
Sticktechnik. Ob fiir Mieder-, Tag- und Nachtwasche
oder fiir Damenoberbekleidung, Inter-Spitzen AG
besticht mit einer vielfdltigen Auswahl an ausser-
gewohnlichen Dessins, die neue Moglichkeiten in
der Gestaltung raffinierter Dessous eroffnen.
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«WIir sind eine Bank fiir Unternehmer»

Die Ostschweiz verfiigt liber eine grosse Vielfalt hervorragender
Unternehmen, die einen bedeutenden Beitrag zum Wohlstand in der
Region leisten. Fiir Christoph Zeller, seit 1. Dezember 2013 Leiter
Firmenkunden Ostschweiz der Credit Suisse, ist es wichtig, eng mit

diesen zusammen zu arbeiten und mit dem Fachwissen und dem
Netzwerk der Bank gezielt zur Weiterentwicklung der hiesigen KMU
beizutragen — zum Nutzen der ganzen Region.

Herr Zeller, Wie packen Sie lhre neue Aufgabe an?
Ich konnte ein erfolgreiches, gut organisiertes und
funktionierendes Geschift iibernehmen. Doch das
Umfeld wird sich weiter rasch wandeln mit neuen
Herausforderungen. Unser Anspruch als Bank fiir
Unternehmen und Unternehmer ist, den Anforde-
rungen unserer vielfaltigen Kundschaft zu entspre-
chen und den KMU in der Region individuelle Losun-
gen zu bieten.

«Unser Anspruch als Bank fiir Unternehmen
und Unternehmer ist, den Anforderungen
unserer vielfaltigen Kundschaft zu
entsprechen und den KMU in der Region
individuelle Lésungen zu bieten.»

Unsere Chance dabei ist die umfassende Dienstleis-
tungspalette der Credit Suisse, angefangen mit An-
geboten wie dem «Business Easy Paket» fiir kleinere
Unternehmen bis hin zu komplexen Unternehmens-
finanzierungen und Nachfolgeregelungen. Dazu gilt
es, unsere Mitarbeitenden laufend aus- und weiter-
zubilden, um den komplexeren Anforderungen im
Firmenkundengeschéft zu entsprechen.

Wie sieht denn die Zusammenarbeit mit den KMU
aus?

Wir sind lokal verankert und pflegen den Kontakt zu
den Kunden. Bei der Credit Suisse ist der Kundenbe-
rater als standiger Ansprechpartner fiir den Kunden
die zentrale Schaltstelle und kennt Unternehmen
und Management oft schon lange. Dadurch schaffen
wir gegenseitiges Vertrauen. Wir verfolgen die Ent-
wicklung der Unternehmung aktiv, wollen wissen
wohin die Reise geht. Indem wir Situation und Be-
diirfnisse unserer Unternehmenskunden genau ken-
nen, kénnen wir ihnen gezielt mit Rat und Tat zur
Seite stehen und massgeschneiderte Losungen erar-

beiten. Damit stdrken wir den Unternehmensstand-
ort und das Gewerbe in der Schweiz.

Und was kénnen Sie den Ostschweizer KMU als
Grossbank konkret bieten?

Die Schweiz und damit auch viele Firmenkunden in
der Ostschweiz sind exportorientiert. Diese brau-
chen unabhéngig von ihrer Grosse oft spezielle
Dienstleistungen wie Wahrungsabsicherungen, be-
sondere Kreditformen, oder den Zugang zum Kapi-
talmarkt. Immer 6fter sind wir auch gefragt, M&A-
Transaktionen zu begleiten. Dies weil unsere Kun-
den im Ausland Arrondierungskiufe tatigen oder
sich hierzulande neu strukturieren. Zudem stehen
viele KMU demnéchst vor der Frage, wie sie die
Nachfolge im Unternehmen regeln sollen. Gerade
bei solchen komplexeren Anforderungen kénnen
wir als Credit Suisse Ostschweizer Firmen mit unse-
rer globalen Expertise unterstiitzen und ihnen einen
Mehrwert bieten.

Stichwort Nachfolge - Wie wichtig ist dieses The-
ma?

In der Schweiz stehen pro Jahr etwa 20000 Unter-
nehmen vor einer Nachfolgelésung. Jede Unterneh-
mensnachfolge hat ihre Besonderheiten und erfor-
dert eine individuelle Regelung. Die Credit Suisse
begleitet jedes Jahr zahlreiche Unternehmen aus al-
len Branchen und Regionen bei diesem Prozess, auch
in der Ostschweiz. Ganz gleich ob die Nachfolge fa-
milienintern erfolgt oder eine externe Losung gefun-
den wird. Wir setzen alles daran, méglichst viel des
oft {iber Generationen erarbeiteten Wissens zu er-
halten und dadurch Arbeits- und Ausbildungsplét-
ze sowie die entsprechende Wertschopfung fiir die
Schweiz dauerhaft zu sichern.

Was trdgt die Credit Suisse zur Losung bei Nach-
folgefragen in KMU bei?

Wir beraten und unterstiitzen Unternehmen und
ihre Inhaber grundsétzlich in allen finanziellen An-
gelegenheiten und in jeder Phase des Lebenszyklus.

LEADER | Mérz2014



Christoph Zeller,
Leiter Firmenkunden
Ostschweiz der
Credit Suisse.

Speziell die Nachfolge gilt es rechtzeitig und profes-
sionell zu planen — beim Kleinstbetrieb genauso wie
beim grossen Unternehmen.

Deshalb sprechen wir dieses Thema friihzeitig mit
dem Unternehmer an und gehen gemeinsam mit un-
seren Spezialisten den gesamten Nachfolgeprozess
systematisch durch. So wird erkannt, was noch zu
klaren ist, beispielsweise Erbschaftsfragen, steuer-
liche Kriterien oder die Strukturierung von Privat-

«Ganz gleich ob die Nachfolge
familienintern erfolgt oder eine externe
Losung gefunden wird. Wir setzen

alles daran, méglichst viel des oft Giber
Generationen erarbeiteten Wissens

zu erhalten.»

und Firmenvermogen. Auch ermoglichen wir fiir den
Unternehmer allenfalls eine Finanzierungslésung.
Oder helfen zusammen mit dem Private Banking
dem Verkaufer mit Vermoégensverwaltungs- und Be-
ratungsleistungen.

Zahlt sich eine gute Nachfolgel6sung also fiir die
Credit Suisse durch Anlagevermdgen von diesen
Unternehmern aus?

Das streben wir natiirlich an. Und dazu haben wir bei
der Credit Suisse eine umfassende Expertise im Pri-
vate Banking. Aber oft stellen wir in solchen Fillen

auch Kredite zur Verfiigung. Etwa wenn das Manage-
ment die Firma kaufen will, aber nicht gentigend li-
quide Mittel dazu hat. Gerade bei solchen Manage-
ment-Buy-Outs zeigen sich die Stérken einer global
tatigen Bank.

Sie stellen in manchen Fillen ja sogar Risikokapi-
tal fiir KMU zur Verfiigung?

Das machen wir iiber die «SVC — AG fiir KMU Risiko-
kapital», die wir 2010 zusammen mit dem Swiss Ven-
ture Club gegriindet haben. Wir stellen so innovati-
ven KMU in verschiedenen Unternehmensphasen
insgesamt bis zu 100 Millionen Franken Risikokapi-
tal zur Verfiigung. Dies in Form von zusétzlichem Ei-
genkapital oder als nachrangige, ungesicherte Dar-
lehen mit einer Erfolgsbeteiligung. Das passt bestens
zur Credit Suisse als Bank fiir Unternehmer und er-
géanzt ideal unser Engagement fiir die KMU, gerade
im Finanzierungsbereich.

Ist das Schweizer KMU-Geschift fiir die weltweit
tatige Credit Suisse noch wichtig?

Das Firmenkundengeschéft und Unternehmenskre-
dite - und damit auch die Schweizer KMU-Kunden —
sind seit der Griindung fiir die Credit Suisse von zent-
raler Bedeutung. Es ist unser Ursprungsgeschaft. Ak-
tuell zdhlen wir hierzulande rund 100000 KMU mit
regionaler, nationaler und internationaler Ausrich-
tung zu unseren Kunden. Auch ist die Credit Suisse
einer der grossten Einkdufer und Bauherren in der
Schweiz. Uber 15000 Zulieferbetriebe — vor allem
KMU - setzen jéhrlich dank der Bank iiber zwei Milli-
arden Franken um.
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«Von einem <Dichtestress> habe ich
hier noch nie etwas gehort»

Irene Fliickiger Sutter ist Schweizerische Generalkonsulin in Stuttgart. Zu

den Schwerpunkten der Vertretung gehort die Betreuung der im Konsular-

bezirk Baden-Wiirttemberg niedergelassenen 25 000 Schweizerinnen und
Schweizer. In Wirtschaft, Kultur, Politik und Verkehr befasst sich das General-
konsulat mit der Kontaktpflege und Férderung der Beziehungen, die in
Suddeutschland von grenziiberschreitender Bedeutung sind. Diese Grenz-
nahe macht Baden-Wiirttemberg zu einem wichtigen Handelspartner der

Schweiz - so exportieren wir mehr Giiter in das deutsche Bundesland als in
die USA. Im exklusiven LEADER-Interview spricht Irene Fliickiger Sutter
tiber die moglichen Auswirkungen, welche die Annahme der «Massenein-
wanderungs-Initiative» auf das Verhaltnis im Bodenseeraum haben kdnnte.

Schwarzmalen tut sie dabei nicht.

Text: Stephan Ziegler Bild: zVg.

Irene Fliickiger Sutter, hat Sie das Resultat der Ab-
stimmung liber die «Masseneinwanderungs-Initi-
ative» liberrascht?

Nicht iibermassig. Es hatte sich ja abgezeichnet, dass
es ein knappes Resultat geben wiirde. Allerdings hat-
te ich doch eher eine knappe Ablehnung der Initiati-
ve erwartet. Insofern war ich also tiberrascht.

«Allgemein wird dem schweizerischen System
der Demokratie Respekt und Sympathie gezollt.»

Was glauben Sie, wenn man in Baden-Wiirttem-
berg abstimmen liesse: Wie sahe das Resultat aus?
Dies ist eine hypothetische Frage, die sich nicht
schliissig beantworten lésst. Die in den Medien wie-
dergegebenen Kommentare vom Mann und der Frau
auf der Strasse waren sehr unterschiedlich. Allge-
mein werden dem schweizerischen System der De-
mokratie Respekt und Sympathie gezollt.

Baden-Wiirttemberg ist etwas kleiner als die
Schweiz, zdhlt fast elf Millionen Einwohner und
hat einen Ausldanderanteil von zwolf Prozent, also
gut halb so viel wie bei uns.

Von einem «Dichtestress» habe ich hier aber noch nie
etwas zu horen bekommen. Baden-Wiirttemberg ist
eine der dynamischsten Wirtschaftsregionen inner-
halb der EU mit weltbekannten Firmen wie Bosch,

Daimler oder Porsche sowie vielen starken mittel-
standischen Unternehmen. Die Arbeitslosenquote ist
mit gut vier Prozent die tiefste in Deutschland. Wie
bei uns herrscht ein Mangel an qualifizierten Fach-
kraften. Geméss meiner Wahrnehmung besteht ein
recht breit abgestiitztes Einvernehmen {iber den Nut-
zen der Personenfreiziigigkeit fiir die Wirtschaft und
generell fiir den Wohlstand dieses Bundeslandes.

Unterscheidet sich in Baden-Wiirttemberg aber
die Stimmung in der Politik von derim Volk?
Vertreter der Politik haben sich unterschiedlich
gedussert. Manche zuriickhaltend, andere offen
enttduscht oder gar entriistet. Der Entscheid des
Schweizer Volkes wird respektiert. Vor allem aber
wird die Sorge gedussert, welche Auswirkungen sich
fiir die engen wirtschaftlichen Beziehungen und das
freundnachbarliche Verhéltnis ergeben kdnnten. Die
Stimmungslage im Volk und die veré6ffentlichte Mei-
nung in den Medien scheinen mir dhnlich zu sein.
Aber: Viele Biirger in Baden-Wiirttemberg wiinsch-
ten sich auch eine starkere Mitwirkung des Volkes bei
der Gestaltung der Politik.

Und was war die hadufigste Frage nach der Abstim-
mung?

Am héufigsten wurde ich darauf angesprochen, wel-
che Auswirkungen die Initiative auf deutsche Biirger
und Grenzganger haben werde, die in der Schweiz
wohnen und/oder arbeiten. Zurzeit leben rund

LEADER | Mérz2014



Generalkonsulin

Irene Fliickiger Sutter:
«Viele Biirger in Baden-
Wiirttemberg wiinschten
sich auch eine stdrkere
Mitwirkung des Volkes
bei der Gestaltung der
Politik.»

300000 Deutsche in der Schweiz, 56 000 Grenzgin-
ger aus Baden-Wiirttemberg arbeiten bei uns. De-

ren Sorgen lassen sich beruhigen - fiir die heute in
der Schweiz lebenden und arbeitenden Auslander
dndert sich mit der Initiative nichts. Selbst wenn es
nach der Umsetzung der Initiative — fiir die drei Jahre
Zeit bleibt — zu einer Kiindigung des Freiziigigkeits-
abkommens kommen sollte, bleiben die vorher er-
worbenen Anspriiche bestehen.

Mussten Sie das Resultat lhren deutschen Ge-
sprachspartnern 6fter erkldren?

Erklarungsbedarf besteht vorab gegeniiber der EU
und den europaischen Hauptstadten. Die nationalen
Regierungen werden innerhalb der EU zu befinden
haben, wie diese mit schweizerischen Anliegen, na-
mentlich einer Neuverhandlung des Personenfreizii-
gigkeitsabkommens, verfahren sollen. Dafiir fithren
die Vertreterinnen und Vertreter unserer Regierung

«Am haufigsten wurde ich darauf angesprochen,
welche Auswirkungen die Initiative auf

deutsche Biirger habe, die in der Schweiz wohnen
oder arbeiten.»

sowie die Schweizer Botschafter in den EU-Landern
Gesprache. Das Resultat der Abstimmung ist so, wie
es ist, und Bundesrat und Parlament werden zusam-
men mit den involvierten Kreisen festlegen, wie die
neue Verfassungsbestimmung umgesetzt werden
soll. Entsprechend waren ja auch die Reaktionen un-
serer wichtigsten Partner — man wartet nun die Ana-
lyse und Losungsvorschldge der Schweiz ab.

Angesichts der wirtschaftlichen Bedeutung von
Baden-Wiirttemberg als engster regionaler Part-
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Irene Fliickiger Sutter wurde 1955 in Ziirich geboren
und trat 1977 in den Dienst des Eidgendssischen
Departements fiir auswartige Angelegenheiten.
Nach ihrer Ausbildung in Bern und an der Schweize-
rischen Botschaft in Kairo war sie in verschiedenen
Funktionen in Helsinki, Buenos Aires, Seoul, Pristina
und Bern tatig. Von 2006 bis 2009 war Fliickiger
Sutter Botschaftsratin und erste Mitarbeiterin an der
Schweizerischen Botschaft in Manila. Im Mai 2009
Uibernahm sie die Leitung des Schweizerischen
Generalkonsulats in Kapstadt. Seit August 2013 ist
sie Schweizerische Generalkonsulin in Stuttgart.

ner der Schweiz nimmt das Bundesland fiir uns
eine Sonderstellung ein.

Aus diesem Grund wird Bundesrat Schneider-Am-
mann demnéchst Stuttgart besuchen. Die Visite wird
Gelegenheit bieten, Ministerprésident Kretschmann
und seiner Regierung auf hohem Niveau die schwei-
zerischen Vorstellungen darzulegen.

Sie sehen kurz- und mittelfristig die Zusammenar-
beitin der Bodenseeregion also nicht gefahrdet?
Im Rahmen der Internationalen Bodenseekonferenz
und in weiteren regionalen Foren wie der Oberrhein-
konferenz und der Hochrheinkommission werden
vielfaltige Themen behandelt und regionale Initiati-
ven und Projekte entwickelt. Es gibt meines Erach-
tens keinen ersichtlichen Grund, weshalb diese Fo-
ren regionaler Zusammenarbeit durch die Initiative
beeintrachtigt werden kénnten.

Zum Schluss: Was wiinschen Sie sich von der Aus-
gestaltung der Initiative?

Die bilateralen Abkommen zwischen der Schweiz
und der EU haben die bilateralen Wirtschaftsbe-
ziehungen zwischen der Schweiz und Baden-Wiirt-
temberg zweifellos begiinstigt. Der Austausch von
Giitern und Dienstleistungen hat iiber die Jahre
stetig zugenommen. Das Handelsvolumen mit Ba-
den-Wiirttemberg ist bekanntlich grosser als das-
jenige mit den USA. Qualifiziertes Personal aus Ba-
den-Wiirttemberg hat einen leichten Zugang zum
schweizerischen Arbeitsmarkt gefunden. Letztlich
sind wir ja nicht nur Partner, sondern zugleich Kon-
kurrenten. Ein moglichst integrierter Wirtschafts-
raum ohne Barrieren und Hindernisse ist im Interes-
se beider Seiten. Der Bundesrat hat die Umsetzung
der Initiative an die Hand genommen und wird die
bestmogliche Losung im Interesse aller Betroffenen
anstreben.
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«Trotz Kostendruck steht das Ziel
wieder an erster Stelle»

1961 legte der heutige Verwaltungsratsprasident und Griinder der Syma,
Marcel Strassle, den Grundstein fiir eine pionierhafte Systementwicklung im
Messebau. Inzwischen ist das Unternehmen weltweit tatig - mit Erfolg: Im
asiatischen Markt und in europdischen Teilmarkten wachst Syma jahrlich im

zweistelligen Prozentbereich.

Text: Marcel Baumgartner Bild: Bodo Riiedi

In den 60er-Jahren présentierten sich Messestdnde
noch starr. Modifikationen liessen sich nur aufwen-
dig realisieren. Mit einer Normierung von Standard-
produkten fiir die Wiederverwendung von Bautei-
len erweiterte Syma den Spielraum. Auswechselba-
re Module er6ffneten vielféltige Gestaltungsformen
und mit der Lancierung verschiedener Hightech-
Innovationen revolutionierte Syma den Messebau.
Die Entwicklung von neuen Komponenten und Sys-
temen fiir Messebau, Ladenbau, Vitrinen und Muse-
umseinrichtungen hat sich wéhrend der vielen Jahre
weltweit als Syma-Kernkompetenz etabliert.

«Wir spliren den Puls der Szene sehr direkt, unab-
hangig des Standortes der zentralen Verwaltung.»

Doch wer sich in der Live-Kommunikationsbranche
bewegt, ist stdndigen Verdnderungen ausgesetzt.
Diese wollen bewéltigt werden, wie Syma-CEO Wer-
ner Stucki erklért: «Die meisten unserer Kunden ha-
ben zwei top priorisierte Ziele: Profitables Wachs-
tum und ein effizientes operatives Geschaft. CMOs
spiiren oft deutlich stiarkeren Druck, diese Ziele zu
erreichen, als Kosten zu reduzieren.» Die drei rele-
vantesten Aufgaben des Marketings sind unter an-
derem Kundengewinnung, Kundenbindung und Ab-
satzsteigerung. Dabei spielt die Live-Kommunikati-
on auf der Marketingbiihne die Schliisselrolle. Denn
Stucki ist iiberzeugt: «Kein anderes Marketinginstru-
ment wirkt so intensiv und fokussiert auf exakt die-
se drei Themenbereiche.» In immer komplexeren
Markten steigen die Kundenerwartungen kontinu-
ierlich an. Die Accenture Interactive «CMO Insights
Survey», fiir die mehr als 400 Marketingleiter aus
zehn Landern befragt wurden, ergab, dass sich der
Verbraucherwunsch nach «einzigartigen Kundener-
fahrungen» kiinftig am nachhaltigsten auf die Mar-

ketingstrategie des Unternehmens auswirken wird.
Diesem Umstand nimmt sich die Syma an. Das Unter-
nehmen kreiert fiir die Stakeholders seiner Kunden
einzigartige Erlebnisse. «Dabei entwickeln wir stin-
dig bessere Produkte und smartere Services — damit
wir auch morgen unsere anspruchsvollen Kunden
dabei unterstiitzen konnen, neue Kunden zu gewin-
nen, ihre bestehenden Kunden zu iiberraschen und
Umsitze zu steigern», so Stucki.

Effizientere Systeme

Gerade in dieser Branche sind stetige Neuerungen
gefragt. Um ihre Position als Marktplayer behaup-
ten zu kénnen, setzt Syma auf globale Programme
fiir globale Kunden. Seit vielen Jahren wird ins in-
ternationale Netzwerk investiert. Die Syma-Grup-
penstruktur erlaubt es, international agierenden Un-
ternehmen einen weltweiten Fullservice zu bieten.
Messe- und Eventauftritte werden in engster Zusam-
menarbeit mit den Marketingdepartments entwi-
ckelt, konzipiert und gestaltet. Danach werden die
Konzepte lokal adaptiert und an den Locations in den
verschiedenen Landern mit eigenen Tochterunter-
nehmen und Vertragspartnern umgesetzt. «Gerade
in unserem Geschiéft sind Flexibilitit, schnelle Reak-
tionszeiten und optimierte Realisationszeiten zent-
rale Erfolgsfaktoren», erklart Werner Stucki. «Wir ar-
beiten stindig daran, schnellere und effizientere Sys-
teme auf den Markt zu bringen.»

1000 Mitarbeiter weltweit

Doch auch die Konkurrenz schléft natiirlich nicht
und entwickelt sich weiter. Syma kann hierbei mit
einem entscheidenden Vorteil punkten. Die Mi-
schung aus iiber 50 Jahren Erfahrung und unge-
brochener Innovationskraft ist in der relativ jun-
gen Live-Kommunikationsbranche einzigartig. Sie
reflektiert sich perfekt in der Mitarbeiterstruktur
von Syma. «Weltweit arbeiten mehr als 1000 Mit-
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Syma-CEO Werner Stucki:

Wachstum im
asiatischen Markt.
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arbeiterinnen und Mitarbeiter hochkonzentriert
und mit hoher Passion fiir und mit unseren Kunden.
Dank ihnen sind wir oft ganz vorne dabei», ist Stu-
cki iiberzeugt.

Syma nutzt laut Figenwerbung die lokale Veran-
kerung der Niederlassungen, um Signale aus dem
Markt friihzeitig zu erfassen. Stellt sich die Frage,
welche Signale der Markt derzeit aussendet. Stucki:
«Grundsétzlich sehen wir einen ungebrochen Trend
fiir grossflachige Kommunikationsflichen und dra-
maturgisch-clever inszenierte Raume. Dabei kommt
oft modernste Eventtechnik zum FEinsatz. An ver-
schiedenen Standorten, unter anderen auch in der
Schweiz, haben wir uns bereits vor Jahren eine hau-
sinterne Kompetenz in Sachen Medientechnik aufge-
baut.» Und wesentlich fiir die Branche: Gute Messen
sind perfekt inszenierte Events und anspruchsvol-
le Business Events sind langst hervorragende Platt-
formen fiir den Informations- und Kontaktaustausch

«Wir streben nach profitablem Wachstum und
arbeiten fiir ein effizientes operatives Geschaft.»

geworden. «Die Grenzen verwischen und die Unter-
nehmen planen ihre Live-Kommunikationsmassnah-
men integral und auf hohem Niveau», so Stucki. Mit
anderen Worten: Die Anforderungen an Flexibilitét
und Schnelligkeit steigt stetig. «Trotz Kostendruck
steht die Zielerreichung wieder an erster Stelle —und
das ist sinnvoll.»

Expansionim Jahr 1984

Nach zehn Jahren Syma Systemtechnik positionier-
te sich das Unternehmen 1971 neu. Syma wurde zu-
satzlich zu einem Full-Service-Messebau-Dienstleis-
ter. Seit mehr als 40 Jahren wir diese Dualstrategie
erfolgreich umgesetzt. Noch heute entwickelt und
vertreibt das Unternehmen Systemtechnik und bie-
tet Messebaudienstleistungen — beides weltweit. Be-
reits 1984 expandierte die Syma nach Hong Kong
und sieben Jahre spater, 1991, auch nach Peking. Die
damalige Vision, in Asien europdische Messebauqua-
litdt anbieten zu konnen, ist langst Realitdt gewor-
den. «Lange waren wir mit diesem Angebot komplett
alleine — natiirlich hat sich das verdndert», sagt Stu-
cki. «Nach wie vor sind wir einer der fiihrenden An-
bieter und China ist fiir uns punkto Wachstum und
Umsatz zu einem sehr wichtigen Markt geworden.
Mit der Griindung von Syma Prag 2009 konnten wir
unsere Dienstleistungs- und Fertigungskompeten-
zen im européischen Markt nochmals markant wei-
terentwickeln.»

Dem Standort im Kirchberg ist die Syma immer treu
geblieben. Obwohl oder gerade weil man hier nicht
am «Puls der Messeszene» ist? Werner Stucki: «Wir
spiiren den Puls der Szene sehr direkt, unabhéngig

des Standortes der zentralen Verwaltung. Betrach-
ten wir die Schweiz, liegen wir geografisch weit
im Osten. Unterstiitzt durch unsere Biiros in Basel
und Genf bedienen wir unseren Heimmarkt jedoch
mit einer grossen Kundennédhe und kleinen We-
gen.» Beziiglich der Personalrekrutierungen zeigt
der Standort ebenfalls Vor- und Nachteile. Die Mit-
arbeitertreue ist hier klar hoher als beispielsweise
in den Ballungszentren. «Dafiir dauert es manch-
mal etwas langer, bis man gewisse Stellen optimal
besetzen kann», gesteht Stucki. Und wie sieht die
nahe und ferne Zukunft aus? Strebt die Syma ein
weiteres Wachstum an? Und ist ein solches aus ei-
genen Kraften noch moglich? «Hier halten wir es
wie unsere Kunden. Wir streben nach profitablem
Wachstum und arbeiten fiir ein effizientes opera-
tives Geschéft. Organisches Wachstum aus eige-
nen Kréften steht im Vordergrund», erklart Werner
Stucki. So gelinge es derzeit noch immer, im asia-
tischen Markt wie auch in Teilmérkten in Europa
nachhaltig zu wachsen. «Und strategisch harmo-
nisierte Akquisitionen schliessen wir nie aus», ldsst
sich der CEO entlocken.

«Swiss Quality als Label funktioniert nicht»
Kurzinterview mit Syma-CEO Werner Stucki

Zahlreiche Branchen richten ihr Augenmerk der-
zeit vor allem auf Wachstumsmaérkte wie China.
Welcher Markt gibt in lhrer Branche den Takt vor?
Europa und Asien sind heute unsere wichtigsten
Mérkte. Dies wird wohl in naher Zukunft so bleiben.
Indien und Siidamerika entwickeln sich.

Wie stark konnen Sie vom Label «Swiss Quality»
profitieren?

Wir profitieren, weil wir es jeden Tag neu beweisen.
Ich glaube nicht, dass Swiss Quality als «Label» in
unserer Branche funktioniert - als Ideologie verin-
nerlicht wird das Label zum Versprechen an unsere
Kunden und funktioniert bestens.

Keine Probleme damit, von anderen Anbietern
kopiert zu werden?

Nur besonders innovative und erfolgreiche Produkte
werden kopiert — insofern darf man die Tatsache,
kopiert zu werden, als Kompliment verstehen.
Wesentliche Bestandteile unserer Leistung sind nicht
kopierbar: unsere Kundennahe, 50 Jahre Erfahrung
im Markt und unser internationales Netzwerk. Spezi-
ell bei der Syma Verschlusstechnik haben wir diverse
Entwicklungen, die patentrechtlich geschitzt sind.
Doch auch damit Iasst es sich nicht verhindern, ko-
piert zu werden. Beruhigend ist, dass die Qualitats-
und Belastungsmerkmale unserer Originale gegen-
iber den Kopien die Nase deutlich vorne haben.
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Mehr Zeit fiir Kernkompetenzen

Die Willi Scherrer Kies und Beton AG in Bazenheid ist ein Familienbetrieb mit
Uber 100-jahriger Geschichte. In die Zukunft geht das Unternehmen ohne
eigene IT-Infrastruktur. Melanie Breitenmoser, Leiterin Backoffice, erldutert
im Gesprach, warum Daten und Programme auf dem regionalen Rechenzent-
rum eines Hosting-Partners verwaltet werden.

links:

Kein Sand mehr im
IT-Getriebe: Die Willi
Scherrer Kies und
Beton AG in Bazenheid
setzt auf Hosting.

rechts:

Melanie Breitenmoser,
Leiterin Backoffice,
Willi Scherrer Kies und
Beton AG

Melanie Breitenmoser, wie kommt man auf die
Idee, firmeneigene Daten auszulagern?

Im Bezug auf die IT-Infrastruktur war bei uns lan-
ge Zeit buchstéblich Sand im Getriebe. Unser letz-
ter Server hatte mehrere Ausfille, nicht zuletzt auf-
grund der sandigen Arbeitsumgebung hier im Kies-
werk. Dies war nicht nur beschwerlich, sondern
schlussendlich auch kostenintensiv. Abhilfe schaff-
te schliesslich die Auslagerung von Daten, Program-
men und Serversystemen — das sogenannte Hosting.

Haben sich weitere Vorteile durch das Hosting er-
geben?

Hosting spart Zeit und Geld. Wéhrend die Business-
16sungen bei einem externen Dienstleister betrieben
werden, kann ich mich als IT-Verantwortliche des
Unternehmens auf meine Kernkompetenzen kon-
zentrieren. Produktivitit und Effizienz werden er-
hoht, man schafft sich strategische Freirdume und
hat dennoch jederzeit Zugriff auf ein leistungsfa-
higes IT-System. Dank regelmissigen Sicherungen
werden Datenverluste vermieden. Von jedem PC —
bei Bedarf auch zu Hause — kann auf Ausgabegerite,
Applikationen und Dateien zugegriffen werden. Au-
sserdem sind alle Programme stets a jour.

Und nun liegen lhre Daten irgendwo auf einem
Serverinindien?

Nein. Bei der Wahl des Anbieters haben wir uns tiber
einen Tipp einer Vertrauensperson fiir EGELI Infor-
matik entschieden, einen Ostschweizer IT-Spezialis-

ten mit mehr als 25 Jahren Erfahrung und breitem
Know-how. Neben der personlichen Betreuung ist
ein wertvoller Vorteil die geografische Ndhe — bei Be-
darf ist EGELI Informatik schnell und unkompliziert
bei uns vor Ort.

Wie funktioniert die Hosting-Losung im Alltag?
Nachdem die Daten in das leistungsstarke Rechen-
zentrum des Hosting-Partners migriert wurden, ha-
ben unsere Mitarbeitenden iiber eine gesicherte Da-
tenverbindung direkten Zugriff auf die bendtigten
Anwendungen. In unserem Unternehmen geniigen
einfache Rechner und Peripheriegerdte. Betrieb,
Wartung und Instandhaltung der Serversysteme
iibernimmt EGELI Informatik.

lhr Fazit?

Dank Hosting ist nicht nur die IT-Infrastruktur der
Willi Scherrer Kies und Beton AG vor Sand geschiitzt
—auch der Arbeitsalltag wird nachhaltig erleichtert.
Das Hosting stellt fiir mich eine deutliche Entlastung
dar, da ich mich PC-technisch um nichts mehr kiim-
mern muss, was nicht betriebsspezifisch ist.

Interessiert Sie das Thema Hosting?
Wenden Sie sich bei Fragen und fiir weitere
Informationen an Simone Scheffknecht
simone.scheffknecht@egeli.com

Telefon +4171 221 1229
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Flinf Startups sind eine Runde weiter

Polarmond AG, Gartengold, AgriCircle AG, Syntharp Instruments AG und
PanoramakKnife konnten die Vorjury liberzeugen und sind nun eine Runde
weiter. Diese fiinf nominierten Unternehmen fiir den «Startfeld Diamant»,
dem Jungunternehmerpreis der St.Galler Kantonalbank, erhalten in der
zweiten Phase des Wettbewerbs nun die Moglichkeit, ihr Geschaftsmodell
an vier Management-Seminaren weiterzuentwickeln.

Text: SGKB Bild: Archiv

Zum dritten Mal bekommen fiinf ausgewéhlte Jung-
unternehmen die Méglichkeit, mit intensiver Betreu-
ung an ihren Geschéftsideen zu arbeiten. Mit dem
Startfeld Diamant will die St.Galler Kantonalbank
(SGKB) die nominierten Finalisten in der schwie-
rigen Anfangsphase unterstiitzen. Polarmond AG,
Gartengold, AgriCircle AG, Syntharp Instruments
AG und PanoramakKnife stachen aus den 38 Bewer-
bungen heraus und sind nun eine Runde weiter.
Die vier offerierten Management-Seminare werden

von ausgewiesenen Dozenten mit langjéhriger For-
schungs- und Praxiserfahrung geleitet.

Preisgeld von 50000 Franken

Startfeld Diamant ist eine Auszeichnung der
St.Galler Kantonalbank fiir innovative Unternehmen
in der Ostschweiz und wurde 2012 erstmals verlie-
hen. Mit dem Preis fiir junge und innovative Unter-
nehmen unterstiitzt und foérdert die St.Galler Kan-
tonalbank jihrlich fiinf Unternehmen mit Beratung,
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Schulung und einem Preisgeld von insgesamt 50 000
Franken. Und noch viel wichtiger: Die Jungunter-
nehmen erhalten Zugang zu einem breiten Wissens-
und Kontaktnetzwerk in der ganzen Ostschweiz.

Fiinf Diamanten

Ein Diamant ist ein Edelstein, der mit viel Fleiss und
Konnen geschliffen wird und somit an Wert gewinnt.
In ungeschliffenem Zustand lassen erst seine Kontu-
ren erahnen, welches Potenzial in ihm steckt. Eine Ei-
genschaft, die auch auf viele Jungunternehmen zu-
trifft. Bei ihnen ist die Unsicherheit und Ungewiss-
heit besonders in der Griindungsphase gross. Eine
brillante Geschéftsidee und die Innovationskraft
junger Unternehmen sind die wichtigsten Voraus-
setzungen fiir eine erfolgversprechende wirtschaftli-
che Zukunft. Startfeld Diamant ist deshalb kein Preis
fiir vergangene Geschéftserfolge, sondern eine Aus-
zeichnung fiir innovative Ideen und Konzepte mit
grossem Entwicklungspotenzial.

Startfeld Diamant ist eine Auszeichnung
der St.Galler Kantonalbank fiir inno-
vative Unternehmen in der Ostschweiz

Dinominierten Jungunternehmen

Polarmond AG (St.Gallen): Das high-tech Start-up
entwickelte das weltweit erste selbstaufwdrmende
und raumtemperatur-regulierbare All-in-One Zelt-
Konzept. Das patentangemeldete Outdoor Equip-
ment beinhaltet die herkémmlichen Funktionen von
Zelt, Schlafsack und Luftmatratze.

Gartengold GmbH (St.Gallen): Die Griinder wollen
ungenutzte Apfelbdume zur Saftproduktion verwen-
den. Ziele sind der Erhalt der Biume und ein soziales
Beschiftigungsprogramm.

AgriCircle AG (Rapperswil): Das Jungunternehmen
verbindet Landwirte mit ihrem beruflichen Umfeld
und erleichtert damit die Zusammenarbeit der Land-
wirte mit Berufskollegen, Lohnunternehmen und
Agrarberatern.

Syntharp Instruments AG (Teufen): Der Tiiftler Rolf
Krieger hat mit der Syntharp ein neues Musikinstru-
ment geschaffen, mit dem es méglich ist, automa-
tisch oder live Tone einzuspielen, die mittels Saiten
wiedergegeben werden.

PanoramaKnife (Ermatingen): Das Jungunterneh-
men produziert Messer, auf dessen Schneide die
schonsten Ausblicke abgebildet sind. Es erinnert den
Betrachter an die Schonheit der Natur und die Berge.
Die Bekanntgabe des diesjdhrigen Gewinners erfolgt
im Rahmen einer Preisverleihung am 24. Juni 2014.
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Eine nicht alltag-
liche Laufbahn

Tamara Hauri (*1985)
arbeitet als Salesmana-
gerin bei der Oberwaid
AG und ist mitverant- )
wortlich fiir den Vertrieb
des neuen «Kurhaus &
Medical Center». Hauri
hat diese Stelle schon vor

zwei Jahren angetreten,

als die Oberwaid noch

im Rohbau war. Auf

Holzstiihlen und an alten Tamara Hauri, L
N . ; Salesmanagerin bei

Kiichentischen durfte sie der Oberwaid AG

den Aufbau miterleben

und mitbestimmen. Eine

sehr spannende und wertvolle Zeit!

Da die Oberwaid friiher von katholischen Schwes-
tern gefiihrt wurde, waren nicht viele Geschafts-
unterlagen vorhanden. Zudem war die Oberwaid
vier Jahre geschlossen. Angefangen hat Tamara
Hauri mit dem Aufbau des Eventbereichs. Schnell
wurde klar, dass Event und Sales nicht mehr von
einer Person gemacht werden kdnnen. Daher be-
kam sie Unterstiitzung und konnte sich voll und
ganz auf den Bereich Sales konzentrieren.

Esist ein Privileg, ein neues Haus in der Region
anbieten zu diirfen. Die Arbeit ist sehr vielfaltig,
Hauri arbeitet mit einem breiten Spektrum an
Kunden und Partnern zusammen: vom kleinen
Handwerksbetrieb iiber die grosse Bank bis hin
zu Spitélern. All die Menschen, mit denen sie zu
tun hat, das macht ihren Beruf spannend.
Begonnen hat Tamara Hauri ihre Laufbahn als
Papeteristin, danach arbeitete sie ein paar Sai-
sons als Skilehrerin. Den Sommer verbrachte sie
jeweils als Bauerin in Kanada und begann parallel
dazu ihre Karriere bei der Schweizer Armee:
Nach der RS als Verkehrssoldat startete Hauri die
Laufbahn zum Offizier. Die Ausbildung war oft
hart, aber es war eine sehr wertvolle Zeit. Eine
solche Ausbildung hinterlédsst Spuren. Seien es
die Blasen nach dem 100-km-Marsch, aber auch
die vielen Kontakte, die man kniipft. Abgesehen
von den korperlichen Strapazen hat Tamara Hau-
ri sehr viel tiber Personalfithrung gelernt.

Nach der Ausbildung iibernahm Hauri eine
Rekrutenschule und arbeitete drei Jahre als Be-
rufsoffizierin — alleine unter Ménnern. Bis zu
ihrem 50. Geburtstag wird sie jedes Jahr WK leis-
ten. Dieses Jahr wird sie zum Major befordert.
Tamara Hauri ist begeistertes Mitglied der
Leaderinnen Ostschweiz, des Vereins, der Frauen
vernetzt und stérkt, die in der Ostschweizer
Wirtschaft Fithrungs- und Fachverantwortung
iibernehmen.
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Erfrischend konservativ

Markus Scherer,

Leiter der BTV in der Schweiz, weiss:

«Wer eng in die Realwirtschaft
eingebunden ist, hat auch ein
gutes Gespilir fiir die Geldanlage.»

Bildnachweis: Foto Hofer, Innsbruck

Die BTV VIER LANDER BANK lebt das Bankgeschift so, wie es erfunden wurde:
Sie flihlt sich der Realwirtschaft verpflichtet. Gelder werteorientiert zu

managen und in erfolgreiche Unternehmen und Projekte zu investieren,
istihr tagliches Geschaft. «Wer tagtaglich eng mit erfolgreichen Unter-
nehmen und Unternehmern zusammenarbeitet, entwickelt auch ein gutes
Gefiihl fiir nachhaltig profitable Geldanlagen», begriindet Markus Scherer,
Leiter der BTV in der Schweiz, den Erfolg der Bank im Firmenkundengeschaft

ebenso wie in der Vermdgensverwaltung.

Herr Scherer, die Finanzmérkte entwickeln sich
zunehmend unberechenbar. Warum gelingt es
der BTV, konsequent auf die richtige Karte zu set-
zen?

Scherer: Wir haben jahrzehntelange Erfahrung im
klassischen Finanzgeschéft und betreuen Mittel-
standsbetriebe und anspruchsvolle Privatkunden
sehr aktiv. Daher erkennen wir Umschwiinge rasch
und handeln sofort. Diese Wachsamkeit hat uns in
unserer 110-jdhrigen Geschichte immer geholfen.
Auch in den vergangenen herausfordernden Jahren
gelang es uns so, fiir unsere Kunden profitable Inves-
titionsentscheidungen zu treffen.

Reicht es, Markte genau zu beobachten?

Scherer: Nein. Wir verfolgen konsequent eine konser-
vative Veranlagungspolitik. Von Spekulationen oder
kurzlebigen Moden halten wir uns fern. Ein weiterer
Aspekt kommt uns bzw. unseren Kunden sehr zugu-
te: Als Kundenbank wissen wir, dass nicht nur Charts
und Ratings zdhlen, sondern auch weiche Fakto-
ren: Wie wird das Unternehmen gefiihrt? Wie inno-
vationsfahig ist der Betrieb, in den ich investiere?
SchlieBlich sind Anleihen und Aktien nichts anderes
als eine Investition in ein Unternehmen. Und das soll-
ten Sie demnach gut kennen. Die Mitarbeiter der BTV
betreuen iiber Jahrzehnte tausende Unternehmens-
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Bildnachweis: Clemens Ascher

Die Finangwelt wdre eine
andere, wiirden Banken
ihr Geschdft so leben,
wie es erfunden wurde:
der Realwirtschaft
verpflichtet.

kunden und kennen Markt- und Branchenentwick-
lungen sehr gut. Das hilft uns bei Anlageentscheidun-
gen. Denn wer die Realwirtschaft genau beobachtet,
hat auch einen guten Riecher in der Geldanlage.

Wie steht’s um konkrete Anlagetipps?

Scherer: Ein solides Wirtschaftswachstum in Kombi-
nation mit einer mé@igen Inflation spricht 2014 wie-
der fiir Investments in Aktien. Die entscheidende Fra-
ge ist, ob es die Unternehmen weiterhin schaffen,
die Gewinnerwartungen zu iibertreffen. Besonde-
res Potenzial versprechen nach wie vor européische
Titel. Bei den Branchen verzeichnen die Informati-
onstechnologie und Finanz-Titel derzeit eine {iber-
durchschnittliche Entwicklung. Die Anleihemark-
te hingegen haben am Beginn des Jahres mit einem
iiberraschenden Ergebnis aufgewartet: Sie verzeich-
neten einen Renditeriickgang von 30 Basispunkten
gegeniiber dem Vorjahresende. High-Yield-Unterneh-
mensanleihen weisen das aussichtsreichste Rendite-
potenzial auf - bei gleichzeitig moderaten Ausfallrisi-
ken. Auf dem Rohstoffmarkt driickt das Uberangebot
weiterhin auf Preise, daher sind wir bei Rohstoffen
tendenziell zuriickhaltend. Summa summarum heisst
das: Bei der Geldanlage sollte man jedenfalls auf Pro-
fis setzen, die rasch und flexibel handeln.

Publireportage

Auszeichnungen BTV Vermégensmanagement

Die BTV zdhlt zu den Top-Vermdgensverwaltern

im deutschsprachigen Raum, wie zahlreiche interna-
tionale Auszeichnungen belegen. Auch im Jahr 2013
Uberzeugten das BTV Vermdgensmanagement

und die 3 Banken KAG in folgenden internationalen
Rankings:

firstfiveo

firstfive o | lRaSafeRetal
! | Herausragendes Ergebnis

L. 8. 8.8 & g Risikoklasse ausgewogen

Herausragendes Ergebnis Sharpe-Ratio 2013
60 Monate

Risikoklasse ausgewogen

Top-Renditen 2013
60 Monate

firstfive 2013:

+ Uber 60 Monate unter den Top 5 Vermdgens-
verwaltern in der Risikoklasse «ausgewogen»
(Toprenditen und Sharpe-Ratio)

Osterreichischer Dachfonds Awards 2013

(«GELD»-Magazin):

+ 2.Platz, Aktiendachfonds Global (3-Jahreswer-
tung), 3 Banken Strategie Wachstum* 3. Platz,
Gemischte Dachfonds (anleihenorientiert —
dynamisch, (5-Jahreswertung), 3 Banken Strate-
gie Klassik*

Feri EuroRating:
+ 3 Banken Staatsanleihen-Fonds*, Kategorie
Renten Euro - Top 2013

*Den Prospekt sowie das Kundeninformationsdokument
(«Wesentliche Anlegerinformationen») in deutscher
Sprache erhalten Sie unter www3bg.at oder bei der BTV,
Hauptstrasse 19,9422 Staad.

Hinweis: Aus Auszeichnungen und Erfolgen in der Vergan-
genheit kann nicht auf zukunftige Erfolge oder Wertentwick-
lungen geschlossen werden. Mehr Infos zu den Auszeich-
nungen erhalten Sie unter: www.btv.at/auszeichnungen

Diese Mitteilung ist keine individuelle Anlageempfehlung,
kein Angebot zur Zeichnung bzw.zum Kauf oder Verkauf
von Finanzinstrumenten.

VIER
B I VLANDER

Kontakt

BTV Staad am Bodensee
Hauptstrasse 19, 9422 Staad
Tel. +41 (0)71 858 10 10
E-Mail: btv.staad@btv-bank.ch
www.btv-bank.ch
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«Jedes Unternehmen hat
die Kunden, die es verdient»

Die Litex AG kann auf eine liber 50-jahrige Vergangenheit zuriickblicken.
Eine Zeit, in der sie zu einem Begriff in der Schweizer Werbewelt geworden.
Vom Hauptsitz in Appenzell aus hat sich die Firma immer wieder den
Anforderungen der Kunden und des Marktes angepasst und ist heute ein
zukunfts- und marktorientiertes Dienstleistungs- und Generalunternehmen
fiir 3D-Markenwelten und innovative Produktgestaltung. Im Gesprach er-
klart Geschaftsfiihrer Sasha Petschnig, wieso sich die Litex AG nicht mit
Konkurrenz herumschlagen muss und welchen Kampf er schon langst nicht

mehr fuhrt.

Interview: Marcel Baumgartner Bild: Bodo Riiedi

Sasha Petschnig, Sie mischen den Schweizer Wer-
bemarkt gewissermassen von Appenzell aus auf.
Damit sind Sie weit weg vom Werbemekka Ziirich.
Ein Nachteil?

In unserer strategischen Ausrichtung spielt Ziirich
eine iibergeordnete Rolle, weil dort tatsachlich der
Puls der Branche ist. Das ist auch der Grund, warum
wir in Ziirich mit einer Filiale vertreten sind. Aktuell
haben wir unseren Verkaufsaussendienst dort mas-
siv vergrossert.

«Wir sind stolz, dass wir den Schweizer Brand
schlechthin in der internationalen
Neupositionierung unterstiitzen durften.»

Zur Produktpalette der Litex gehdren unter ande-
rem Beschriftungen, Leuchtwerbeanlagen und an-
dere dreidimensionale Umsetzungen von leucht-
enden und nicht-leuchtenden Marken im Innen-
und Aussenbereich. Ein Angebot, das Sie seit
iliber 50 Jahren, weiterentwickelt haben. Welches
sind die grossten Neuerungen, mit denen sich in
den vergangenen Jahrzehnten «herumschlagen»
mussten?

Die Litex AG war ein klassischer Produktionsbetrieb.
Unsere Produkte sind sehr wertschopfungsintensiv,
und so war es eine Frage der Zeit, bis sich auch unsere
Branche mit Marktbegleitern aus Ldndern mit giins-
tigeren Herstellkosten auseinandersetzen musste.
Dabei stellten wir uns die Frage, ob wir mit dem be-
stehenden Modell einen strategischen Wettbewerbs-
vorteil generieren kdnnen. Wir haben uns dann fiir

eine strategische Neuausrichtung entschieden: Weg
vom Kklassischen Produzenten, hin zu einem Dienst-
leistungspartner fiir unsere Kunden.

Was bedeutet dies konkret?

Wir pflegen heute enge Beziehungen zu unseren
Kunden, um die Markenbotschaften zu verstehen.
Wir entwickeln gemeinsam mit dem Kunden die
beste visuelle und technische Ausfiihrung, evaluie-
ren den geeigneten Produzenten und realisieren die
optimale Losung mit dem richtigen Preis-Leistungs-
Verhaltnis fiir unsere Kunden. Mit definierten Pro-
zessen und einem professionellen Projektmanage-
ment sorgen wir fiir eine hohe Qualitit der Abldufe,
der Arbeiten und der Produkte, sowie fiir eine ter-
min- und kostengerechte Realisierung der Projekte.
Dadurch differenzieren wir uns von unseren Markt-
begleitern und schaffen Mehrwert fiir unsere Kun-
den. Unsere neuesten Dienstleistungsinnovationen
sind unser aussergewohnliches Wartungskonzept
fiir Werbeanlagen und die Vollkaskoversicherung
fiir Beschriftungen, Leuchtwerbeanlagen und ande-
re dreidimensionale Umsetzungen von leuchtenden
und nicht-leuchtenden Marken.

Die Moglichkeiten sind vielfdltiger geworden.
Wie aber steht es mit den Kunden und den Vor-
schriften? Lassen es diese zu, das Potential - ge-
rade im Bereich der Lichtwerbung - vollkommen
auszuschopfen?

Die Vorschriften in unserer Branche werden immer
strikter. Themen wie Restriktionen im Bereich Dach-
anlagen oder Lichtemissionen sind unser Tagesge-
schift. Dieses Know-how ist enorm wichtig fiir un-
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Litex-Geschdftsfiihrer Sasha Petschnig:

«Ftir ein Schiff, das seinen
Hafen nicht kennt,
steht letztlich kein Wind gut.»
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sere Kunden, weil wir diese Punkte bereits in der
Planung beriicksichtigen. Das verhindert eine Ver-
langerung der Durchlaufzeiten durch zum Beispiel
Ablehnungen durch ein Baudepartement.

Werbung mit Licht kann einen immensen Effekt
erzielen. Was waren bisher die aussergewdhn-
lichsten Projekte, die Sie realisieren durften?

Wir haben so viele spannende Projekte realisiert und
sind dankbar fiir das Vertrauen, das unsere Kunden
uns schenken. Ein Highlight ist sicherlich die welt-
weite Realisierung des Brandings «SWISS». Nach

«Es war eine Frage der Zeit, bis sich auch
unsere Branche mit Marktbegleitern

aus Landern mit giinstigeren Herstellkosten
auseinandersetzen musste.»

einem intensiven Produktentwicklungsprozess mit
hochsten Qualitdtsanforderungen haben wir das
weltweite Rollout organisiert und durchgefiihrt.
Das erforderte volle Professionalitdt und Projekt-
managementkompetenz auf allen Ebenen. Wir sind
stolz, dass wir den Schweizer Brand schlechthin in
der internationalen Neupositionierung unterstiit-
zen durften.

Und was fehlt noch auf der Referenzliste? Welches
Vorhaben wiirden Sie gerne einmal umsetzen?

Wir wiirden gerne einen Kunden als Full-Service-
Vendor begleiten. Von der Entwicklung der Marke

- gerne auch mit unseren Partnern, den Werbeagen-
turen — iiber das Prototyping der Produkte hin zur
Serienreife der Produkte, die Montagen an den ein-
zelnen Filialen bis hin zur Wartung der Anlagen. Das
Ganze dann noch versichert, damit der Kunde eine
wirkliche 100-%-Losung hat und sich auf sein Kern-
geschéft konzentrieren kann.

Es fehlt auch in diesem Bereich - wie in den meis-
ten Branchen - nicht an Anbietern. Womit konnen
Sie gegeniiber der Konkurrenz punkten?

Wir verwenden den Begriff Konkurrenz nicht. Wir
sind in dieser Art einzigartig. Jedes Unternehmen
hat die Kunden, die es verdient. Wir suchen lang-
fristige Partnerschaften und investieren auch in die-
se. Den Kampf um den billigsten Preis machen wir
nicht mehr mit. Es ist ein 6konomisches Grundprin-
zip, dass viel Leistung nicht fiir wenig Geld erhéltlich
ist. Die ehemaligen Marktbegleiter sind immer noch
an die eigene Produktion gebunden und damit auch
nicht in der Lage, das beste Preis-Leistungs-Verhalt-
nis zu erreichen. Sie miissen Produkte anbieten, die
zu den eigenen Produktionskapazitédten passen. Hier
sehen wir den grossten Nutzen fiir unsere Kunden.

Das verlangt nach Fachwissen. Wie schwer ist es,
dieses an einen Standort wie Appenzell zu bin-
den?

Wir legen sehr viel Wert auf unsere Grundwerte und
suchen Mitarbeiter primér nach diesen Kriterien
aus. Die fachliche Komponente kann erlernt werden,
die Charakterziige aber nicht. Bewerber durchlau-
fen einen sehr anspruchsvollen Prozess, der mehre-
re Arbeitstage bendtigt. Erst wenn beide Seiten vol-
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lig tiberzeugt sind, dann erfolgt eine Anstellung. Das
geht mittlerweile soweit, dass Personen ihren Wohn-
sitz in die Schweiz verlegen, um Teil unserer Philoso-
phie zu sein.

Blicken wir nochmals etwas auf die Vergangen-
heit zuriick. Welches waren aus Unternehmens-
sicht die grossten Hiirden, die es zu bewiltigen
gab?

Vom Produzenten zum Dienstleister, aber noch viel
wichtiger vom funktional organisierten Unterneh-
men zum prozessorientierten Unternehmen. Projekt-
management wurde als Kernprozess definiert. Fiir
uns ist das im Umgang mit komplexen und sensiblen
Anforderungen eine Philosophie, deshalb ist jeder
unserer Projektleiter IPMA-zertifiziert (Internatio-
nal Project Management Association). Wir sind aber

«Die Vorschriften in unserer Branche
werden immer strikter. Themen

wie Restriktionen im Bereich Dachan-
lagen oder Lichtemissionen sind

unser Tagesgeschaft.»

besonders stolz, dass wir als zweites Unternehmen
in der Schweiz die «IPMA Delta»-Zertifizierung er-
folgreich abgeschlossen haben. Diese Zertifizierung
betrachtet nicht nur die Projektleiter und einzelne
Prozesse, sondern durchdringt die ganze Organisati-
on — vom Topmanagement bis zu den operativen Be-
reichen, in allen Strukturen und in einer 360°-Sicht.
Eine Zertifizierung auf Projektleiterebene ist wichtig
und richtig, aber ein Unternehmen funktioniert nur
als Einheit. Deshalb haben wir uns zu dieser sehr auf-
wendigen und qualitativen Zertifizierung entschlos-
sen bzw. diese erfolgreich absolviert.

Und welche Visionen haben Sie fiir die Zukunft?
Helmut Schmidt sagte mal: «<Wer Visionen hat, sollte
zum Arzt gehen». Wir haben eine strategische Aus-
richtung, strategische Geschéftsfelder und die ent-
sprechenden Ziele, um diese Strategie konsequent
zu institutionalisieren. Die Strategie ist — wenn man
so will — der Polarstern. Er ist der hellste Stern und
zeigt uns die Richtung fiir das Unternehmen und je-
den einzelnen Mitarbeiter. Fiir ein Schiff, das seinen
Hafen nicht kennt, steht letztlich kein Wind gut. Un-
sere strategische Ausrichtung geht von der klassi-
schen Markeninszenierung, Expansionslogistik und
Grossobjekten iiber Point-of-Sale-Dienstleistungen
bis hin zu Product-Life-Cycle-Management. In jedem
dieser Bereiche verfolgen wir unterschiedliche An-
sédtze und Ziele — und unser Hafen ist der Mehrwert
fiir den Kunden und damit eine langfristige Partner-
schaft.

Hiirdenreiche Insolvenz-
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entschadigung?

Eine kleine Baufirma hat
in den letzten Monaten
strukturell und saisonal
bedingt massive Einbu-
ssen in ihren Auftrags-
biichern erlitten. Die
Salére sind seit vier
Monaten nicht mehr aus-
bezahlt worden, die
Mitarbeiter wurden im-
mer wieder vertrostet.
Schlussendlich wird die
Firma illiquid und muss
Konkurs anmelden.

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

Ein langjahriger Polier meldet sich beim RAV. Er

erfahrt, dass er im Rahmen der Arbeitslosenversi-

cherung moglicherweise auch Anspruch auf den

ausgefallenen Lohn hat. Er ist erfreut und bean-

tragt die sogenannte Insolvenzentschédigung
(IE). Sein Arbeitgeber schuldet den Lohn wohl
weiterhin, aber die Lohnanspriiche gehen dann
auf die Arbeitslosenkasse (ALK) iiber. Diese wird
die Forderung geltend machen.

Nach einiger Zeit erhilt der Polier jedoch einen
ablehnenden Entscheid von der ALK. Er ist sehr
enttduscht und stellt sich die Frage: Wie kann es

dazu kommen? Die IE ist ja eine Versicherung —

und ALV-Beitrage wurden mir immer abgezogen?

Hier ist ein Blick in die Gesetzgebung hilfreich.

Denn damit die IE greift, muss der Arbeitnehmer

die sogenannte Schadenminderungspflicht

erfiillen. Das heisst, er muss alles daran setzen,

den ausstehenden Lohn einzufordern. Dies ge-

schieht beispielsweise durch ein Schreiben an den

Arbeitgeber. Es kann auch die Kopie eines Zah-

lungsbefehls sein. In unserem Beispiel hat der

Polier seinen Lohn nur miindlich eingefordert. Er

hat keine weiteren Schritte unternommen, da er

und sein Chef nicht mehr das beste Einvernehmen

hatten. Und ohne Nachweis musste die ALK den

Antrag abweisen.

Das Beispiel ist gliicklicherweise ein Einzelfall.

Das Verhaltnis zwischen Mitarbeitenden und

Chefs ist in unserer Region iiberwiegend von

Vertrauen gepragt. Das ist gerade in schwierigen

Zeiten wichtig, damit Angestellte es wagen,

wichtige Informationen und Unterlagen ohne

Scheu einzuholen.
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Kanton St.Gallen verbaut sich Zukunft

Trotz Kritik hinter vorgehaltener Hand an den regierungsratlichen Vorschla-
gen zur Erneuerung der St.Galler Spitalinfrastruktur stimmt das Parlament
allen sechs Bauvorlagen zu. Damit verpasst der Kanton St.Gallen einmal mehr
eine Chance, die Herausforderungen der Zukunft mutig anzupacken.

Text: Kurt Weigelt, Direktor IHK St.Gallen-Appenzell Bild: Bodo Riiedi

Wie es sich nach den Fraktionssitzungen zur Vorbe-
reitung der Sondersession zur kiinftigen Spitalland-
schaft im Kanton St.Gallen abgezeichnet hat, unter-
stiitzt der St.Galler Kantonsrat mit klarem Mehr die
Planung der Regierung. Es zeigt sich leider einmal
mehr, dass der Kanton St.Gallen riickwiérts orientiert
ist und wenig Mut aufbringt, um alte Strukturen auf-
zubrechen und zukunftsweisende Projekte anzuge-

hen. Die THK St.Gallen-Appenzell ist enttduscht iiber
dieses Ergebnis.

Wider besseren Wissens

Vor rund einem Jahr wandten sich die Spitzen
der biirgerlichen Parteien im Kantonsrat an die
IHK und baten sie, eine unabhingige Studie zur
St.Galler Spitallandschaft zu finanzieren. Nach

Spital Flawil. Die Rechnung

fiir die Investition in dieses
Regionalspital trdgt die ndchste
Generation.
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Veroffentlichung der Studie zeigten sich die biir-
gerlichen Parteien noch iiberzeugt, dass die Spi-
talstrategie der Regierung den verénderten Rah-
menbedingungen im Gesundheitswesen zu wenig
Rechnung trage und zu starr an den althergebrach-
ten Strukturen festhalte. Auch Arzteschaft und Pa-
tientenschiitzer haben sich positiv {iber die IHK-
Studie gedussert und eine Anpassung der bisheri-
gen Spitallandschaft gefordert. So schrieb damals
die St.Galler Arztegesellschaft: «Es kann nicht sein,
dass jede Region, unabhéngig von der Effizienz, ihr
Spital behalten soll, wenn sich eine {iberregionale
oder interkantonale Losung als sinnvoll und richtig
erweisen sollte.»

Auch jetzt —nach dem Meinungsumschwung bei CVP
und FDP - scheinen viele Mitglieder des Kantonsra-
tes nur halbherzig und ohne echte Uberzeugung den
Regierungsvorlagen zugestimmt zu haben. Letztlich
hat die Furcht vor Strafaktionen der regionalen Wah-
lerschaft zu einer Zementierung der alten Struktur
gefiihrt.

Letztlich hat die Furcht vor
Strafaktionen der regionalen
Wahlerschaft zu einer Zementierung
der alten Struktur gefiihrt.

Diskussionskultur gestarkt

Auch wenn das Resultat der parlamentarischen Be-
ratung nicht befriedigend ausgefallen ist: Die von
der THK in Auftrag gegebene Studie hat eine breite
und sehr wertvolle Diskussion nicht nur {iber die Spi-
tallandschaft, sondern {iber die regionalen Struktu-
ren im Allgemeinen ausgeldst. Damit wurde eine Vo-
raussetzung geschaffen, um die Zukunftsfahigkeit
der heutigen staatlichen Strukturen in kiinftigen De-
batten verstirkt zu hinterfragen.

Kommende Generation bezahlt

Bei der Erneuerung der Spitalinfrastruktur handelt
es sich in den Worten der Regierung um ein Generati-
onenprojekt. Die jetzt gutgeheissenen Bauvorlagen in
der Hohe von einer knappen Milliarde Franken seh-
en ein Bauende in rund zehn Jahren vor — wobei die
ndchsten Sanierungsschritte am Kantonsspital und
den noch nicht beriicksichtigen Regionalspitilern
Rorschach, Walenstadt, Wil und Flawil ebenfalls be-
reits anstehen. Dementsprechend sind die Rechnun-
gen dieser Investitionen erst von der niachsten Gene-
ration zu berappen. Umso bedauerlicher ist es, dass
der Kantonsrat in eine alte Struktur investieren will,
statt dem Kanton St.Gallen ein modernes und zu-
kunftsgerichtetes Gesundheitswesen zu verpassen.
Es bleibt noch die Hoffnung, dass die Bevolkerung in
den im November stattfindenden Volksabstimmun-
gen zu den sechs Bauvorlagen mehr Mut und Weit-
sicht beweisen wird.
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Exponiert

Der Erwerb neuer
Fahigkeiten

Wenn sich die Mérkte
verandern, gilt das fiir
die Unternehmen auch.
Wenn sich die Unterneh-
men zu verdndern ha-
ben, so miissen das auch
die Menschen in den
Unternehmen. Funda-
mentale Verdnderungs-
prozesse gelingen nur,
wenn man die Men-

schen fiir das Neue Claudia Moerker

gewinnen kann. Partnerin und VR-Mitglied
der CONTINUUM AG

Aktuellen Schitzungen www.continuum.ch

zufolge werden in den

kommenden Jahren Ver-

mogen von 900 Milliarden Franken auf die
néchste Generation {ibertragen. Der fiir die Si-
cherung des Fortbestandes insbesondere von
mittelstdndischen Familienunternehmen bedeut-
samste Faktor ist die Nachfolgeregelung. Je nach
Grosse und Komplexitéit des Unternehmens sind
fiinf bis zehn Jahre fiir die Entwicklung und Um-
setzung der passenden Nachfolgeregelung notig.
Ganz wichtig ist die Vorbereitung des Unterneh-
mers auf «die Zeit danach». Ein ausgeglichenes
Verhéltnis zwischen Arbeit und Freizeit sollte
nicht erst mit der Planung des Ruhestands ange-
packt, sondern friihzeitig zum Lebenskonzept
gemacht und die Ressourcen dafiir freigestellt
werden.

Auch die Akzeptanz der «jungen» Fiihrung durch
die Mitarbeiter des Unternehmens selbst ist ein
nicht zu unterschétzender Faktor. Das Wissens-
management und die Vorbereitung auf eine gros-
se Fiille von Aufgaben in der Unternehmensfiih-
rung haben deshalb eine besondere Bedeutung.

Fachkompetenz allein geniigt nicht. Gefragt ist
auch Sozialkompetenz: Unternehmer/innen
miissen kommunikations-, konflikt- und team-
fahig sein, um den nachhaltigen Erfolg des Un-
ternehmens sichern zu kdnnen. Ein individuell
entwickelter und massgeschneiderter Kompe-
tenzentwicklungsplan, der nicht nur Werte lie-
fert, sondern auf die Entwicklung von Féhigkei-
ten fokussiert ist, gilt es zu gestalten. Sinnvoll ist
auf alle Félle eine gemeinsame Planung durch
Ubergeber und Ubernehmer, wobei weitere
Schliisselpersonen sowie auch externe Berater
beigezogen werden kdnnen.

Nachfolgeregelungen verlangen besondere
Weitsicht. Erst die sorgfaltige Planung und die
professionelle Abstimmung personlicher, famili-
drer, vermogensspezifischer und unternehmeri-
scher Strategien sichern nachhaltig den Erfolg.
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Borsengang der TKB:
Raum fiir Wachstum

Im Friihjahr geht die Thurgauer Kantonalbank (TKB) an die Borse. «Es ist ein
wichtiger Schritt in der 140-jahrigen Geschichte unserer Bank», erklart
René Bock, Prasident des TKB-Bankrates. Er und CEO Peter Hinder sind
derzeit viel unterwegs. Sie treffen sich mit Journalisten, Analysten, Kunden
und professionellen Investoren, um liber den Bérsengang zu informieren
und das Interesse auszuloten. «Die Riickmeldungen sind durchwegs positiv.
Die Zeit ist reif fiir den Borsengangy, ist Bock liberzeugt.

Text: Marcel Baumgartner Bild: zVg.

Peter Hinder (*1971) freut sich {iber die vielen An-
fragen der Kundinnen und Kunden. «Es vergeht
kaum ein Tag, an dem ich nicht auf unser Vorhaben
angesprochen werde.» Teil der Informationskam-
pagne sind unter anderem zehn Veranstaltungen fiir
Kunden und Interessenten im ganzen Thurgau. Das
ist wichtig, denn das Ziel des Kantons ist die breite
Streuung des Partizipationsscheins (PS) in der Thur-
gauer Bevolkerung. Ein Ziel, das sich mit den Inter-
essen der Bank deckt. «Wir mdchten, dass sich mog-
lichst viele Thurgauerinnen und Thurgauer an ihrer

Anders als bei anderen Borsengangen ist die
Aufstockung des Eigenkapitals kein Ziel der TKB.

TKB beteiligen konnen und sich so mit der TKB ver-
bunden fiihlen», sagt René Bock (*1958). Eine zent-
rale Rolle wird die Versammlung fiir die Inhaber des
Partizipationsscheins spielen, die voraussichtlich im
Frithjahr 2015 erstmals durchgefiihrt wird. «Der An-
lass bietet uns die Moglichkeit, den direkten Dialog
mit den PS-Inhaberinnen und -Inhabern zu pflegen»,
wagt Bock einen Blick in die Zukunft.

Geniigend Kapital vorhanden

Auch jenseits der Kantonsgrenzen fithren die TKB-
Vertreter derzeit Gesprache mit Journalisten und
Investoren. Diese sind jeweils iiberrascht, wenn es
um die Griinde fiir diesen Schritt geht. Anders als
bei anderen Borsengédngen ist die Aufstockung des
Eigenkapitals kein Ziel der TKB — und dies, obwohl
viele Banken aufgrund strengerer Vorschriften der-
zeit zusatzliche Eigenmittel beschaffen miissen. Da
die TKB ihr Eigenkapital in den vergangenen Jahren

kontinuierlich erhéhen konnte, tibertrifft sie mit ei-
ner Kapitalquote von 17,8 Prozent die gesetzlichen
Anforderungen deutlich und benétigt kein neues
Kapital. Das gibt der Bank Raum fiir Wachstum. Es
ist aber auch ein Argument im Hinblick auf den Bor-
sengang.

Erlds fliesst an den Kanton

Da die TKB kein neues Eigenkapital benétigt, flie-
ssen die Mittel aus dem Borsengang vollumféanglich
an den Eigentiimer, den Kanton Thurgau. Ein Teil
des bisherigen Grundkapitals wird dazu vorgéngig in
PS-Kapital gewandelt und danach im Publikum plat-
ziert. Gemadss Beschluss des Grossen Rates kann in-
nerhalb von zehn Jahren ein Fiinftel des Grundkapi-
tals von 400 Millionen Franken in PS-Kapital gewan-
delt werden, wobei mehrere Tranchen vorgesehen

Zahlen als gesunde Basis

Auch zahlenmadssig ist die TKB bereit flir den Borsen-
gang. So konnte sie das Ergebnis gegeniiber dem
Vorjahr erneut steigern. Der Erfolg aus dem Zinsen-
geschaft stieg 2013 um 5,4 Prozent (+11,2 Millionen)
auf 217,2 Millionen Franken. Der Bruttogewinn
kletterte auf 136,8 Millionen (+2,5 Millionen oder
1,8 Prozent). Der Unternehmenserfolg konnte dank
tiefer Wertberichtungen um 17,1 Prozent auf

127,2 Millionen erhéht werden. Sowohl bei den
Ausleihungen als auch bei den Kundengeldern reali-
sierte die Bank Wachstum. Die gesamten Abgaben
an Kanton und Gemeinden sind rund 6 Millionen
hoher als 2012 und belaufen sich insgesamt auf rund
62 Millionen Franken. Das entspricht rund 240 Fran-
ken pro Einwohner.
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sind. Der Kanton bleibt aber auch nach dem Borsen-
gang klarer Mehrheitseigentiimer an seiner Bank.

Um die Handelbarkeit sicherzustellen, wird der PS
der TKB an der Schweizer Borse kotiert. Peter Hinder
erwartet von diesem Schritt einen positiven Impuls.
Als kotiertes Unternehmen soll die Wahrnehmung
der Bank iiber die Region hinaus gestédrkt werden.
Das ist am Arbeitsmarkt wichtig und soll potentiel-
le Arbeitskrifte auf die TKB aufmerksam machen.
In der immer komplexer werdenden Finanzbranche

Der Kanton bleibt auch nach dem Bérsengang
klarer Mehrheitseigentiimer an seiner Bank.

ist das von Vorteil, denn nicht jeder Spezialist findet
sich im Thurgau. Andererseits erhofft sich die TKB
auch bei bestehenden und potentiellen Kunden im
angrenzenden Wirtschaftsraum Ostschweiz hohere
Beachtung. «Die Borsenkotierung gibt hier zuséatzli-
ches Vertrauen, nicht zuletzt, weil hohe Anforderun-
gen an die Transparenz erfiillt werden.»

Ein Stiick Kanton geht an die Borse

Auch der Kanton Thurgau erhélt in diesen Tagen
mehr Aufmerksamkeit. Aus Sicht von Peter Hinder
wird der Thurgau ausserhalb der Ostschweiz un-
terschitzt. «Viele sind liberrascht, wie attraktiv der
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Peter Hinder, CEO der Thurgauer Kantonalbank,
und Bankprdsident René Bock sind iiberzeugt:

«Die Borsenkotierung
gibt zusdtzliches Vertrauen.»

Thurgau als Wirtschafts- und Lebensraum ist», be-
statigt Hinder, der in den Gesprédchen mit Investo-
ren auch immer wieder auf die Vorziige des Kantons
zu sprechen kommt. Denn das Geschéftsmodell der
TKB ist stark verkniipft mit dem Thurgau, der nach
dem Kanton Fribourg das zweithochste Bevolke-
rungswachstum in der Schweiz aufweist.

Davon kann die TKB im Hypothekargeschéft profitie-
ren. «Viele Neuzuziiger haben den Thurgau in den ver-
gangenen Jahren entdeckt. Sie schitzen, dass sie her-
vorragend an den 6ffentlichen Verkehr angeschlossen
sind, zu verniinftigen Preisen ein Eigenheim finden
und in einer wunderschonen Natur leben», sagt Hin-
der. Und da er derzeit oft mit Ziirchern spricht, fiigt
er schmunzelnd hinzu: «Zudem liegt der Thurgau an
einem See, der die Bezeichnung See auch verdient.»

Partizipationsschein

Ein Partizipationsschein (PS) ist ein Wertpapier, mit
dem sich der Inhaber an einem Unternehmen bzw.
dem Unternehmenserfolg beteiligen kann. Der PS
ist, was die Vermdgensrechte anbelangt, vergleich-
bar mit einer Aktie. So hat der Inhaber das Anrecht
auf eine Dividende. Im Gegensatz zur Aktie ist der PS
jedoch nicht mit Stimmrechten ausgestattet. Uber
einen PS verfligen in der Schweiz die Kantonalban-
ken von Graubtinden, Basel-Stadt, Baselland (Zertifi-
kate), Nidwalden und Obwalden.

Anzeige

Begrunungen
I s hiiheieesctt b

individueller

Casa Verde Hydro +
Innenbegriinung AG

Rorschacherstr. 308
CH-9016 St.Gallen
0712880028 www.casaverde-ag.ch
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Solides Bankgeschaft seit
tiber 200 Jahren

Eine der am schnellsten wachsenden Banken - gemessen am verwalteten
Kundenvermogen - findet sich in der Ostschweiz: Die Vadian Bank konnte in
den letzten fiinf Jahren jahrlich im Schnitt Gber fliinfzehn Prozent zulegen.
«Wir sind genau die Bank, die viele Kunden suchen», sagt Walter Ernst (¥1970),
Vorsitzender der Geschaftsleitung. Vertrauen, Kontinuitat und eine Low-
Risk-Strategie haben das liber zwei Jahrhunderte alte Bankhaus der Ortsbiir-
gergemeinde St.Gallen zu einem sicheren Fels in der Brandung gemacht.

Walter Ernst, das veranderte - und sichimmernoch
verandernde - finanzpolitische Umfeld macht vie-
len Banken zu schaffen. lhnen auch?

Ja, aber auch positiv: Einerseits sind mit den aus-
ufernden Regulierungen und der hohen Verédnde-
rungsgeschwindigkeit des Umfeldes die Kosten im
Bankengeschéft enorm gestiegen. Andererseits hat
uns die damit einhergehende Unsicherheit auch
deutlichen Zulauf von Neukunden beschert.

«Unsere Bank dient neben den Bediirfnissen
unserer Kunden auch einem héheren Sinn.»

Sie profitieren also vom Druck aus dem Ausland
und vom hektischen Aktionismus, den er bei un-
seren Politikern ausgeldst hat?

Wir haben zwei grundlegende Entscheidungen
schon vor Jahren richtig geféllt: Einerseits nehmen
wir seit 2009 nur noch ausldndische Kunden an, die
einen klaren Bezug zur Ostschweiz — etwa einen Fe-
rien- oder Firmensitz — haben oder die sich in der
Schweiz ansiedeln mochten. Andererseits konzent-
rieren wir uns seit 2008 auf die Vermdgensplanung,
was uns die Sicherheit gibt, unsere Kunden genau zu
kennen. Damit haben wir viele Regulierungen in Be-
zug auf «know your customer», die jetzt eingefiihrt
werden, bereits vorweggenommen.

Sie betonen die Vermogensplanung, erwdahnen
aber Finanzierungen nicht?

Unsere Kernkompetenz und die Basis jeder Beratung
ist die umfassende und generationeniibergreifen-
de Vermogensplanung im Stile der alten Privatban-
ken. Private Hypothekarfinanzierungen machen wir
auch, aber diese sind fiir uns ein Bestandteil der Ver-
mogensplanung.

Aus dem Firmenfinanzierungsgeschift halten Sie
sich heraus?

Unsere Low-Risk-Strategie heisst auch Verzicht aufs
Firmenkundengeschaft. Viele unserer Kunden sind
aber Unternehmer mit ihren Familien, denen wir die
Vermogensplanung als Gesamtberatung anbieten, in-
klusive Nachfolgeplanung, nationale und internati-
onale Steuerberatung, Erb- und Versicherungsbera-
tung. Auch in der Ansiedlerberatung sind wir stark.

Also soll ein Unternehmer privat bei lhnen, ge-
schiaftlich bei einer anderen Bank sein?

Wir verstehen das Firmenkundengeschéft natiirlich,
auch aus der Perspektive des Unternehmers, und 16-
sen seine Schnittstellenprobleme zur Familie oder
den Ubergang in die nichste Generation, denn jeder
Berater unseres Hauses ist mindestens eidg. dipl. Fi-
nanzplaner. Fiirs eigentliche Firmenkundengeschéft
arbeiten wir in der Umsetzung dann aber mit auf das
Firmenkundengeschift spezialisierten Regional-
und Grossbanken zusammen. So kdnnen wir unse-
ren Kunden die fiir ihre Geschéftsbeziehungen opti-
male Bank vermitteln.

Sie sagen, die Vadian Bank sei die Bank, die «viele
heute suchen». Wie meinen Sie das?

Die Vadian Bank gibt es seit 1811, und seit damals ge-
hort sie der Ortsbiirgergemeinde der Stadt St.Gallen.
Das heisst, dass wir keine Gewinne fiir private Akti-
ondre generieren miissen — die Gewinne der Vadi-
an Bank fliessen als Dividende an die Ortsbiirger-
gemeinde zuriick, die dieses Geld in ihren kultu-
rellen und sozialen Einrichtungen investiert. Unter
anderem werden so die Kunst- und Kulturschatze
St.Gallens erhalten, Wanderwege und Lehrpfade
rund um St.Gallen gepflegt sowie Alters- und Ge-
sundheitseinrichtungen fiir die Menschen hier ge-
schaffen. So dient unsere Bank neben den Bedtirfnis-
sen unserer Kunden auch einem héheren Sinn.
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Also Tradition und Regionalitat.
Genau. Wahrend viele Banken in den letzten Jahren
den Schweizer Kunden erst «wiederentdeckt» ha-

ben, haben wir uns iiber den Vermdgensplanungs-
ansatz seit Jahren auf den in der Schweiz ansés-
sigen Kunden spezialisiert. Und wihrend andere
Privatbanken zum Teil hohe Mindestvolumina ken-
nen, verzichten wir darauf. Auch meine beiden Ge-
schéftsleitungsmitglieder und ich etwa betreuen
nicht nur vermégende Kunden, sondern auch solche
mit ein paar Tausend Franken auf dem Konto.

«Gerade in Zeiten der Unsicherheit besinnt man
sich gerne auf einen Partner, der verlasslich ist.»

Der Markt scheint diese Strategie zu goutieren. So
haben sich lhre verwalteten Kundenvermdgen in
den letzten Jahren verdoppelt.

Wir sind die wahrscheinlich am schnellsten orga-
nisch wachsende Bank, stimmt. Gerade in Zeiten der
Unruhe und der Unsicherheit besinnt man sich ger-
ne auf einen Partner, der verlésslich und vertrauens-
wiirdig ist — und zwar nicht erst seit Neustem und in
schonen Werbeslogans, sondern erwiesenermassen
seit Jahrhunderten. Dafiir stehen wir jeden Morgen
auf — das Vertrauen unserer Kunden zu gewinnen
und immer wieder zu rechtfertigen.
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Vadian-Bank-Leiter Walter Ernst:

Freut sich tiber
starken Kundenzulauf.

Die Vadian Bank versteht sich als biirgerliche
Privatbank, also die Kombination der erstklassigen
Beratungs- und Servicequalitét einer Privatbank

mit einem &ffentlich-rechtlichen Eigentiimer, der
rein soziale und kulturelle Zwecke verfolgt. Sie bietet
- auf Basis einer umfassenden Vermdgensplanung -
Anlageberatung und Vermogensverwaltung,
Ansiedlungsberatung, Hypotheken, Vorsorge, ehe-/
erbrechtliche Beratung, Willensvollstreckung,
Steuerberatung, Sparen und Zahlungsverkehr an.
Im historischen «Haus zur griinen Thiir» an der
Webergasse 8 finden auch regelmassig Ausstellun-
gen, Vernissagen, Referate und Versammlungen

von sozialen Netzwerken statt. Mehr Informationen
unter vadianbank.ch.

Vadian Bank AG, Webergasse 8, CH-9001 St.Gallen,
Tel. 071 228 84 84, info@vadianbank.ch

Vertrauen kann aber nur iiber Jahre gebildet wer-
den - und mit Kontinuitadtin der Betreuung.

Auch darin unterscheiden wir uns von anderen Ban-
ken: Unsere Mitarbeiter sind unserem Haus iiber-
durchschnittlich lange treu. Bei uns werden Sie nicht
fiir jedes Teilgebiet mit einem anderen Berater kon-
frontiert, und Ihr personlicher Berater begleitet Sie
iiber eine lange Zeit.

Ewig wachsen kdnnen Sie aber auch nicht?
Solange ich alle Mitarbeiter mit Namen kenne, be-
finden wir uns in einer gesunden Grosse. Sehen Sie,
die tiberbordende Compliance der letzten Jahre hat
das Bankengeschéft enorm verteuert, wir investieren
heute etwa zehnmal so viel in sie und ins Risikoma-
nagement als vor sieben Jahren. Darum ist Wachs-
tum notwendig.

Auch iiber St.Gallen hinaus?

Ein Beratungsbiiro im Biindnerland oder in Ziirich
mochte ich nicht per se ausschliessen, da wir auch
dort deutlichen Zulauf haben. Aber eine Erweite-
rung miisste einerseits Sinn machen, andererseits
diirfte sie keine grossen Risiken beinhalten.

«Schuster, bleib bei Deinem Leisten» also?
Nattirlich. Regionale Verbundenheit und hochqua-
litative konservative Kundenberatung haben uns
schliesslich zu dem gemacht, was wir heute sind.
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Manuel Ammann, Direktor
des Schweizerischen Instituts
fiir Banken und Finanzen
an der Universitdt St.Gallen.
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«Auch in der Ostschweiz wird die
Anzahl der Banken weiter abnehmen»

Der Ruf der Finanzwirtschaft und ihrer Institute hat in den vergangenen

Jahren gelitten. Nicht so derjenige des Schweizerischen Instituts fiir

Banken und Finanzen an der Universitat St.Gallen. Dessen Direktor Manuel
Ammann, ordentlicher Professor fiir Finanzen, beschiftigt sich zwar

auch mit Fragen, die durch die Finanzkrise akut wurden. Doch Forschung
und Lehre gehen weiterhin vor allem grundlegenden, zeitlosen Themen
nach. Ein Gesprach liber die Verbindung von Wissenschaft und Praxis

und die heutigen Herausforderungen der Banken.

Interview: Stefan Millius Bild: Tiziana Secchi

Manuel Ammann, lhr Institut ist rund um die The-
men Banken und Kapitalmarkte aktiv. Mit ande-
ren Worten: Sie kiimmern sich um all die Bereiche,
deren Ruf in der Schweiz in den letzten Jahren arg
gelitten hat. Farbt das ab?

Die Jahre ab 2008 waren nattirlich von der Finanz-
krise und verschiedenen Bankenskandalen gepréagt,
und die Reputation der Finanzbranche hat darun-
ter stark gelitten. Bisher habe ich aber nicht gespiirt,
dass das in den Bereich Lehre und Forschung {iber-
geschwappt wire. Auch anderes, was vorausgesagt

«Unsere Rolle als Produzent und Vermittler von
Finanzwissen ist heute wichtiger als vor der Krise.»

wurde, ist ausgeblieben: Als die Finanzkrise aus-
brach, hiess es vielerorts, nun wiirden die Studen-
tenzahlen im Finanzbereich massiv sinken, weil die
Nachfrage nach diesem Wissen wegbriche und die
Absolventen dieser Studiengénge keine Jobs mehr
fanden. Das Gegenteil trat ein, wir wurden in den
Jahren danach von neuen Studenten iiberrannt,
das Interesse ist stark gestiegen. Auch das der all-
gemeinen Offentlichkeit an unserer Forschungsar-
beit. Unsere Rolle als Produzent und Vermittler von
Finanzwissen ist heute wichtiger als vor der Krise,
weil die Wirtschaft mehr, nicht weniger Finanzwis-
sen nachfragt.

Haben die schwierigen Jahre in der Finanzwirt-
schaft demnach neue Fragen aufgeworfen, denen
Sie und lhr Institut sich danach annehmen muss-
ten?

Vieles von dem, was wir untersuchen, ist grundsétz-
licher Natur und hat nichts mit der jliingsten Entwick-
lung zu tun. Aber aus Sicht der Forschung ist die Fi-
nanzkrise natirlich spannend. Wir haben plétzlich
spektakulédre Ereignisse und hochinteressantes Zah-
lenmaterial und kénnen viele Fragestellungen, wel-
che man frither oft nur theoretisch erértern konnte,
empirisch untersuchen. Aktuelle Fragen nimmt man
stets gerne als Anlass fiir die Forschung. Aber wir
konnen uns nicht auf sie beschrénken. Die Finanzkri-
se hat auch die Frage aufgeworfen, ob man nun auch
die wissenschaftlichen Konzepte und Ansétze iiber-
denken muss, die bisher giiltig waren.

Und? Musste oder miisste man das tun?

Ich habe mir das oft tiberlegt, sehe aber keinen An-
lass dafiir. Die grundlegenden Konzepte und Metho-
den und der entsprechende Lehrstoff waren weder
falsch, noch sind sie iiberfliissig geworden. Sie sind
aber oft falsch benutzt oder interpretiert und in Ein-
zelfallen gar bewusst zu Tauschungszwecken miss-
braucht worden.

Sie lehren und forschen nicht nur, sondern fiih-
ren auch Auftrdge aus, beispielsweise in Form von
Studien. Wer sind lhre Auftraggeber, woher kom-
men lhre Kunden?

Neben der offentlich finanzierten Grundlagenfor-
schung fiihren wir gelegentlich Forschungsprojekte
fiir Firmen und Organisationen durch. In der Vergan-
genheit waren unsere Kunden vor allem Banken, As-
set Manager, Zentralbanken und internationale Or-
ganisationen. Vom Umfang her ist dieser Teil unse-
rer Arbeit untergeordnet. Aber der Austausch mit der
Praxis ist fiir uns sehr spannend, und es lassen sich
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aus diesen Projekten oft Fragen von allgemeinem
wissenschaftlichem Interesse ableiten. Reine Auf-

tragsforschung oder Beratung nur mit dem Ziel, Geld
zu verdienen, machen wir nicht. Voraussetzung ist
immer eine interessante Fragestellung, die uns auch
als Institut weiterbringt.

Sie haben auch schon Auftrige beispielsweise
fiir die Weltbank ausgefiihrt, und lhr Institut hat
weltweit einen guten Ruf. Verstehen Sie sich als
globales Institut?

Im Bereich Banken und Finanzen ist vieles internati-
onal ausgerichtet, und wir verfiigen iiber zahlreiche
weltweite Kontakte — als Institut und als Personen.
Aber wir sind stark auf die Schweiz ausgerichtet und
beschiftigen uns oft mit schweizerischen Fragestel-
lungen. So haben wir beispielsweise in der letzten
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Zur Person

Manuel Ammann (¥*1970) ist ordentlicher Professor
fuir Finanzen an der Universitat St.Gallen und Direk-
tor des Schweizerischen Instituts flir Banken und
Finanzen. Seine Forschungsgebiete sind derivative
Instrumente, Asset Management, Finanzmarkte und
Risikomanagement. An der HSG leitet Ammann die
Master- und Doktorandenprogramme in Banken
und Finanzen. Er ist regelmdssig als Gutachter und
Berater fir Unternehmen und &ffentliche Institutio-
nen tatig. Ammann ist Verwaltungsratsprasident
der Algofin AG und Verwaltungsrat bei der St.Galler
Kantonalbank und Neue Bank AG.

ben keine Krise durchlebt, sondern in den vergan-
genen Jahren sehr profitabel gearbeitet. IThre Her-
ausforderung liegt heute in den sinkenden Margen
und den steigenden Kosten, vor allem im Bereich
der regulatorischen Anforderungen und der Infor-
matik.

Anders gelagert ist die Situation bei Banken, die
stark im Vermégensverwaltungsgeschaft enga-
giertsind.

Genau. Diese Banken durchleben derzeit einen
grossen strukturellen Wandel. Die regulatorischen
Anderungen im grenziiberschreitenden Geschift
und die absehbare Einfithrung des automatischen In-
formationsaustausches verandern die Bedingungen
grundlegend, wie das grenziiberschreitende Priva-
te Banking betrieben werden kann. Weitere Banken
werden deshalb ihr Geschéftsmodell a&ndern, gewis-
se Bereiche aufgeben oder sich mit anderen Banken

«Die grundlegenden Konzepte und der
entsprechende Lehrstoff waren weder falsch,
noch sind sie tiberfliissig geworden.»

zusammenschliessen miissen.

Und was wartet in Zukunft auf die Ostschweiz als

Expertengruppe zum Thema der kiinftigen Finanz-
platzstrategie unseres Landes mitgewirkt. Auch im
Rahmen anderer Aktivitdten wie der Praxis-Weiter-
bildung sind wir stark auf die Schweiz fokussiert. Un-
sere Studenten kommen zwar aus der ganzen Welt,
aber die Schweizer stellen nach wie vor die Mehr-
heit. Auch die erste Arbeitsstelle unserer Absolven-
ten ist meist in der Schweiz.

Worin liegen derzeit die grossten Herausforde-
rungen fiir Banken, ganz allgemein gesprochen?

Es ist schwer, alle Banken iiber einen Kamm zu
scheren. Bank ist nicht gleich Bank, sei es aufgrund
der Grosse oder der unterschiedlichen Dienstleis-
tungen. Die Grossbanken mit ihren «Investment
Banking»-Einheiten und ihrer internationalen Aus-
richtung sind kaum vergleichbar mit inlandorien-
tierten Retailbanken. Die klassische kleine oder
mittelgrosse Universalbank ist hauptsidchlich vom
Zinsdifferenzgeschéft abhéngig. Diese Institute ha-

Bankenplatz?

Die Ostschweiz ist kein Finanzzentrum, auch wenn
einige sehr namhafte Finanzinstitute hier ansissig
sind. Nur wenige Banken sind aus der Ostschweiz
heraus gesamtschweizerisch oder international ta-
tig. In unserer Region stand stets die Bedienung der
regionalen Bevolkerung und Realwirtschaft im Zen-
trum, sei es als Kreditgeber oder in der Vermdgens-
verwaltung. Die Zukunft wird somit von den nati-
onalen Rahmenbedingungen und der regionalen
Wirtschaftsentwicklung abhéngen.

Von aussen betrachtet gab es in der Ostschweiz
mit dem Zusammenschluss von Regionalbanken
oder dem Fall Wegelin aber durchaus Bewegung
inden letzten Jahren.

Ja, aber diese Bewegungen sind nicht spezifisch fiir
die Region, sondern sind Ergebnis allgemeiner Ent-
wicklungen auf dem Schweizer Finanzplatz. Solchen
Trends kann sich die Ostschweiz nicht entziehen.
Auch in der Ostschweiz wird die Anzahl der Banken
vermutlich weiter abnehmen.
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Unternehmensnachfolge —
ein emotionales Ereignis

Die Regelung der Nachfolge gehort zu den Kernaufgaben eines

Unternehmers. Dieser wichtige Schritt wird jedoch oftmals

moglichst lange vor sich hergeschoben. Die Emotionen spielen

hierfiir eine entscheidende Rolle.

Spezialisierte Berater und Medien sind sich einig: Die
Unternehmensnachfolge ist ein bedeutender Meilen-
stein, der meist zu spét oder iiberhaupt nicht ange-
gangen wird. Doch weshalb? Diese Frage dréangt sich
umso mehr auf, da eine gute Planung fiir das lang-
fristige Fortbestehen des Unternehmens entschei-
dend und aus Sicht des Eigentiimers wiinschenswert
ist. Die Antwort hierauf ist einfach und komplex zu-
gleich: Die Nachfolgeplanung ist mit vielen Emotio-
nen verbunden. Die rein mechanische Transaktions-
abwicklung ist der einfachste Teil in diesem Prozess.
Entsprechend haufig wurde beispielsweise dariiber
berichtet, was es bei einer familieninternen Lésung
zu beachten gilt, wie das Unternehmen fiir einen all-
falligen Verkauf auf einen moglichst hohen Wert ge-
trimmt werden kann oder welche steuerlichen As-
pekte beriicksichtigt werden miissen. Die Emotionen
hingegen sind in den seltensten Féllen weder steuer-
noch vorhersehbar.

Schwierige Trennung vom Lebenswerk

Eine mangelhafte Nachfolgeplanung ist folglich
durchaus bei den Unternehmern selbst zu suchen.
Auch wenn diese wissen, dass irgendwann die Schliis-

sel {iber- oder abgegeben werden miissen, diesen
Schritt grundsétzlich befiirworten und im Gesprach
mit Dritten iiberzeugt in Aussicht stellen, stehen den
ersten konkreten Handlungen immer wieder ihre
Emotionen im Weg. Nicht selten folgen auf Absichts-
erklarungen keine Handlungen. Die Identifikation
des Patrons mit dem selbst gegriindeten und iiber die
Jahre aufgebauten Unternehmen ist verstédndlicher-
weise sehr hoch. Jedes Lob, jede Kritik am Unterneh-
men, an dessen Mitarbeitern oder an den Produk-
ten wird auf die eigene Person bezogen. Schon das
kleinste Loslassen vom «Lebenswerk» wird haufig wie
die Trennung von einer nahestehenden Person oder
der eigenen Identitdt empfunden. Insgeheim hoffen
daher viele Unternehmer, dass die Tochter oder der
Sohn doch noch in die gewiinschte Rolle hineinwach-
sen wird oder dass sich der ausgew&hlte Manager als
Volltreffer erweist. Nicht selten fehlt aber eine sorg-
faltige Eventualplanung, wenn das Unverhoffte ein-
trifft und sich die Erwartungen nicht erfiillen.

Fehlende Zeit als Vorwand
Um dieses schwierige Thema zu umgehen, wird
daher bevorzugt eine Verzogerungs- und Verwei-
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gerungstaktik angewandt. Kunden, Wettbewerber
und die Konjunktur erzeugen einen hohen Leis-
tungs- und Zeitdruck auf das Unternehmen und den

Unternehmer. Dessen Einbindung in das Tagesge-
schift ist hoch und zeitliche Freirdume fiir langer-
fristige, unternehmenspolitische Themen, die sich
auch auf das Privatleben des Unternehmers auswir-
ken koénnten, fehlen génzlich. Das Argument man-
gelnder Zeit fiir eine gut abgestiitzte Planung der
Nachfolge ist oft zu horen. Bei ndherer Betrachtung
hélt diese Argumentation jedoch nicht Stand. Fiir
viele als strategisch wichtig klassifizierte Projek-
te innerhalb des Unternehmens, wie zum Beispiel
die Einfiihrung eines neuen Produktes, wird viel
Zeit aufgewendet. Aber ausgerechnet fiir das stra-
tegisch sehr zentrale Thema der Nachfolgeplanung
soll die Zeit fehlen? So entsteht der Eindruck, dass
der Mangel an Zeit ein vorgeschobenes Argument
ist. Eine gute strategische Planung bezieht die 14n-
gerfristige Rolle des Unternehmers mit ein, weshalb
sich auch der Unternehmer dafiir entsprechend Zeit
nehmen muss.

Unsicherheit als Hemmschwelle

Ein gewisses Quantum an Unsicherheit wie es wei-
ter gehen soll, haben jedoch nicht nur die Unter-
nehmer selbst, sondern die meisten Beteiligten.
Die neuen Eigentlimer miissen eigene Vorstellun-
gen iiber die kiinftige Unternehmensentwicklung
haben, bevor sie sich fiir den Kauf entscheiden und
dem Kaufpreis zustimmen. Lieferanten wollen wis-
sen, ob sie in Zukunft noch mit Auftragen rechnen
konnen und zu welchen Konditionen diese erfol-
gen. Ebenso wiinschen Kunden zu wissen, ob und in
welcher Qualitit die von ihnen eingekauften Leis-
tungen noch erbracht werden. Langjahrige Mitar-
beiter wiederum benétigen Sicherheit {iber ihre Zu-
kunft im Unternehmen und sind interessiert, was
sich in der Fithrung verdndern wird. Da schwingen
auch existentielle Angste mit. Nicht selten sind in
Kreditvertrdgen zwischen Banken und Firmen Klau-
seln enthalten, dass dndernde Besitzverhiltnisse
der Bank vorgéngig anzuzeigen sind. Der Grund ist
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Uber die Person

Rolf Jermann ist Leiter Firmenkunden und Kredite
der VP Bank Gruppe mit Hauptsitz in Vaduz. Bis zu
seinem Wechsel zur VP Bank arbeitete er bei der
St.Galler Kantonalbank sowie der Credit Suisse in
St.Gallen, Zirich und Toronto, wo er im nationalen
und internationalen Kreditgeschaft tatig war. Rolf
Jermann ist eidg. dipl. Bankfachmann und hat sich
an der Swiss Banking School sowie an der University
of Toronto im Spezialgebiet International Banking
and Finance weitergebildet.

Kontakt: rolf.jermann@vpbank.com

klar: Wollen Banken doch wissen, mit wem sie es
neu zu tun haben und ob sich im Rating etwas ver-
andert, wenn die Firma neue Besitzer hat. Zuletzt
muss auch das Umfeld des bisherigen Eigentlimers,
teilweise auch des Neuen, Klarheit dariiber haben,
was sich nach dem Verkauf &ndert. Weniger Verant-
wortung und mehr freie Zeit beim Verkaufer und
mehr Belastung beim Kéufer sind die Regel. Steht
das Umfeld hinter diesen Entscheiden und unter-
stiitzt es die betroffenen Personen bei diesen Her-
ausforderungen?

Externe Vertrauenspersonen einbeziehen

Der Erfolg der Nachfolgeregelung kann also ent-
scheidend von nicht vorhersehbaren Reaktionen
des Umfeldes sowie den selbst gesteckten Zielen re-
spektive von deren Erreichungsgrad abhédngen. Dies
kommt nicht iiberraschend, zumal die meisten Un-
ternehmer nur einmal im Leben ein eigenes Unter-
nehmen weitergeben oder verkaufen. Oft sind sie mit
diesem Thema auch auf sich alleine gestellt. Fami-
lienmitglieder und Mitarbeiter fallen als Ansprech-
personen weg, weil sie sich bei der anstehenden
Nachfolge allenfalls in einem Interessenskonflikt be-
finden. Zudem schadet jede Indiskretion in der Pla-
nungsphase dem Unternehmen. Darum sind Unter-
nehmer gut beraten, das Thema friithzeitig mit kom-
petenten Personen ihres Vertrauens ausserhalb des
Unternehmens zu besprechen. Die Vertrauensperson
muss einerseits iiber die emotionale Kompetenz ver-
fiigen, kompatible Losungen zu erarbeiten, und an-
dererseits eine ausreichend fachliche Breite mitbrin-
gen, um der Komplexitiat und Vielschichtigkeit der
Thematik gerecht zu werden.

Der Vermogensverwalter oder Finanzberater des Un-
ternehmers kann — allenfalls mit Unterstiitzung von
ausgewdhlten weiteren Experten — eine solche Ver-
trauensperson sein, weil bei ihm die zentralen Kri-
terien Vertrauen und Unabhéngigkeit gegeben sind.
Das Interesse des Finanzpartners steht im Einklang
mit den Interessen des Unternehmers: nédmlich die
langfristig positive Entwicklung des Gesamtvermo-
gens des Unternehmers.
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Von Top-Ergebnissen, Top-Arbeit-
gebern und Top-Ostschweizern

Vincenz knackt die Milliarde. Vier von zwolf Schweizer Hoffnungstrager

kommen aus der Region. Und bei der AFG setzt man die Hoffnungen

auf den Neuen.

Rekordergebnis
2013 war fiir Raiffeisen ein erfolgreiches Geschafts-

jahr. Der Bruttogewinn iiberstieg erstmals die Milli-
ardengrenze; er betrdgt 1,068 Milliarden Franken,
was eine Steigerung von 15,2 Prozent bedeutet. Der
Gruppengewinn wuchs auf 717 Millionen Franken
und ist damit der hochste Gewinn in der Geschichte
der Raiffeisen Gruppe. Pierin Vincenz, Vorsitzender
der Geschéftsleitung: «Trotz hoher Aufwénde im re-
gulatorischen Bereich und Investitionen in die Kun-
denberatung ist es uns gelungen, die Kosten stabil zu
halten.»

Mindestlohn-Initiative

Am 18. Mai stimmt das Stimmvolk iiber die Mindest-
lohn-Initiative ab. Kiirzlich wurde ein iiberparteili-
ches St.Galler Komitee «NEIN zur Mindestlohn-In-
itiative» gegriindet. Folgende Personen sind im Co-
Prasidium vertreten: die Nationalréte Jakob Biichler,
Lucrezia Meier-Schatz (Bild), Markus Ritter, Walter
Miiller, Margrit Kessler, Toni Brunner, Rino Biichel,
Thomas Miiller und Lukas Reimann, Standeratin Ka-
rin Keller-Sutter, IHK-Prasident Peter Spenger, Hans
M. Richle, Prisident Kantonaler Gewerbeverband,
und Peter Niiesch, Prasident St.Galler Bauernverband.

Leserkommentar

«Ich kann die Vorgehensweise von Bundesrat Johann
Schneider-Ammann und Daniel Model voll unter-
stiitzen. In einem Unternehmen muss das Ziel sein,
Mittel fiir Investitionen zu schaffen. Gleichzeitig sol-

len aber sowohl das Risiko fiir den Einsatz des Eigen-
kapitals als auch der personliche Einsatz wie auch
die Geldmittel gebiihrend beriicksichtigt werden.
Personen, die beim Staat monatlich in aller Selbst-
verstdndlichkeit ein gesichertes Gehalt ohne jegli-
ches Risiko erhalten und zudem noch tiberschweng-
liche Sozialleistungen zugesprochen bekommen,
haben {iberhaupt keinen Grund, unternehmerische
Personen, die viel zum Wohlergehen der schweize-
rischen Wirtschaft beitragen, Vorwiirfe zu machen.
Ich moOchte darauf hinweisen, dass besonders im
Kanton St.Gallen sehr viele Staatsbeamte mit ausge-
zeichneten Saldren nach wie vor im Nachbarkanton
wohnen, wo die Steuern tiefer sind. Diese Leute ma-
chen es vor, wie man dem Staat so wenig wie moglich
zukommen lasst.»

Beda Steiner von der Bamert Transport AG zum Arti-
kel «Eine Frage der Moral» im LEADER Jan/Feb 2014

Vor zehn Jahrenim LEADER

Max R. Hungerbiihler, damals CEO der Bischoff Tex-
til AG, &dussert sich im Interview zu optimalen Rah-
menbedingungen: «Gute Rahmenbedingungen sind
sicherlich kein Allerwelts-Heilmittel. Aber sie hel-
fen, mit dem Ausland mitzuhalten. Ich bin sehr oft
in anderen Landern unterwegs, kann daher Verglei-
che anstellen. Wenn ich zum Beispiel an den Fernen
Osten denke, wo derzeit ein riesiger wirtschaftlicher
Aufschwung stattfindet, und das vergleiche mit un-
serer Situation, dann muss ich sagen: Wenn wir so
kleinkariert wie bisher weiter machen, kann es uns
gar nicht wieder einmal besser gehen.»

Umbruch

Die AFG ist gewaltig im Umbruch. In der vergange-
nen LEADER-Ausgabe berichteten wir vom Verkauf
des Kiichengeschéfts und zitierten den AFG-CEO.
Der hiess vor Redaktionsschluss der letzten Aus-
gabe noch Daniel Frutig. Kurze Zeit spéter war er
weg vom Fenster, und die AFG présentierte mit VR-
Prasident Rudolf Graf (Bild) eine Interimslosung.
Und auch dann vergingen nur wenige Tage, bis die
«Handelszeitung» mit AFG-Verwaltungsrat Peter
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Bodmer einen ersten Namen fiir den Chefsessel ins
Spiel brachte. Gut méglich, dass auch die vorliegen-
de LEADER-Ausgabe wieder von den neuesten AFG-
Entwicklungen eingeholt wird... Die AFG ist derzeit
eindeutig eher ein Thema fiir Newsportale, die rund
um die Uhr berichten.

Die Ostschweizer sollen esrichten

Der Bundesrat will bis Mitte Jahr sein Konzept fiir die
Umsetzung der SVP-Masseneinwanderungs-Initia-
tive prasentieren. Laut «Blick» sind nun Personlich-
keiten gefragt, die sich fiir den starken, glaubwiirdi-
gen Auftritt der Schweiz einsetzen. Und der «Blick»
nennt auch gleich zwo6lf Namen, darunter die folgen-
den vier Ostschweizer: FDP-Standerétin Karin Kel-
ler-Sutter, SVP-Prisident Toni Brunner, Unterneh-
mer Peter Spuhler und Ex-Bankier Konrad Hummler.

LEADER-Newsletter

Apropos «Newsportal»: Die gedruckte Ausgabe vom
LEADER konzentriert sich nach wie vor auf vertie-
fende Infos und Hintergriinde rund ums regionale
Unternehmertum. Zusétzlich erhaltlich ist der LEA-
DER-Newsletter, der jeweils am Freitag verschickt
wird und iiber die wichtigsten wirtschaftlichen und
politischen Ereignisse der Ostschweiz in der vergan-
genen Woche informiert. Newsletter-Anmeldung un-
ter www.leaderonline.ch.

Dekotierung

Gemadss dem Dekotierungsentscheid der Berne eX-
change und nach Rechtskraft des Urteils des Han-
delsgerichts des Kantons St.Gallen wurde die Forti-
mo Group AG («FOGN») auf den 10. Marz von der
Berne eXchange dekotiert. Ehemalige Aktionére, de-
ren Aktien durch den Entscheid des Handelsgerichts
St.Gallen fiir kraftlos erklart worden sind, kénnen
sich bei der Fortimo Group AG melden und erhalten
den gerichtlich festgelegten Angebotspreis fiir jede
als kraftlos erkldrte Namenaktie der Fortimo Group
AG. Hintergrund des Going Private sind der nicht wie
erhofft positive Effekt einer Kotierung sowie die mit
der Kotierung verbundenen hohen Kosten.

Auszeichnung

Zum siebten Mal in Folge ist die Baumer Electric AG
in Frauenfeld als Top-Arbeitgeber in der Schweiz
ausgezeichnet worden. Der Sensorhersteller wurde
vom Top Employer Institute erneut als «TOP Employ-
er Schweiz» zertifiziert.

Martel schenkt ein

Herkunft

Beim Wein wird oft die
Herkunft betont. Ist es
denn von Bedeutung,
woher ein Wein stammt?
Die Weinrebe ist keine
wiéhlerische Pflanze. Sie
gedeiht auf den unter-
schiedlichsten Boden
und kommt mit Wéarme,
Kalte, Sonne und Regen
sehr gut klar. Die ver-
schiedenen Sorten
offenbaren jedoch je
nach Umfeld v6llig un-
terschiedliche Ge-
schmacksprofile, in denen auch die Winzer ihre
Spuren hinterlassen. Fiir den Geniesser bietet
sich so ein grosses Erlebnisspektrum, selbst bei
identischer Traubensorte. Charakterweine sind
hochstehende Botschafter ihrer Herkunft und
machen diese im Glas erkennbar.

Aber warum ist das wichtig? Grosse Vielfalt ist
der Schliissel zum Kulturgut Wein. Weine konnen
wunderbare Geschichten erzdhlen: So beispiels-
weise jener Wein, der mitten in den Anden, in
einem abgelegenen Talkessel auf 2600 m ii. M.
heranwachst — umgeben von Hunderten von Kak-
teen. Der Rebberg, aus dem er stammt, wird von
purem Andenwasser genéhrt, und ist dank feh-
lendem Ungeziefer und sonstigen Erregern wahr-
scheinlich so 6kologisch wie nirgends sonst auf
der Welt. Das ist nicht einfach ein Getrank. Das ist
Wein pur: kréaftig, rau und trotzdem klar struktu-
riert. Ein grosser Malbec aus Argentinien. Wie
anders présentiert sich da ein Rebberg in der
Biindner Herrschaft: Wenige Hundert Meter iiber
Meer, in einem wunderschonen Tal, umgeben
von einmaligen Bergketten und mit ausgepréagten
Jahreszeiten. Das Umfeld eignet sich fiir Trauben-
sorten wie Pinot Noir. Da braucht es eine andere
Bewirtschaftung der Rebflachen als im siidameri-
kanischen Hochland. Kultiviert auf Biindner Bo-
den, bringen diese Pinots elegante, lebendige und
einmalige Weine hervor, die es in dieser Art nir-
gends sonst gibt. Es handelt sich auch in diesem
Beispiel um einen Herkunftswein. Ein Original.
Sie kénnen sich mit jedem «ehrlichen» Wein, der
seine Herkunft betont, in ein neues Abenteuer
stiirzen. Ist das nicht aufregend, spannend und
abwechslungsreich? Vielleicht achten Sie kiinftig
noch mehr auf Herkunft und Einmaligkeit. Ich
verspreche Thnen: Sie werden bereichert.

Jan Martel, Geschdifts-
fiihrer Martel AG St.Gallen

Ausprobieren: Rotwein und Kase gelten oft als
Traumpaar. Aber versuchen Sie doch einmal
einen kraftigen Weisswein zu einer Késeplatte.
Sie werden erstaunt sein {iber die Harmonie von
Speise und Wein, denn beim Weissen stéren die
Tannine die Verschmelzung der Produkte nicht.
Und warum nicht gleich Weisswein und Kése von
derselben Herkunft zusammen geniessen?
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Ruckblick

Swiss Venture Club —
ein Gewinn fuir KMU

KMU sind das Riickgrat der Schweizer Wirtschaft. Gerade in 6konomisch
schwierigen Zeiten wirken sie als Konjunkturpuffer und sind der Motor
zahlreicher Innovationen zur Schaffung neuer und Erhaltung bestehender
Arbeitsplatze. Seit Giber 10 Jahren fordert und unterstiitzt der Swiss Venture
Club (SVC) gezielt die Anliegen der kleinen und mittleren Unternehmen.

Text: Hans-Ulrich Miiller Bild: zVg.

Der SVC ist ein unabhéngiger, nicht profitorientier-
ter Verein von Unternehmern fiir Unternehmer der
gesamtschweizerisch auftritt und rund 20 Anlisse
pro Jahr organisiert. Mit seinen Aktivitdten schafft
der SVC eine Plattform, auf welcher sich Unterneh-
mer vernetzen und Gedanken austauschen kénnen.
Gleichzeitig will der SVC auch dem Auseinander-
driften der Kulturen in der Wirtschaft sowie der Ent-
fremdung von Wirtschaft und Gesellschaft entge-
genwirken, damit der Wirtschaftsstandort Schweiz
innovativ und dynamisch bleibt.

Prix SVC - der Unternehmenspreis fiir KMU

Der Prix SVC, etabliert als einer der wichtigsten Un-
ternehmerpreise der Schweiz, hat fiir die Preistréger
eine grosse Aussen- und eine starke Innenwirkung. So
steht der Preis nicht nur fiir mediale Aufmerksamkeit
der Unternehmer, sondern auch fiir die Leistung der
einzelnen Mitarbeiter: Er ist ein Zeichen der Anerken-

nung fiir Thre Arbeit und ein Ansporn fiir die Zukunft.

Fiir unsere Mitglieder ist der SVC auch eine umfas-
sende Plattform fiir den Wissens- und Erfahrungs-
austausch, fiir Networking und spannende Debatten.
Gerade letztere zeigen immer wieder auf, wie wich-
tig es ist, dass die Schweizer Wirtschaft in Zukunft
zusammenhélt. Der Schulterschluss der Meinungs-
fithrer aller Branchen ist ein wichtiger Faktor fiir
einen erfolgreichen Werk-, Denk- und Finanzplatz
Schweiz. Mit unserer Kernkompetenz, dem Zusam-
menfithren von Unternehmerinnen und Unterneh-
mern, versucht der Swiss Venture Club hier einen
Beitrag zu leisten.

Initiativen fiir KMU

Im informellen Rahmen eines Sportanlasses wie der
SVC Golf Trophy, oder auch in praxisnahen Veran-
staltungen im Tétigkeitsbereich SVC Bildung werden
Unternehmer zusammengefiihrt. Workshops, Po-
diumsdiskussionen oder Referate bringen den {iber
2700 Mitgliedern des SVC Unternehmer-Themen
und Zukunftstrends nahe. Sowohl angehende wie
auch erfahrene Unternehmer kénnen so vom Exper-
tenwissen profitieren und an den Erfahrungen ande-
rer KMU partizipieren. Nicht zuletzt 6ffnet SVC Fi-
nanz Wege zu alternativen Finanzierungsmoglich-
keiten und tritt als vermittelnde Instanz auf.

SVC - AG fiir KMU Risikokapital

Kernstiick der Plattform SVC Finanz ist die strate-
gische Zusammenarbeit mit der SVC — AG fiir KMU
Risikokapital, einer hundertprozentigen Tochterge-

Hans-Ulrich Miiller, SVC-Prdsident:

«Mit seinen Aktivitdten schafft der
SVC eine Plattform, auf welcher
sich Unternehmer vernetzen und
Gedanken austauschen kénnen.»
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sellschaft der Credit Suisse. Damit verfiigt der nicht
gewinnorientierte Swiss Venture Club, der selber
keine Unternehmen und Projekte finanziert, iiber
das erforderliche Vehikel, um auch in diesem Tétig-
keitsbereich Schweizer KMU aktiv Unterstiitzung zu-
kommen zu lassen. Bis im Februar 2014 wurden be-
reits rund 69 Millionen Franken in 32 Unternehmen
aus verschiedensten Branchen investiert. Das Modell
hat Erfolg und beweist, dass das Bemiihen um neue
Losungen im Bereich der Firmen- und Innovations-
finanzierung gerade im Dialog mit den KMU grosses
Potenzial hat.

Engagement fiir die Zukunft

Mit der SVC Stiftung fiir das Unternehmertum hat
der Swiss Venture Club ausserdem eine Stiftung ins
Leben gerufen, die gezielt Projekte in den Bereichen
Aus- und Weiterbildung fiir Jugendliche unterstiitzt,
u.a. auch die Integration von arbeitslosen Jugend-
lichen. Ebenso gefordert werden Bestrebungen zur
Sensibilisierung der Unternehmer beziiglich Nach-
haltigkeit und Standortmarketing. Dieses Engage-
ment komplettiert die Aktivitdten des Swiss Venture
Club und tragt das Seine zur Verbesserung der wirt-
schaftlichen Rahmenbedingungen und zur Forde-
rung der Wettbewerbsfahigkeit der Schweiz bei.

Sky-Frame/R & G Metallbau AG

gewinnt den sechsten «Prix SVC Ostschweiz»

Der Prix SVC Ostschweiz 2014 geht an die Sky-Frame/
R&G Metallbau AG aus Ellikon a.d. Thur. Das filigrane
und rahmenlose Schiebefenstersystem des innovati-
ven Unternehmens begeistert nebst der Jury Archi-
tekten und Bauherren auf der ganzen Welt durch
Funktionalitdt, minimalistisches Design und Komfort.
Getreu dem Markenversprechen «A view, not a
window» ermdglicht Sky-Frame mit rahmenlosen
und grossziigigen Glasfronten eine atemberauben-
de Aussicht. Bis heute wurden tiber 4000 Objekte in
24 Landern mit Sky-Frame realisiert.

Den zweiten Rang belegt die Otto Hofstetter AG aus
Uznach, weltweit erfolgreicher Produzent von Spritz-
giesswerkzeugen zur Herstellung von hochwertigen
Kunststoffverpackungen. Auf dem dritten Platz
rangiert die Jorimann Stahl AG aus Bonaduz, welche
Stahl zu vielfaltigen Produkten verarbeitet. Weitere
Preisgewinner sind die APM Technica AG (Heerbrugg),
ESGE AG, Bamix of Switzerland (Mettlen) und die
Microsynth AG (Balgach).

Umfassende Informationen zum
diesjahrigen Prix SVC Ostschweiz
erhalten Sie in der LEADER-Sonder-
ausgabe zur Preisverleihung.
Sollten Sie kein Exemplar erhalten
haben, konnen Sie lhre Bestellung
senden an: info@metrocomm.ch

Kolumne

Die andern
Kartelle

Es sind bewegte Tage fiir
Kartelle aller Art: Ende
Februar haben mexikani-
sche und amerikanische
Behorden nach 13 Jah-
ren den Boss der Bosse
des Sinaloa-Kartells,
Joaquin «El Chapo»
Guzman, verhaftet. Seine
Untaten lagen allerdings

weniger in Wettbewerbs- P Gt

absprachen als vielmehr Rechtsanwalt, ist

in der Blutspur des Dro- Nationalrat (FDP) von
Appenzell Ausserrhoden

genhandels.

Anfangs Marz beriet der Schweizer Nationalrat
iiber eigentliche Kartelle, also iiber Abreden unter
Marktteilnehmern gegen den Wettbewerb. Die
geplanten Verscharfungen sind vorerst gestrandet;
der Nationalrat trat auf das Geschéft nicht ein.
Nun ist wieder der Sténderat dran.

Abseits der Scharmiitzel gegen private Kartelle
von Mexiko bis Bern geniessen zwei staatlich
unterstiitzte Kartelle derzeit Flugwetter.

Da sind zum einen im Inland die landesweiten
Lohnkartelle namens «Gewerkschaften». Sie
setzen alles daran, dass Lohne — also die Preise der
Arbeit — sich nicht frei bilden kénnen, sondern nur
in —sonst iiberall verponten — Absprachen fixiert
werden. Der Staat hilft dabei mit, indem er das
nicht nur toleriert, sondern solche Absprachen
selbst Nichtbeteiligten aufzwingt. Jetzt verlangen
die Gewerkschaften sogar eine Verschérfung ihres
Arsenals. Dabei miisste man vielmehr abriisten, ge-
rade, weil es ohne Personenfreiziigigkeit dereinst
auch keinen Grund fiir flankierende Massnahmen
mehr geben konnte.

Zum andern ist da im Ausland das Kartell der
Hochsteuerstaaten. Sie sind verbandelt in Clubs
namens OECD oder G20 oder auch EU und versu-
chen, attraktiven Standorten wie der Schweiz ihre
Triimpfe aus der Hand zu schlagen, so beispiels-
weise den Schutz der Privatsphére oder tiefe
Unternehmenssteuern. Wo es uns nicht gelingt,
dies aufzuhalten, miissen wir wenigstens gleiche
Regeln fiir alle verlangen.

Fazit: Bei allem Engagement gegen private diirfen
wir die staatlich gefoérderten Kartelle nicht einfach

unter dem Radar durchfliegen lassen.
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Handschriftlich

e - S

Andreas Felder
Geschéftsfiihrer/Partner REMBRAND AG, Marketing und Kommunikationsberatung

Womit haben Sie lhr erstes Geld verdient?
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» Werner Kuhn
Werner Kuhn tritt nach 53 Jahren aus
dem VR der K+D AG in St.Gallen zuriick.

» Giovanni Leonardo
Der VR hat Giovanni Leonardo zum
neuen CIO der Centrum Bank AG
in Vaduz ernannt.

» Manuel Domeisen
Am 1. Januar hat Manuel Domeisen
die Geschéftsfithrung von Sevitec
in Eschlikon iibernommen.

» Reto Wildhaber
Reto Wildhaber ist seit 1. Januar neuer
Geschaftsfithrer der GIGER UWA AG in
Walenstadt. Die Firma hat sich kiirzlich
mit der Zindel + Co. AG in Maienfeld
zusammengeschlossen.

) Patrick Berhalter
Die Widnauer Berhalter AG verbreitert
ihre Fithrungsspitze. Neu fiihrt ein drei-
kopfiger VR unter der Leitung von CEO
Patrick Berhalter das Unternehmen.

) Urs Biihler
Auf die GV des Technologiekonzerns
Biihler vom 10. Februar verliessen
Urs Biithler und Hans J. Loliger auf-
grund der in den Statuten festgehalte-
nen Altersgrenze den Verwaltungsrat.
Gleichzeitig iibernahm Calvin Grieder
zusétzlich zu seinen Aufgaben als CEO
das VR-Présidium.

» Reinhard Wiist
Reinhard Wiist, Griinder der Swiss
Industrial Investment AG in Gossau,
iibergab die Geschéftsleitung kiirzlich
an seine beiden S6hne Benjamin und
Samuel Wiist.

) Flavio Battaini
Die Niissli-Gruppe in Hiittwilen verstérkt
die Geschiftsleitung mit Flavio Battaini
als CMO fiir die Bereiche Business
Development und Sales sowie mit Serge
Tanner als CFO fiir den Finanzbereich.

» Markus Bormann
CEO Markus Bormann verlasst nach
14 Jahren den Kunststoffspezialisten
Plaston AG in Widnau.

) Verena Frick
Die St.Galler Kantonsrétin Verena
Frick wurde von der SVP-Fraktion
ausgeschlossen.
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Unappetitliches
aus der EU

Die Reaktionen von Europas Eliten auf das eidgendssische
Abstimmungsergebnis vom 9. Februar lassen kaum nach
und sind beunruhigend. Weniger fiir unser Land als viel
mehr fiir die Biirger der EU-Staaten. von Roland Rino Biichel

Was ist das Wesen der Schweiz? Erstens die direkte De-
mokratie, zweitens der Foderalismus und drittens die
freiheitliche Ordnung. Sie lésst einen Wettbewerb zu
und macht es moglich, dass es die Talentierten und die
Fleissigen an die Spitze schaffen. Alle drei Errungen-

schaften sind geféhrdet. J
Immer fadenscheiniger werden die Griinde von grossen
Staaten und internationalen Organisationen, um Druck ‘ ,\
auf unsere direkte Demokratie zu machen. Im Vorfeld -
von Wahlen lassen sich die Politiker durchaus vom Er-  Der Rheintaler Roland
folg unserer freiheitlichen Staatsordnung inspirieren.  RinoBichelist SVP-
h hwei hi . hland h Nationalrat und Mit-
«Mehr Schweiz wagen» hiess es in Deutschland. Nac glied der Aussenpoliti-
den Wahlen ist jeweils alles anders. Dann wollen die Eli-  schen Kommission.

ten nicht mehr, dass das gemeine Volk mitmischt.

Politik weit weg von der Realitét

Die «grosse» Politik findet zunehmend in Kreisen statt, die weit weg sind von der
Realitét der Biirger und der Wirtschaft. Wenn sich Salonpolitiker gegenseitig ho-
fieren, tun sie das in einer fassadenhaften, triigerischen Harmonie. Es sei den er-
lauchten Kreisen unbenommen, von «Partnerschaft, Kooperation und Friedens-
projekten» zu reden. Nur, schone Worte machen die Welt nicht besser. Doch sie
vernebeln Missstédnde und verhindern Losungen.

Einer der europdischen Vordenker sitzt seit zwanzig Jahren im EU-Parlament.
Seit zwolf Jahren ist er Fraktionschef der Griinen. Abwechselnd l4sst er sich von
den Franzosen und den Deutschen ins Amt hieven: Daniel Cohn-Bendit hat sich
von drei Universitdten mit je einem Ehrendoktortitel schmiicken lassen. Zum Bei-
spiel von der Katholischen Universitit Brabant fiir «<herausragende Leistungen
zur Entwicklung und zum Verstdndnis von Multikulturalitét und Integration von
Minderheiten».

Was schreibt der «Herausragende» in seinem Buch? «Es ist mir mehrmals pas-
siert, dass Kinder meinen Hosenladen ge6ffnet und mich gestreichelt haben. Thr
Wunsch stellte mich vor Probleme. Wenn sie darauf bestanden haben, habe ich
sie trotzdem beriihrt.» Es schauderte mich, als ich das zu lesen bekam. Kiirzlich
schrie der Menschenfreund wie ein Wahnsinniger im Europaparlament herum:
«Die Schweizer werden auf den Knien zu uns kriechen!»

Wir sind wir!

Die Tonalitét ist gesetzt. Die Verhandlungen mit der EU waren noch nie so kom-
plex wie heute. Ich erwarte von unseren Unterhdndlern, dass sie ihre Aufgabe er-
hobenen Hauptes erfiillen. Sollte dies fiir den einen oder anderen zu anspruchs-
voll sein, so muss man ihm eine andere Beschéftigung suchen.

«Wir sind wir. Die Schweiz muss nach aussen Interessenpolitik betreiben. Selbst-
bewusstsein zeigen. Mehr herausholen. Und der EU die Stirn bieten», tont es aus
dem Aussendepartement. Wir werden unsere Diplomaten an ihren offiziell gedu-
sserten Worten messen.
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[rrlichternde Verkehrspolitik

Wahrend von Bundesebene positive Signale zur Entwicklung
des Individualverkehrs zu vernehmen sind (zweite Gotthard-
rohre, Ausbau der A1 auf sechs Spuren), hintertreiben auf
Gemeindeebene links-griine Scharfmacher eine bedarfsgerech-
te Verkehrspolitik, etwa in der Stadt St.Gallen.

von Stephan Ziegler

Eigentlich eine Selbstverstandlichkeit: Ein
Land kann nicht jéhrlich um 80000 Ein-
wohner wachsen, seine Infrastruktur kaum
ausbauen - und sich dann wundern, dass
es standig im Stau steht. Dazu kommt, dass
wir alle viel mehr unterwegs sind: Seit 1990
hat sich der Verkehr auf den Autobahnen
verdoppelt. Wir hitten langst stark aus-
bauen miissen —in jedem anderen Land der
Welt wére eine Hauptverkehrsachse wie die
Al langst auf mindestens sechs Spuren er-
weitert worden.

Auf rund 185 Autobahnkilometern ste-
hen Autofahrer taglich wahrend bis zu vier
Stunden im Stau. 2030 sollen bereits rund
490 Kilometer des Nationalstrassennet-
zes liberlastet sein — ein Irrsinn, den die
Schweiz links-griinen Autogegnern und
Bahnbegiinstigern zu verdanken hat: Jahr-
zehntelang wurden Gelder fiir Bahnprojek-
te missbraucht, die dem Strassenbau hatten
zugutekommen miissen, und Projekte be-
kampft, die den Individualverkehr verfliis-
sigen sollten.

Jetzt machen biirgerliche Politiker—endlich
—Druck in Bern: SVP- und FDP-Exponenten
verlangen, dass der Bund die komplette Au-
tobahn A1 auf sechs Spuren ausbaut. Und
sogar die notorisch autofeindliche SP stosst
iiberraschend ins gleich Horn: «Wir sind
nicht grundsétzlich gegen sechs Spuren auf
der Al», sagt die Thurgauer SP-Verkehrspo-
litikerin Edith Graf-Litscher. Offenbar ha-
ben selbst die Roten eingesehen, dass der
Krieg zwischen Strasse und Schiene von
gestern ist. Es braucht beide — nichts ginge
mehr auf den Strassen, wenn alle Zugfah-
rer plétzlich mit dem PKW reisten. Und die
Bahn kollabierte, stiegen alle Autofahrer
jah auf den 6V um.

Die verniinftigen Tone aus Bern widerhal-
len leider in der Ostschweiz nicht: Noch
immer kommt etwa die geplante Parkga-
rage am St.Galler Marktplatz, welche den

Automobilisten schon seit Jahren verspro-
chen wird, nicht vom Fleck - zu stark ist
die Angst vor hysterischen Reaktionen der
Autohasser aus dem rot-griinen Lager, die
zwar nicht die St.Galler Bevolkerung re-
prasentieren, aber durch aggressive Stim-
mungsmache sowohl Regierung wie Parla-
ment einschiichtern. Auch die iiberfallige
dritte Rohre fiir die St.Galler Stadtauto-
bahn wird von links-griiner Seite bekdmpft,
obschon sich der Bund an den Kosten be-
teiligen will und kein vernunftbegabter
Verkehrspolitiker an ihrer Notwendigkeit
zweifelt — seit Eroffnung der Stadtauto-
bahn 1987 hat sich der Verkehr auf ihr auf
70000 Fahrzeuge téglich verdoppelt.
Bizarr am larmigen Widerstand der roten
und griinen Scharfmacher ist, dass selbi-
ge sich meist damit briisten, keine Auto-
fahrer zu sein, sondern den o6ffentlichen
Verkehr zu favorisieren. Damit mischen
sich die (G)Eiferer in Angelegenheiten ein,
die sie gar nicht betreffen — warum wollen
Nicht-Automobilisten den Automobilis-
ten vorschreiben, wann sie wo und wie zu
fahren haben? Dass sich der Verkehr nicht
wegschikanieren lasst, haben diese Gesin-
nungsterroristen ebensowenig begriffen
wie sie die Toleranz, die sie allenthalben
fiir jede mogliche Randgruppe einfordern,
nicht fiir die Wahl des Verkehrsmittels gel-
ten lassen wollen.

Weil sich biirgerliche Politiker héufig in
vornehmer Zuriickhaltung iiben, wenn es
ums Kreuzen der Klingen auf dem politi-
schen Parkett geht — vornehm ausgedriickt;
man konnte auch sagen: sie ziehen den
Schwanz ein -, lassen sie sich von pobeln-
den Meinungsmachern (noch) zu oft iiber-
fahren. Wir freuen uns auf den Moment,
wo die biirgerliche Schweiz wieder zusam-
menfindet, hinsteht und die linke Minder-
heit in ihre Schranken weist — auch in der
Verkehrspolitik.
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Ecknauer+Schoch ASW

ABACUS Business Software goes mobile

ABACUS bringt Bewegung in lhr Business.
AbaSmart, die App fur das iPad, informiert
Sie schneller, macht Sie und lhre Mitarbeiter
effizienter und flexibler:

> Unterwegs Leistungen, Spesen, Stunden erfassen,
Rapporte ausfullen, Adressen und Projektdaten
bearbeiten und sofort mit der Software in lhrem
Unternehmen synchronisieren
Uberall und jederzeit Stammdaten und Standard-
auswertungen einsehen

www.abacus.ch/links/mobile

-ABACUS

business software
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