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Jede Quote ist eine
Sonderbehandlung

Das Thema geistert seit vielen Jahren herum, ist mal mehr, mal weniger in der Diskussion,
aber einfach nicht totzukriegen: die Frauenquote. Zunachst nur in der Politik gefordert,
gibt es nun immer mehr Stimmen, die eine Quote in Fiihrungsgremien in der Wirtschaft
fordern. Diese Idee widerspricht ganz fundamental allen Grundsitzen einer liberalen
Gesellschaft.

Alle sind sich einig: Die Geschlechter sind gleichwertig und entsprechend gleichzubehan-
deln. Was die Rechte und Pflichten angeht, soll niemand aufgrund seines Geschlechts be-
nachteiligt werden. Das ist der Anspruch einer modernen Gesellschaft, und wir diirfen fiir
uns in Anspruch nehmen, ihn weitgehend umgesetzt zu haben. Fiir Lohnunterschiede in
Unternehmen, eines der grossen Themen von Frauenorganisationen, gibt es zudem im
Einzelfall sehr oft gute Griinde, die nichts mit dem Geschlecht zu tun haben. Es fehlt heute
nicht an Chancen fiir Frauen, sondern an der Zahl der Frauen, die bereit sind, diese Chan-
cen wahrzunehmen und auch den Preis zu bezahlen, den diese oft mit sich bringen. Das
heisst: Was zu erfiillen ist, haben wir erfiillt, was dariiber hinaus geht, ist zu viel des Guten.

Die Forderung nach Quoten, ob in der Politik oder in Verwaltungsréten, steht auch in
einem seltsamen Kontrast zur gleichzeitigen Forderung nach Gleichbehandlung. Denn
Quoten sind immer eine Sonderbehandlung. Sie verzerren den echten Willen der Wéhler
oder Aktionére, indem der Entscheidungsspielraum eingeschrankt wird. Das Argument,
nur mit Quoten sei eine angemessene Vertretung von Frauen in Gremien moglich, hinkt
nur schon, weil niemand sagen kann, was denn «angemessen» sein soll. Im Grunde miiss-
ten sich Frauen konsequenterweise gegen Quoten wehren, denn sie entsprechen einer
Ungleichbehandlung, wie es sie ja eigentlich nicht mehr geben diirfte...

Oft werde ein Mann trotz fehlender Qualifikation gewéhlt, einfach aufgrund seines Ge-
schlechts: Auch das hért man oft als Argument fiir Frauenquoten. Aber mit Quoten wiirde
ganz einfach stattdessen oft eine Frau trotz fehlender Qualifikation gewéhlt. Aus Sicht von
Feministinnen ist diese Variante natiirlich die bessere. Aber in Wahrheit muss aus liberaler
Sicht gelten: Selbst eine «falsche» Wahl auf der Grundlage einer vollig freien, uneinge-
schrankten Wahl ist jeder Quote vorzuziehen.

Natal Schnetzer
Verleger
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Der schnellste Weg in die Chefetage

Frauen sind in den Teppichetagen von Schweizer Unternehmen nach wie vor
die Ausnahme. Die Forderung nach einer Quotenregelung macht die Runde.

Darf man als Mann dagegen sein?

Text: Marcel Baumgartner Bild: Archiv

Wer sich mit Quoten befasst, muss sich mit Zahlen
herumschlagen. Daher gleich zu Beginn einige Fak-
ten: Im Mérz 2014 wurde die neunte Ausgabe des
«schillingreport» veréffentlicht. Diese von der guido
schilling ag aus Ziirich erstellte Studie bietet einen
fundierten Uberblick iiber die Zusammensetzung
der Fithrungsgremien der 100 grossten Schweizer
Arbeitgeber. Fiir den diesjahrigen Report wurden
ebenfalls die Daten der 50 in den Geschéftsleitungen
einsitzenden Frauen ausgewertet. Neu wurden zehn
Frauen in der Geschéftsleitung eines der untersuch-
ten Unternehmen berufen. In den Verwaltungsraten
sind 108 Frauen titig, 21 kamen neu hinzu.

Die Wirtschaft muss jeglichen neuen Einschran-
kungen und Vorschriften kritisch gegeniiberstehen.

Dreiweibliche CEOs

Der Frauenanteil in den Geschéftsleitungen liegt bei
sechs Prozent, wobei unter den im vergangenen Jahr
neu in die Geschéftsleitungen eingetretenen Perso-
nen neun Prozent Frauen zu verzeichnen sind. Es gibt
nur drei weibliche CEOs, was drei Prozent aller CEOs
entspricht. Die SMI-Unternehmen verzeichnen einen
Riickgang des Frauenanteils in den Geschiéftsleitun-
gen von zwei Prozentpunkten auf sechs Prozent. Der
Frauenanteil in den Verwaltungsrédten erhoht sich
auf 13 Prozent. Der Anteil weiblicher Verwaltungs-
ratsmitglieder unter den Neuen liegt bei 22 Prozent.
Die einzige Verwaltungsratsprasidentin besetzt ein
Prozent aller Verwaltungsratsprésidien. In den SMI-
Unternehmen sitzen 16 Prozent Frauen in den Ver-
waltungsréten ein, was 31 Prozent des Gesamtsam-
ple entspricht.

Kontingente schaden

Bei den grossten Unternehmen der Schweiz wird die
Luft an der Spitze fiir Frauen also merklich diinn. Nur
darf man, wenn es um eine Quotenregelung geht,
den Blick nicht ausschliesslich auf die Grossten der
Grossen werfen. Das hat auch Hans-Ulrich Bigler,
Direktor des Schweizerischen Gewerbeverbandes,
dazu veranlasst, auf einen entsprechenden Artikel

in der «SonntagsZeitung» den Standpunkt der KMU
darzulegen. Und seine Aussage ist klar: Kontingente
bringen nichts. In kleinen und mittleren Unterneh-
men richten sie sogar eher Schaden an.

Wie kommt Bigler zu diesem Fazit? «In der KMU-Wirt-
schaft — sie umfasst beinahe 99,7 Prozent der Firmen
in der Schweiz — nehmen 35 Prozent der Frauen eine
Vorgesetztenfunktion ein», schreibt Bigler. Fast jede
zweite Einzelfirma wiirde von einer Frau gefiihrt.
Und in den Verwaltungsrédten der KMU seien Frauen
mit 22 Prozent iiberdurchschnittlich vertreten: Der
Durchschnitt in der Wirtschaft liege bei 15 Prozent.

«Frauen nicht ausbremsen»

Es ist aber — und das unterstreicht auch Hans-Ulrich
Bigler in seinem Kommentar — natiirlich nicht so,
dass eine Quotenregelung automatisch auf KMU an-
gewendet werden wiirde. Aber, hdufig wiirden die
auf Grosskonzerne ausgerichteten Forderungen un-
differenziert auf KMU iibertragen. «Das schadet den
Frauen. Sie profitieren heute von der unternehme-
rischen Flexibilitdt in kleinen Unternehmen oder
im Familienbetrieb», schreibt Bigler. Frauen wiir-
den ausgebremst, wenn den KMU organisatorische
Zwainge iibergestiilpt werden, seien es nun gesetz-
lich festgelegte Stillpausen oder Frauenquoten.

Das Thema ist brisant und wird in den néchsten Mo-
naten und Jahren noch mehr Wellen schlagen: Im
vergangenen November hat nicht nur die Europé-
ische Union die Einfithrung einer Frauenquote von 40
Prozent beschlossen, auch der Bundesrat beschloss,
eine Zielquote von 30 Prozent Frauen in den Verwal-
tungsréten von 24 bundesnahen Betrieben einzufiih-
ren... Die Richtlinien sind am 1. Januar in Kraft getre-
ten und sollen bis 2020 umgesetzt werden. Allerdings
ist die Frauenquote keine verbindliche juristische
Vorgabe, sondern nur eine Selbstverpflichtung.

Fluch oder Segen?

Was ist sie denn aber nun, die Quote? Fluch oder Se-
gen? Dass Frauen an der Spitze untervertreten sind,
ist Fakt. Wie aber 6ffnet man ihnen die Tiiren? Mittels
Verordnungen? Das kann nicht im Sinne der Frauen
sein. Laut einer Umfrage des Topkraftevermittlungs-
und Beratungsunternehmens Mercuri Urval ist eine
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Viel gehortes Argument gegen
die Quote: Keine Frau mochte als
«Quotenfrau» betitelt werden.
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Mehrheit der Bevolkerung gegen eine Frauenquote,
wie sie etwa skandinavische Lander kennen. Die Idee
findet auch bei den Frauen keine Mehrheit: Zwar be-
fiirworteten 49 Prozent eine gesetzliche Festsetzung
des Frauenanteils in hohen Unternehmensgremien,
doch sagten auch 42 Prozent Nein.

Nicht selten wird eine Quote deshalb befiirwortet,
weil sie endlich Bewegung in die Sache bringen wiir-
de. Das dndert aber nichts an der Tatsache, dass hier-
mit die Privatindustrie mittels eines weiteren Instru-
mentes fremdbestimmt werden wiirde. Laut einer
kiirzlich durchgefiihrten Umfrage des Schweizeri-
schen Arbeitgeberverbandes mochten Firmen heute
wie auch in Zukunft selber entscheiden, wie sich ihre
Verwaltungsrite zusammensetzen. Das ist ihr gutes
Recht. Ob Manner oder Frauen: Die Kompetenzen
sollen entscheiden. «Personlich lehne ich eine Quote
nichtab, aber ich propagiere sie auch nicht», schreibt
Iris Bohnet, Verwaltungsratsmitglied der Credit
Suisse im «schillingreport». Wenn eine schnelle Ver-
dnderung der traditionellen Rollenbilder gewiinscht
werde, so sei die Frauenquote ein gutes Instrument.
«Das grosse Problem der Quote ist, dass keine Frau
eine Quotenfrau sein will», so Bohnet weiter.

Maénner halten sich zuriick

«Geschlecht ist kiinftig wichtiger als Qualifikation»,
schrieb die «BaslerZeitung vor geraumer Zeit. Denn
Basel-Stadt fiithrte als erster Kanton eine Frauenquote
fiir die Verwaltungsréte staatsnaher Unternehmen
ein. Das sorgte im Vorfeld fiir hitzige Diskussionen.
Und weil sich die Manner bei diesem Thema in der
Regel dezent zuriickhalten — zumindest wenn sie dem
Thema kritisch gegeniiberstehen —, waren es vorwie-
gend junge Politikerinnen von diversen Parteien, wel-
che die Vorlage zu Fall bringen wollten. So argumen-
tierte etwa Stephanie Gise (Jungliberale, 28) im «Ta-
ges-Anzeiger»: «Man unterschitzt Frauen, wenn man
glaubt, sie mit einer Quote fordern zu miissen.» Sie
sei so erzogen worden, dass man fiir seine Ziele arbei-
ten miisse. Oder Manuela Hobi (Junge CVP, 25) sagt:
«Ich habe viel Zeit und Energie in meine Ausbildung
investiert und mochte mich aufgrund meiner Leis-
tungen durchsetzen. Und nicht, weil ich als Frau
speziell gefordert werde.» Auch ihre Parteikollegin
Tiziana Conti (24) befiirchtet, dass mit der Frauen-
quote die Fachkompetenz verloren gehen konnte.
Der Wunsch nach einem ausgewogenen Verhéltnis
von Mannern und Frauen in den Chefetagen und die
gleichzeitige Ablehnung einer Frauenquote ist kein
Widerspruch. Nach wie vor bewegen sich Méanner,
die bei diesem Thema ja ganz offensichtlich eine ge-
sicherte Position geniessen, aber auf Glatteis, wenn
sie sich klar gegen einen verordneten Prozentsatz
aussprechen. Sie werden von den Befiirworterinnen
als Verfechter eines «veralteten Systems» gebrand-
markt. Dabei gilt auch hier die Maxime: Die Wirt-
schaft muss ganz allgemein jeglichen neuen Ein-
schrankungen und Vorschriften kritisch gegeniiber-
stehen. Nur so bleibt sie handlungsfdhig.

Leaderinnen | 9

Beratung in allen
Lebensphasen

Tamara Monika Volk
(*1973) ist promovierte
Juristin und leitet seit
bald zehn Jahren die Ab-
teilung Finanzplanung
der St.Galler Kantonal-
bank mit 14 Mitarbei-
tern. Mit dieser Abtei-
lung von Fachspezialis-
ten bietet die St.Galler
Kantonalbank ihren
Kunden im Sinne einer
umfassenden Beratung in allen Lebensphasen
Dienstleistungen rund um die Bereiche Finanz-
planung/Vorsorge, Ehegiiter- und Erbrecht sowie
Steuern an. Tamara M. Volk ist neben ihrer
Flihrungsfunktion auch selbst in der Beratung
von Kunden im Bereich Ehegiiter- und Erbrecht
tétig, beantwortet Steuerfragen und fiithrt Erb-
teilungsmandate durch.

Tamara M. V6lk hat ihr Studium der Rechtswis-
senschaften an der Universitét Ziirich absolviert.
Parallel zur Dissertation, in welcher sie sich mit
Erbrechtsfragen auseinandersetzte, arbeitete sie
im Bereich Erbschaften und Steuern bei der
Ziircher Kantonalbank. Nach einem Wechsel in
den Rechtsdienst von Ernst & Young Schweiz
nahm sie 2005 ihre Tatigkeit bei der St.Galler
Kantonalbank auf. Mit relativ jungen Jahren die
Leitung dieses Bereichs tibernehmen zu diirfen,
war Tamara M. V6lk Herausforderung und Freude
zugleich. Nachteile habe sie als Frau in ihrer Fiih-
rungsfunktion nur ganz selten erfahren, wahrend
sie stets auf die Unterstiitzung von Vorgesetzten
und Mitarbeiter habe zdhlen konnen.

In ihrer Tatigkeit schatzt Dr. V6lk neben der
Fiihrungsaufgabe und der Arbeit mit ihrem Team
den direkten Kontakt mit den Kunden. Besonders
schon sei es zu sehen, wenn und wie dank recht-
zeitiger und professioneller Planung gerade im
Bereich Erbrecht sinnvolle Lésungen erarbeitet
und kiinftige Konflikte vermieden werden
konnen.

Im August/September 2014 werden Frau Volk
und eine Anwaltin aus ihrem Team im Rahmen
von «Frau und Finanz» acht Vortrége in der
Ostschweiz zum Thema «Nachlassplanung»
durchfiihren, zu denen alle interessierten Damen
herzlich eingeladen sind (www.sgkb.ch/
frauundfinanz).

Als Fiihrungsperson ist Tamara M. V6lk Mitglied
im Verein Leaderinnen Ostschweiz. Der Verein
fordert die Vernetzung von Frauen, die in der
Ostschweizer Wirtschaft Fiihrungs- und Fach-
verantwortung tibernehmen.
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Die Quote als «Ubergangsiibel>»

Die Frauenzentrale St.Gallen hat sich zur Aufgabe gemacht, die Position
der Frau in Familie, Beruf und Politik zu starken. Wie weit man 2014 -

100 Jahre nach der Griindung - von diesem Ziel entfernt ist und wieso sie
sich in den vergangenen Jahren von der Quotengegnerin zur Quoten-
beflirworterin gewandelt hat, erklart die Prasidentin, FDP-Politikerin und
Juristin Susanne Vincenz-Stauffacher im Interview.

Interview: Marcel Baumgartner Bild: Chris Mansfield

Susanne Vincenz-Stauffacher, fiihlen Sie sich in ge-
wissen Lebenssituationen als Frau benachteiligt?
Fiir Gleichstellungsfragen sensibilisiert wurde ich
relativ spat — namlich erst, als ich mit 28 Jahren
zum ersten Mal Mutter wurde. Da wurde mir mit
einem Mal klar, dass ich als Frau und Mutter beruf-
lich nicht mehr die gleichen Méglichkeiten habe wie
mein Mann. Wahrend es als vollig normal angese-
hen - und von seinem damaligen Arbeitgeber auch
ausdriicklich verlangt — wurde, arbeitete mein Mann
auch als Vater weiterhin zu 100 Prozent, wihrend ich
mein Erwerbspensum drastisch zu reduzieren hatte.
Um trotzdem in meinem Beruf als Rechtsanwiéltin
am Ball zu bleiben, habe ich sehr frith den Schritt in
die Selbststandigkeit gemacht.

werden. Sodann ware ich als Frau und Mutter in den
Genuss der Mutterschaftsversicherung gekommen —
wenn es sie damals schon gegeben hitte —, wihrend
diese den Vétern nicht offensteht.

Welches Zeugnis stellen Sie der Schweiz puncto
Gleichberechtigung aus?

Ein durchzogenes, in Sachen Bildung aber ein sehr
gutes. Heute stehen den Frauen dieselben Ausbil-
dungswege offen wie den Mannern. Schlechter steht
es um die Gleichberechtigung im spéteren Berufsle-
ben: Dass Frauen auch mehr als 30 Jahre nach Ein-
fiihrung des Gleichstellungsartikels in der Bundes-
verfassung fiir gleiche oder vergleichbare Arbeit zum
Teil immer noch weniger verdienen als Méanner, ist
schlicht inakzeptabel. Sodann sprechen die margi-
nalen Zahlen an Frauen in Fiihrungspositionen und

«Frauen sind gegenseitig vielfach die
hartesten Kritikerinnen und spielen verschiedene
Familienformen gegeneinander aus.»

Verwaltungsréten fiir sich — im negativen Sinn.

Diesbeziiglich féllt das Zeugnis also schlecht aus?

Nur so konnten Sie Familie und Beruf verbinden?
Ja. Ohne die Hilfe meiner eigenen Mutter, die unsere
Tochter und zwei Jahre spater auch deren Schwester
wahrend meiner Abwesenheiten betreut hat, wire
ein berufliches Fortkommen aber trotzdem nicht
moglich gewesen. Ich befand mich damit in einer
sehr privilegierten Situation: eine Ausbildung und
ein Beruf, der ein freies Einteilen meiner Zeit ermog-
licht, sowie ein familidres Umfeld, das mich {iber-
durchschnittlich unterstiitzt hat.

Gibt es auch Bereiche, in denen Sie im Gegensatz
zu Mannern auch Vorteile geniessen?

Wenn wir beim Thema Elternschaft/Berufstitigkeit
bleiben, so wurde ich nie «schridg angesehen», wenn
ich wegen unserer Tochter nicht mehr zu 100 Pro-
zent erwerbstitig war — ganz im Gegensatz zu teil-
zeitarbeitenden Vitern, die sich dafiir immer noch
rechtfertigen miissen und nicht selten auch beldchelt

Leider. Sehr gut wiederum ist das Zeugnis hinsicht-
lich politischer Mitbestimmung: Seit 1971 sind Frau-
en auf eidgendssischer — und in der Folge dann suk-
zessive auch auf kantonaler — Ebene endlich vollwer-
tige Biirgerinnen. In politischen Gremien sind sie
aber nach wie vor stark untervertreten. Es scheint ein
Naturgesetz zu sein, dass Frauen — gesamthaft be-
trachtet — in den kantonalen und nationalen Réten
iiber ein Drittel nicht hinauskommen. Erfreulich ist
in diesem Zusammenhang, dass im Kanton St.Gallen
neben der erreichten Paritit beziiglich der Vertre-
tung im Standerat die zwo6lfkopfige Nationalratsver-
tretung fiinf Frauen umfasst.

Anders im St.Galler Kantonsrat.

Genau. Von 120 Sitzen werden aktuell gerade ein-
mal 26 von Frauen eingenommen. Desolat schliess-
lich das Bild in der St.Galler Regierung: eine einzige
Frau neben sechs Mannern. Auch gesellschaftspoli-
tisch fallt das Zeugnis mager aus: Nach wie vor wird
der Hauptteil der — unbezahlten — Haus- und Famili-
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enarbeit sowie auch die Betreuung von kranken und
betagten Familienangehdrigen von Frauen erbracht.
Die Manner, Vater und Sohne sind diesbeziiglich
vielfach die grossen Abwesenden.

Die Frauenzentrale will das «partnerschaftliche
Miteinander von Frauen und Mannern fordern».
Uberspitzt formuliert funktioniert demnach das
Zusammenleben nicht?

Immer besser — aber es besteht nach wie vor Verbes-
serungspotenzial. Dabei wire es aber zu kurz ge-
griffen, die Méanner als «Tater» und die Frauen als
«Opfer» zu sehen. Ménner sind sich vielfach nicht
bewusst, was sie als Viter und Partner oder als Ar-
beitgeber fiir wichtige Beitrdge an die Gleichstellung
leisten konnen — und manchmal sind sie auch selbst
«Opfer», indem beispielsweise eine Teilzeit-Erwerbs-
arbeit zugunsten von Familienarbeit vom Arbeit-
geber schlicht abgelehnt oder mit Karriereeinbusse
verbunden ist.

Oftmals stehen sich Frauen auch selbstim Weg...

...sei es, dass Frauen gegenseitig vielfach die hér-
testen Kritikerinnen sind und verschiedene Fami-
lienformen gegeneinander ausgespielt werden, sei
es, dass Frauen sich im beruflichen Alltag oder auch

«Wie viel an Erfahrung liesse sich die
Wirtschaft - und letztlich wir alle als
Gesellschaft - entgehen, wenn wir diese
«<Alles oder nichts>-Entscheidung forderten.»

hinsichtlich politischen Amtern oft zu wenig zutrau-
en und sich unterschétzen, das stimmt. Im Gegensatz
zu Méannern will eine Frau vielfach «abgeholt» wer-
den und bietet sich nicht von sich aus an. Hier hat die
Frauenzentrale eine wichtige Sensibilisierungs- und
Aufklarungsfunktion.

Es wird immer wieder beschwichtigt, die jiingere
Generation pflege einen ganz anderen Umgang
mit den Rollenbildern. Gleichberechtigung sei
kein Thema mehr, da vollkommen normal. Wird
hier das Bild beschonigt?

Ja, sehr. Es ist zwar richtig, dass junge Frauen der
Gleichstellungsthematik vielfach erstaunlich gleich-
gliltig gegeniiberstehen. Sie bekommt erst dann Be-
deutung, wenn die eigene Lebenserfahrung die —
sichtbaren und unsichtbaren — Grenzen aufzeigt, sei
es beruflich, familidr oder in der Kombination von
beidem. Dies war bei mir nicht anders. Es zeigt aber
immerhin — und das ist sehr erfreulich —, dass Mad-
chen und junge Frauen am Anfang ihres Wegs kei-
nen offensichtlichen Diskriminierungen mehr aus-
gesetzt sind.

Nach wie vor wird nur ein Bruchteil der Chefsessel
in Unternehmen von Frauen besetzt. Mit verschie-
denen Massnahmen wird versucht, ein ausgewo-
generes Verhéltnis zu erreichen. Wie weit ist man
noch vom Ziel entfernt? Und wo liegt dieses tiber-
haupt?

Weit entfernt — auch wenn man das Ziel moderat
ansetzt. Aktuell sind lediglich rund sechs Prozent
der Geschiftsleitungsmitglieder der 100 grossten
Schweizer Firmen Frauen, bei den CEOs sogar nur
drei Prozent. Hinzu kommt, dass der Anteil Frauen
bei Neueintritten in Geschéftsleitungen seit der letz-
ten Erhebung riickldufig ist. Etwas besser sieht die
Bilanz in den Verwaltungsraten aus: zwolf Prozent
Frauenanteil, wobei zusétzlich festgestellt werden
darf, dass die Tendenz steigend ist.

Gibt es lhrer Meinung nach einen erstrebenswer-
ten Prozentsatz?

Rein arithmetisch und auch vom Gerechtigkeitsge-
danken her bedeutet Paritét natiirlich 50/50. Das ist
jedoch zu starr — wie an sich jede fixe Zahl. So gese-
hen sind Quoten nicht wiinschenswert. Aber den-
noch: Ein Anteil von mindestens einem Drittel sollte
angestrebt werden — im Wissen und aus der Erfah-
rung, dass gemischte Teams auch in der Wirtschaftin
der Regel bessere und nachhaltigere Losungen erar-
beiten. Ziel ist jedoch nicht die Erfiillung irgendeiner
Quote, sondern dass es zukiinftig vollig selbstver-
standlich ist, dass Frauen Chefinnen und Verwal-
tungsratinnen sind, womit sich die Quotendiskussi-
on dann von selbst erledigt.

Also sind Quotenregelungen kein Ansatz, der die
Position der Frau nachhaltig starkt?

Quoten sind meines Erachtens grundsétzlich nicht
wiinschenswert. Die Erfahrung hat aber gezeigt,
dass sich auf freiwilliger Basis zu wenig tut — vor al-
lem zu wenig schnell. Somit bin ich mittlerweile
von der engagierten Gegnerin zu einer Befiirworte-
rin von Quoten geworden, und zwar im Sinne einer
— positiv ausgedriickt — «Anschubmassnahme» oder
— negativ ausgedriickt — eines «Ubergangsiibels», bis
weibliche Geschiftsleitungsmitglieder und CEOs be-
ziehungsweise weibliche Verwaltungsrétinnen eine
Selbstverstandlichkeit geworden sind.

Es soll damit ermdglicht werden, dass Frauen Kar-
riere, Familie und das soziale Umfeld unter einen
Hut bekommen. Lasst dies eine Wirtschaft, die im-
mer mehr von den Arbeitgebern und Arbeitneh-
mern fordert, iiberhaupt zu? Miissen nicht auto-
matisch - sowohl von Mdnnern als auch von Frau-
en - Entscheidungen zugunsten des einen und
zulasten des anderen Bereiches getroffen werden?
Wie viel an Erfahrung liesse sich die Wirtschaft—und
letztlich wir alle als Gesellschaft — entgehen, wenn
wir diese «Alles oder nichts»-Entscheidung forder-
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ten! Ich bin {iberzeugt, dass eine Unternehmung,
welche die Kompetenzen, die man sich in der Fami-
lienarbeit oder sonstigen sozialen Engagements an-
eignet, ausser Acht lasst, einen Fehler macht. Viel-
leicht hat die Firma in diesem Fall vordergriindig
rein quantitativ mehr von seinen Arbeitnehmern. Ob
die Qualitat dann auf ldngere Sicht auch stimmt, ist
aber zu bezweifeln. Die Zufriedenheit, die eine ge-
meinsame und partnerschaftliche Verantwortung
fiir eine Familie mit sich bringt, zahlt sich mit Sicher-
heit auch im Einsatz fiir die Erwerbsarbeit aus.

Ganz zu schweigen von Situationen, in denen eine
Beziehung scheitert und der bis anhin in der Fami-
lie nicht sehr prasente Vater den Kontakt zu seinen
Kindern vollends verliert, da er in der Trennungs-
situation keine eigene Basis mit den Kindern in die
Waagschale werfen kann.

Klar. Jeder Arbeitgeber, jede Arbeitgeberin tut damit
gut daran, Rahmenbedingungen zu schaffen, die es
den Mitarbeitenden erméglicht, Arbeitnehmer und
Vater bzw. Arbeitnehmerin und Mutter zu sein. Nicht
zuletzt auch aus ganz niichternen Griinden: So ha-
ben Untersuchungen gezeigt, dass Investitionen in
familienfreundliche Unternehmensstrukturen einen
massgebenden «Return on Investment» verzeichnen.

«Es ist fiir mich unverstandlich, dass im aktuellen
15-kopfigen Vorstand einer wichtigen
Organisation wie der IHK St.Gallen-Appenzell
keine einzige Frau Einsitz hat.»

Sie haben es angetont: Immer mehr Manner ar-
beiten Teilzeit, um sich vermehrt um die Familie
kiimmern zu kdnnen. Je héher die Hierarchiestu-
fe, desto schwererist es jedoch, solche Lebensmo-
delle zu kreieren. Also keine Karriere ohne klaren
Fokus auf die Arbeit?

Das ist leider viel zu oft noch so. Besonders betroffen
machen Beispiele von Arbeitgebern, die sich in ihren
Leitsdtzen und Unternehmensphilosophien Teilzeit-
arbeit zugunsten der Familie ausdriicklich auf die
Fahne schreiben, diese auf Gesuch hin dann auch
tatsdchlich gewahren — und den betroffenen Mitar-
beiter dann von Weiterbildungen ausschliessen, was
sein berufliches Fortkommen abrupt unterbricht.
Personlich bin ich aber iiberzeugt, dass sich auch Ka-
derstellen in Teilzeit ab circa 70 Prozent verantwor-
tungsbewusst ausfiillen lassen. Das ist weniger eine
Frage des Konnens, als vielmehr des Wollens.

Nicht zu vergessen das immer noch vorherrschen-
de Bild des omniprasenten Chefs.

Fiir den Kunden oder die Kundin - extern wie intern
— ist es nicht von Belang, aus welchem Grund der
Chef nicht immer erreichbar ist. Ob er nun wegen
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eines seiner in der Regel zahlreichen Engagements
ausserhalb der eigenen Firma abwesend ist, oder ob
er zu Hause einen Teil der Kinderbetreuung iiber-
nimmt, ist doch einerlei. Dies entspricht aber leider
immer noch nicht den gesellschaftlichen Bildern und
Gepflogenheiten.

Nun gibt es auch Parteien, die in der vermehrten
Fremdbetreuung der Kinder eine Gefahr sehen.
Wie beurteilen Sie diesen Aspekt?

Dies entspricht nicht meiner Haltung und Uberzeu-
gung. Es ist aber jedem und jeder unbenommen,
diesbeziiglich einen anderen Standpunkt einzuneh-
men. Entscheidend ist, dass eine junge Familie die
Wahlfreiheit hat, welches Familienmodell sie wih-
len will. Mindestens zu bedenken ist aber, dass es —
unabhiingig von ideologischen Uberlegungen — wohl
nicht sehr sinnvoll ist, wenn gut und auch teuer aus-
gebildete Frauen zugunsten der Familienarbeit voll-
umfianglich aus dem Berufsleben aussteigen. In mei-
nem beruflichen Alltag als Rechtsanwiéltin treffe ich
sodann immer wieder auf Konstellationen, in denen
Manner, die das Hohelied der konservativen Rollen-
teilung gesungen haben, im Trennungs- oder Schei-
dungsfall davon nichts mehr wissen wollen und aus
finanziellen Uberlegungen verlangen, dass ihre Frau
moglichst umgehend wieder einsteigt und selber fiir
sich aufkommt. So gesehen kann eine Aufteilung der
Familien- und Erwerbsarbeit auch sehr entlastend
sein, indem der Mann nicht allein die Erndhrerrolle
iibernehmen muss.

Frauen vernetzten sich heute stdrker als friiher
untereinander, auch unter Ausschluss der Méan-
ner. Ist dies nicht ein Widerspruch zum erklarten
Ziel des «partnerschaftlichen Miteinanders»?
Frauen holen in Sachen Vernetzung tatséchlich auf
und das ist gut so. Neben der Vernetzung mit den
Ménnern sind aber auch reine Frauengremien wert-
voll, ganz nach dem Motto: Das eine tun und das an-
dere nicht lassen. Zu den mannerdominierten Wirt-
schaftsverbanden: Es ist fiir mich zum Beispiel un-
verstandlich, dass im aktuellen 15-kopfigen Vorstand
einer wichtigen Organisation wie der IHK St.Gallen-
Appenzell keine einzige Frau Einsitz hat. Das zeugt
von wenig Sensibilitit und Wertschitzung gegen-
iiber der Gleichstellungsthematik und ist sicherlich
auch nicht forderlich fiir eine breite Akzeptanz der
grundsatzlich wertvollen Arbeit dieses Verbandes.

Aufgrund der Amtszeitbeschrankung fiir das Pra-
sidium im Vorstand der Frauenzentrale geben
Sie das Amt auf Herbst 2014 ab. Derzeit wird eine
Nachfolgerin gesucht. Wie gross ist das Interesse
andiesem Amt?

Grundsatzlich erfreulich gross. In Kenntnis des da-
mit verbundenen Aufwands - alles ehrenamtlich —
schwindet es dann aber leider merklich.
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Brigitta Mettler vom
Leitungsteam der Frauen
VernetzungsWerkstatt:
«Frau will sich vernetzen.»

Frauen unter sich

Im Fruhling wurde in St.Gallen die 16. FrauenVernetzungsWerkstatt
durchgefiihrt. Manner findet man an diesem Anlass keine. Die rund
400 Tagungsteilnehmerinnen bleiben unter sich. Eine Gegenbewegung
zu den von Mannern dominierten Wirtschaftsanlassen?

Text: Marcel Baumgartner Bild: zVg.

Ob KMU-Tag oder IHK-Anlass: Es ist stets dasselbe
Bild. Sowohl im Publikum als auch bei den engagier-
ten Referenten dominieren die Krawattentréger. Die
Frauenquote an solchen Anlédssen schwindet in den
fast schon nicht mehr messbaren Grenzbereich. Wor-
an liegt es, dass die Frauen dermassen untervertre-
ten sind? Fiir Brigitta Mettler vom Leitungsteam der
FrauenVernetzungsWerkstatt (FVW) ist klar: «Frau-
en sind in der Wirtschaft und vor allem im Kaderbe-
reich immer noch untervertreten. Das widerspiegelt
sich natiirlich an solchen Anlassen. Dazu kommt:
Wenn die Frauen als Referentinnen fehlen, fithlen
sich auch die Teilnehmerinnen nicht angesprochen.»

Es hagelt Absagen

Ersteres lasst sich auf die Schnelle nur schwer veran-
dern. Selbst die jiingst eingefiihrten Forderungsmass-
nahmen erzielen noch nicht die gewtiinschte Wirkung.
Und der zweite Punkt, jener der Referentinnen als
Sogwirkung, klingt zwar umsetzbar, stellt die jewei-
ligen Veranstalter in der Praxis aber oft vor Proble-
me: Sie bekunden Miihe damit, Frauen fiir die Biihne
zu gewinnen. Es hagelt Absagen. Vor solchen ist auch
die FVW nicht gefeit. Aber die Quote liegt bei lediglich

zehn bis 15 Prozent. Der Tipp von Brigitta Mettler:
«Da weniger Frauen als Referentinnen zur Verfiigung
stehen, sollte man sie zuerst anfragen. Es braucht viel-
leicht etwas mehr Aufwand, um eine ausgewogene
Liste von Referentinnen und Referenten zu prasentie-
ren, aber es lohnt sich, zumal sich dadurch eben auch
mehr Teilnehmerinnen angesprochen fiihlen.»

Dass ein ausschliesslich von Frauen besuchter An-
lass fiir Referentinnen attraktiver erscheint, konn-
te jedoch auch damit zusammenhéngen, dass Frau-
en lieber vor einem Frauen- als vor einem Méanner-
publikum sprechen. Eine falsche Einschatzung? «Die
Stimmung an reinen Frauenanléssen ist offener und
optimistischer, das tibertrégt sich auch auf Rednerin-
nen und Redner», erklart Mettler. «Wir erleben im-
mer wieder, dass Referentinnen und Kiinstlerinnen
bei uns freier und motivierter auftreten. Personlich
bin ich jedoch der Meinung, dass Frauen mindestens
so gut vor einem gemischten Publikum sprechen.»

Eine Ergdnzung

Diese Durchmischung steht bei der FVW vorerst aber
nicht zur Diskussion — weder im Publikum noch auf
der Biihne. Solange man hochkaratige Frauen als Re-
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ferentinnen engagieren kénne, werde man am be-
wéhrten Rahmen festhalten. «Es ist wichtig, dass sich
Frauen untereinander vernetzen und miteinander fiir
ihre Ziele einstehen», ist Brigitta Mettler {iberzeugt.

Ansonsten wiirde sich der Event aber nicht gross von
anderen Networkinganldssen unterscheiden, er solle
sich weder als Konkurrenz zu anderen Veranstaltun-
gen dieser Art noch als Gegenbewegung présentie-
ren. Mettler: «Wir verstehen die FVW als eigenstandi-
ge Tagung. Da wir uns nicht auf Businessthemen be-
schrianken, sehen wir uns eher als Ergdnzung zu den
bestehenden Wirtschaftsanlédssen. Es geht bei uns —
wie beispielsweise auch am KMU-Tag — um den Dia-
log, um den Anstoss fiir Neues und das Netzwerken.»

DieRollederFrau

Und in diesem Kreise wird auch nicht — wie vielleicht
hier und dort vermutet — iiber reine «Frauenthemen»
diskutiert. «Auch Klischees haben bei uns wenig bis
keinen Platz. Sie werden von den Teilnehmerinnen
sofort aufgedeckt und hinterfragt», stellt Brigitta
Mettler klar. Die FVW setze auf den Austausch un-
ter selbstbewussten Frauen, die sich zu Wort melden,

«Klischees haben bei uns wenig bis
keinen Platz. Sie werden von den
Teilnehmerinnen sofort aufgedeckt.»

wenn sie etwas store. «Uns ist wichtig, dass sich Frau-
en nicht stromlinienférmig einordnen. Sie sollen sich
selbst bleiben und Nutzen daraus ziehen.»

Dieses Ziel ist heute noch dasselbe wie bei der Lan-
cierung der FVW. Und dennoch haben sich gewis-
se Rahmenbedingungen verdndert. Auch seien die
Motivationen der Teilnehmerinnen unterschiedlich.
«Die einen wollen in erster Linie Karriere machen,
die anderen streben eher eine menschenfreundli-
chere Gesellschaft an und damit mehr Lebensquali-
tét fiir alle», fiihrt Mettler aus. Die Rolle der Frau in
der Gesellschaft habe sich in den letzten Jahrzehn-
ten gedndert. «Die Erwartung an diesen Anlass ist je-
doch immer noch derselbe, frau will sich vernetzen —
aus wirtschaftlichen, gesellschaftlichen und person-
lichen Griinden.»

Finanzieller Engpass

Die Frauentagung findet im nachsten Jahr nicht
statt. Das zweikOpfige Leitungsteam sei momentan
beruflich und politisch stark gefordert. Der Unter-
bruch hat aber auch finanzielle Griinde: Die Tagung
mit gegen 400 Teilnehmerinnen hat mit einem Defi-
zit abgeschlossen. Das Leitungsteam, das honorar-
frei arbeitet, will die Pause zur Sponsorensuche nut-
zen. «Es fehlen Hauptsponsoren, die auf das Zielpub-
likum Frauen setzen; auf Entscheidungstragerinnen,
die mitten im Leben stehen», sagt Brigitta Mettler.
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«Mad Men» meet
Bundesbern

Die beliebte TV-Serie
«Mad Men» zeigt die
Abenteuer einer kreati-
ven Werbeagentur im
New York der 1960er
Jahre. Die aufkommen-
den Konsummoglichkei-
ten jener Zeit bescherten
auch der Werbewirt-
schaft einen Boom.
Spielte die Serie heute
und in der Schweiz, so
ware das bunte Werbe- Andrea Caroni,

treiben eingeschrankt. FDP-Nationalrat, Herisau
Der Nationalrat hat ndm-

lich im Mai beschlossen,

sogenannte «aggressive Werbung» fiir Konsum-
kredite unter Strafe zu verbieten. Es wurde argu-
mentiert, vor allem junge Erwachsene konnten
solcher Werbung nicht widerstehen und wiirden
in die Schuldenfalle geraten.

Doch dieses neue Gesetz ist ein unnotiger Eingriff
in die Wirtschaftsfreiheit.

Zum behaupteten Problem: Junge Erwachsene
(18-24 Jahre) haben statistisch gesehen gar kein
besonderes Verschuldungsrisiko. Nur circa

vier Prozent haben einen Konsumkredit. Das ist
halb so viel wie bei der aktiven Bevolkerung

(neun Prozent). Wenn junge Erwachsene Schul-
den haben, dann am héufigsten bei ihren Eltern.
Zudem bestehen bereits heute sehr scharfe Instru-
mente, um eine Schuldenspirale zu vermeiden.

So muss die Werbung namentlich wahr und voll-
stdndig sein. Weiter: Konsumkredite bedingen von
Gesetzes wegen eine Kreditfahigkeitspriifung,

um sicherzustellen, dass sich der Antragsteller den
Kredit auch leisten kann. Hat jemand diese Prii-
fung bestanden, so verlangt das Gesetz dariiber
hinaus, dass der Vertrag simtliche Einzelheiten
des Kredits erklart. Danach raumt es noch ein
14-tagiges Widerrufsrecht ein. Der Kreditgeber
verliert seine Anspriiche, wenn er eine dieser
Regeln nicht einhalt.

Es ist schizophren, ein Angebot zuzulassen, aber
die freie Werbung dafiir einzuschrénken. Dies gilt
auch bei Konsumkrediten, wo das Gesetz ja ohne-
hin unzéhlige Sicherheitsschranken aufstellt.

Viel sinnvoll wire es, junge Erwachsene in Schulen
und Lehren zu befdhigen, Alltagsprobleme und
-anliegen zu bewaltigen und ihnen grundlegendes
Finanzwissen zu vermitteln: Steuererklarungen
ausfiillen, mit Lehrgeld haushélterisch umgehen,
ein Budget erstellen, den Zinseszinseffekt kennen-
lernen.

So funktioniert ja eine liberale Gesellschaft: Wir
vermitteln den Menschen Wissen, um sie in die
Lage zu versetzen, verantwortungsvoll eigene Ent-
scheide zu féllen. Das galt 1960 in New York und
sollte auch 2014 in der Schweiz gelten. Doch leider
steht das nachste Werbeverbot bereits vor der

Tiir: Die Tabakwerbung ist unter Beschuss. Die
freiheitsliebenden (und schlotenden) «Mad Men»
wiirden sich im Grabe umdrehen.
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Der Weg zur spanischen Sonne

Miriam Meckel (¥*1967), Direktorin des Instituts fiir Medien- und Kommuni-
kationsmanagement der Universitat St.Gallen, tibernimmt im Oktober

flir gute drei Jahre die Chefredaktion der deutschen «Wirtschaftswoche».
Die HSG verliert wahrend dieser Zeit ein Aushangeschild.

Text: Marcel Baumgartner Bild: Claude Stahel

Die Zeilen, die unter dem Punkt «Profil» auf ihrer
Website zu lesen sind, sagen einiges iiber Miriam Me-
ckel aus. «Wir kénnen uns einen Lebensweg als eine
Leiter vorstellen, deren Stufen man Schritt fiir Schritt
erklimmt. Manchmal bricht eine Sprosse ein, manch-
mal muss man langer auf einer Stufe pausieren und
manchmal klettert man einfach wieder runter, weil
es oben gar nicht so schon ist.» Die 46-Jéhrige hat
eine beachtliche Karriere hingelegt. Riickblickend
war es in gewissen Phasen womdglich die eine oder
andere Sprosse zu viel, die sie beschritt. Im Septem-
ber 2008 kam der Zusammenbruch.

Von Hilden nach St.Gallen

Bis dahin lebte die 1967 im rheinischen Hilden gebo-
rene Tochter eines Theologen gewissermassen auf
der Uberholspur. Bei den Fernsehsendern WDR, Vox

Schmerzen, Schweissausbriichen und Heulkdmpfen
war sie eines frithen Morgens nicht einmal mehr im-
stande aufzustehen. «Es fiihlte sich an, als hatte ich
gleichzeitig eine Uberdosis Schlaftabletten und Auf-
putschmittel genommen», erzahlte sie dereinst ei-
ner Redaktorin der FAZ. Die Diagnose: schwerer Er-
schopfungszustand.

Was Miriam Meckel ein Jahr zuvor in ihrem Buch
«Das Gliick der Unerreichbarkeit — Wege aus der
Kommunikationsfalle» ausfiihrte, traf sie wie ein Bu-
merang. Sie, die auf allen Kanélen und zu jeder Uhr-
zeit kommunizierte und referierte, Blicher schrieb,
einen Blog betrieb, schon morgens um sechs Nach-
richten via Twitter versandte und laut eigenen Anga-
ben teilweise nicht mehr als drei Stunden Schlaf be-
kam, konnte von einem Moment auf den ndchsten
nicht mehr. Im eigenen Leben konnte sie die Erkennt-
nisse der Gefahren durch die stetige Erreichbarkeit
nicht umsetzen. Die Sprosse brach ein.

Die Fiille von Aufgaben, die eigentlich fiir
mehrere Leben ausreichen wiirde, wurde Miriam
Meckel vor rund sechs Jahren zum Verhangnis.

Die neue Ordnung
Der nachfolgende Heilungsprozess dauerte ein gan-

und RTL arbeitete sie als Moderatorin und Redakto-
rin, bevor sie 1999 Professorin fiir Publizistik- und
Kommunikationswissenschaft an die Universitét
Miinster wurde. 2001 wurde die parteilose Meckel
Regierungssprecherin in Diisseldorf, zwei Jahre spé-
ter Staatssekretérin fiir Europa, Internationales und
Medien. Nach dem Regierungswechsel in Diisseldorf
2005 ging sie nach St.Gallen, wo sie seither als Pro-
fessorin fiir Corporate Communication und Direkto-
rin am Institut fiir Medien- und Kommunikationsma-
nagement der Universitit St.Gallen tétig ist. Im Mérz
des vergangenen Jahres ist Meckel zudem vom Bun-
desrat in die Eidgendssische Medienkommission ge-
wiéhlt worden.

Nichts geht mehr

Die Fiille von Aufgaben, die eigentlich fiir mehre-
re Leben ausreichen wiirde, wurde Miriam Meckel
vor rund sechs Jahren zum Verhéngnis: Geplagt von

zes Jahr. Fiinf Wochen verbrachte sie in einer All-
gauer Klinik. Untitig war sie auch damals nicht.
Waihrend dieser Zeit entstanden erste Teile ih-
res Buches «Brief an mein Leben: Erfahrungen mit
einem Burnout». Dieser Entstehungsprozess habe
ihr geholfen, Vorgénge in ihrem Leben zu ordnen
und zu verarbeiten. Dass das Buch ein Beststeller
wurde, passt dabei bestens in den Lebenslauf von
Meckel. Trotzdem hat sie nicht sogleich wieder
nach hoheren Lagen der Leiter gestrebt, sondern
nahm sich Zeit. Zeit zum Nachdenken und Fiihlen.
Ihr Comeback — wenn man es denn als solches be-
zeichnen méchte — nutzte sie, um die Offentlichkeit
noch stérker fiir die Themen Stress und Burnout zu
sensibilisieren.

Fiir die Medien war sie eine willkommene Interview-
partnerin. Fiir Meckel waren die Medien ein weite-
res Puzzleteil im Genesungsprozess. Durch ihre offe-
ne Kommunikation setzte sie der Gesellschaft einen
Spiegel vor. «Ich habe in der Klinik Menschen aus al-
len Berufsfeldern und Gesellschaftsschichten getrof-
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Die Sprosse brach ein.
Prof. Dr. Miriam Meckel.
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fen — auch aus den obersten Kaderpositionen», er-
lauterte sie 2010 dem Tages-Anzeiger. «Die Manager
tauchen unter falschem Namen auf, lassen sich inko-
gnito behandeln, um 6ffentlich nicht als krank wahr-
genommen zu werden.» Unsere Gesellschaft gehe oft
scheinheilig mit diesen Problemen um, ist Meckel
iiberzeugt. «Da laufen oberste Fithrungskrifte wei-
nend aus Sitzungen, brechen zusammen und fallen
fiir mehrere Monate aus. Sie werden aber nicht we-
gen eines Burnouts krankgeschrieben — da ist dann
von physiologischer Erkrankung die Rede.»

Ilhr «Comeback» nutzte sie, um die
Offentlichkeit noch starker fiir die Themen
Stress und Burnout zu sensibilisieren.

Kampf gegen sinkende Auflage

Miriam Meckel hat stets auf die Chancen und Gefah-
ren des neuen Kommunikationszeitalters hingewie-
sen. Und sie hat vieles davon selber erlebt — im posi-
tiven wie im negativen Sinne. Fiir ihr neues Engage-
ment bei der «Wirtschaftswoche» nimmt sie an der
HSG einen befristeten unbezahlten Urlaub. Die Aus-
zeit dauert vom 1. Oktober 2014 bis zum 31. Dezem-
ber 2017. Fiir die Universitat ist dies zwischenzeitlich
ein Verlust, auch wenn offiziell verkiindet wird, dass
es fiir die HSG und ihre Studierenden ein Gewinn sei,
wenn Professoren Theorie und Praxis verbinden und
mit neuen Erfahrungen zuriickkehren.

Wahrend rund drei Jahren muss St.Gallen auf eine
seiner spannendsten und vielféltigsten Impulsgebe-
rinnen verzichten. Meckel diirfte wahrenddessen die
eine oder andere Sprosse ihrer Leiter weiter beschrei-
ten. Ob nur gegen oben, wird sich zeigen. Laut dem
Branchendienst meedia.de kdmpft die «Wirtschafts-
woche» mit einer sinkenden Auflage. Die neue Auf-
gabe von Meckel stellt also eine grosse Herausfor-
derung dar. Doch auch diese fiihrt sie eigentlich nur
ndher an eines ihrer ganz grossen Ziele: dereinst ein
eigenes Hotel zu fiihren. In einem LEADER-Interview
von 2007 erkldrte Meckel: «Das mit dem Hotel mache
ich mit Mitte 50, irgendwo in der spanischen Sonne.
Da sitze ich dann, wenn die Géste beschéftigt sind,
und schreibe ein schones Buch.» Man zweifelt nicht
daran, dass sie auch diesen Worte Taten folgen lasst.

Buchtipp

Eine erfolgreiche Frau klappt zusammen. Ihr Kérper
zieht die Notbremse, nichts geht mehr. Die Diagnose:
Burnout. In einer Klinik im Allgdu beginnt sie, einen
«Brief an mein Leben» zu schreiben. «Ich war flinf-
zehn Jahre um die Welt gereist, hatte gearbeitet, ge-
redet, geschrieben, akquiriert, reprasentiert, bis der
Arzt kamy, so Miriam Meckel im Buch «Brief an mein
Leben: Erfahrungen mit einem Burnout».

ISBN: 978-3-49804-516-6
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Martel schenkt ein

Wein und Zeit

Fiir die Einladung heute
Abend brauchen Sie
noch eine gute Flasche
Wein. Sie finden diese
meist bei einem Fach-
héndler, im Supermarkt
oder vielleicht sogar
beim Winzer selber —
wenn er denn am Weg

liegt. Da die meisten
Weine jung in Umlauf Jan Martel, Geschdfts-
geraten und viele Konsu- fiihrer Martel AG St.Gallen
menten die Weine auch

nicht mehr iiber Jahre lagern mdchten, trinken
wir meist relativ junge Weine. Viele Winzer
haben diesen Trend erkannt und sorgen dafiir,
dass ihre Naturprodukte bereits nach der Abfiil-
lung trinkbereit sind. Und sie sind es meist tat-
sdchlich. Kein Problem also, und trotzdem stellt
sich die Frage, ob Sie, liebe Leser, nicht doch
spezielle Weine etwas léanger lagern wollen.

Vor wenigen Tagen habe ich eine fast vergessene
Flasche aus meinem Keller geholt. Ein Wein, den
ich tiber die Jahre verfolgt und seine Entwicklung
miterlebt habe. Trotzdem sind bereits wieder fiinf
Jahre seit dem Genuss der letzten Flasche vergan-
gen. Somit war ich gespannt auf diesen 1992er.
Meine allerletzte Flasche. Hat er nochmals fiinf
Jahre gehalten, hat er sich allenfalls sogar positiv
weiter entwickelt — oder ist der Zenit bereits tiber-
schritten? Als ich den Korken aus der Flasche zog,
tibermannte mich ein fast unbeschreibliches
Gefiihl: Erstaunen, gepaart mit grosser Freude.
Die wunderbaren Aromen fiillten sofort den
Raum. Der Wein war eine Offenbarung. Ein
Traum, der meine Frau und mich sprachlos wer-
den liess. Aussergewohnlich betérend und mit
einem vollig anderen Geschmacksprofil als die
vielen jungen Weine, die wir sonst trinken. Subtil
und komplex statt knackig und fruchtig.

Es ist mir vollig bewusst, dass wir nicht aus-
schliesslich gereifte Weine trinken konnen. Aber
fiir gewisse Momente lohnt sich die Investition in
die Zukunft ganz bestimmt. Ich kann Ihnen nur
raten, eine Anzahl ausgewéhlter Flaschen ldnger
reifen zu lassen und Ihrem Wein damit Zeit zu
schenken. Spannung, Uberraschung und Freude
steigen, wenn Sie solche Weine nach sanfter
Ruhe aus dem dunklen Keller holen.

Ausprobieren: Sushi ist auch bei uns sehr beliebt
und bereichert die Speisekarte. Aber welcher Wein
passt zu dieser japanischen Spezialitdt? Versuchen
Sie einmal einen trockenen Sherry. Diese Kombina-
tion ist perfekt und erfreut den Gaumen.
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«Die Menschen glauben gerne,
was ihnen die Werbung verspricht»

Seit 2008 ist Caroline Magerl-Studer in den elterlichen Unternehmen Mila
d’Opiz AG und M. Opitz & Co. AG als Marketing- und Verkaufsleiterin

tatig. Seit Anfang dieses Jahres hat sie als Vertreterin der dritten Generation
auch die operative Fiihrung der St.Galler Kosmetikunternehmen liber-
nommen. Was sich unter ihrer Leitung alles andern wird, wo allenfalls in der
jetzigen Struktur kosmetische Eingriffe von N6ten sind und in welchen
Segmenten sie eine Verjliingung anstrebt, erklart die 49-Jahrige im Interview.

Interview: Marcel Baumgartner Bilder: Bodo Riiedi

Caroline Magerl-Studer, in einem Zeitungsbericht
iber Sie war zu lesen, dass Sie seit Anfang Jahr ei-
niges auf den Kopf gestellt haben. Musste das Un-
ternehmen auf einen neuen Kurs gebracht wer-
den?

Die Kosmetikbranche lebt von Neuerungen und In-
novationen. Somit miissen sich auch die Kosmetik-
hersteller immer wieder neu orientieren, um am Ball
zu bleiben. Damit ein kleines Familienunternehmen
im Dschungel der Grossen {iberleben kann, ist es un-
erldsslich, sich immer wieder auf Kurs zu bringen.

«Leider sind noch viele Manner in dieser
Hinsicht alles andere als emanzipiert.»

Als CEO sitzen Sie auch im Verwaltungsrat, der
von ihrem Vater Wolf Studer prasidiert wird. Wie
hat er auf diese Neuerungen reagiert?
Differenziert, jedoch grundsétzlich gut. Sicher
nicht mehr so euphorisch, wie er das vor Jahren ge-
tan hitte.

Wie ist das, wenn man vom eigenen Vater iiber-
wacht wird?

Uberwachung wiirde ich das nicht nennen, eher ein
innerfamilidres Kampf-Sparring. Einerseits ist es
sehr schon und von grossem Vorteil, mit der Familie
zu arbeiten, andererseits wére es sicher oft auch ein-
facher, wenn man ein bisschen «anonymer» ware.

War fiir Sie der Weg zum CEO-Posten quasi vorge-
zeichnet? Oder standen Alternativen zur Debatte?
Sicherlich standen Alternativen zur Debatte, ein Weg
an die Spitze ist nie vorgezeichnet. Man muss sich be-

wiéhren und diesen Weg auch gehen wollen. Mit Mo-
tivation, Uberzeugung und Tatkraft.

Haben Sie gewissermassen von Beginn an den Ta-
rif durchgegeben? Weht heute ein anderer Wind
inder Firma?

Ja gewiss, jede Fithrungspersonlichkeit muss ihren
eigenen Stil mitbringen, was aber nicht heisst, dass
man alles umkrempeln muss. Es ist wichtig, Bewahr-
tes beizubehalten und sachte Neuerungen gezielt
einfliessen lassen.

Hatte das Unternehmen ein verstaubtes Image?
Ich wiirde das als «in die Jahre gekommen» bezeich-
nen.

Sie mochten vermehrt auch eine junge Kund-
schaft ansprechen. Wie ist denn der Altersdurch-
schnitt heute?

So genau ist das nicht definierbar. Aber wir reali-
sieren, dass immer mehr junge Leute bereits «Anti-
Age»-Produkte anwenden.

Jugendliche sind also durchaus schon empféang-
lich fiir Kosmetikprodukte. Mit welchen Massnah-
men kann man sie erreichen?

Einfache Handhabung, ansprechendes Aussehen,
guter Geruch, ein offensichtlicher Wirkungsnach-
weis und Verfiigbarkeit via die Neuen Medien.

Markenbotschafterin von Mila d’Opiz ist Ex-Miss-
Schweiz Amanda Ammann. Welche Zielgruppe
sprichtsiean?

Zum Gliick alle Altersgruppen. Die jungen Leute ken-
nen sie zwar nicht mehr, finden sie aber schén und
die &lteren sind stolz darauf, sie als Miss erlebt zu

LEADER | Juni/Juli 2014



Gesprach | 21

Caroline Magerl-Studer, CEO der Mila d'Opiz AG:

«Uberwachung wiirde ich das
nicht nennen, eher ein
<nnerfamilidres Kampf-Sparring.»
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haben und freuen sich, dass auch sie von St.Gallen
kommt.

Es gibt Anbieter von Pflegeprodukten, die eine
andere Strategie fahren - sie werben gezielt mit
Frauen, die nicht dem allgemeinen Schonheits-
bild entsprechen oder schon zur Gruppe «Senio-
ren» gehoren. Vernachlassigen Sie diese Gruppe?

Nein. Alle Menschen betrachten gerne schone Men-
schen. Vielleicht entsprechen unsere jungen Modelle
auch nicht dem allgemeinen Ideal. Denn wenn man

«Alle Menschen betrachten gerne schone Menschen,
identifizieren sich nicht mit Randgruppen.»

weltweit die gleichen Bilder einsetzt — Coporate
Identitiy —, entsprechen eventuell auch wir nicht im-
mer jedem Schonheitsbild. Das Werben mit Senioren
oder besser den «Best Agern» hat sich bewéhrt, das
ist eine sehr wichtige Zielgruppe auch fiir uns, und
wir gehen stark auf deren Wiinsche ein. Deshalb ha-
ben wir fiir eine Linie ein etwas élteres Modell ge-
wiéhlt.

Wir sprechen ausschliesslich iiber die weibliche
Kundschaft. Was ist mit den Mannern?

Leider sind noch viele Ménner in dieser Hinsicht al-
les andere als emanzipiert und lassen sich die kosme-
tischen Produkte von der Frau nach Hause bringen.
Das ist aber sicherlich ein Markt, der sich stark ent-
wickeln wird.

Auf welchen Markten bewegt sich das Unterneh-
men heute? Und wie soll sich das in Zukunft ent-
wickeln?

Wir liefern heute unsere eigenen Produkte in knapp
40 Lander weltweit, in alle fiinf Kontinente. Wir sind
daran, diese Lander zu etablieren und weitere Mérk-
te zu erschliessen.

Fiir Kosmetikprodukte wird viel Geld ausgege-
ben. Wie stark ist der Preiskampf unter den Anbie-
ternin lhrer Branche?

Extrem hoch.

Womit kann man sich differenzieren?
Mit Innovationen, Weltneuheiten, Ungew6hnlichem.
Man muss die Leute {iberraschen.

Verschiedene Anbieter investieren Unmengen in
die Werbung. Und versprechen dort einzigarti-
ge Ergebnisse mit ihren Produkten. Wird in dieser
Branche auch viel manipuliert?

Jein. Die Menschen sind gerne bereit zu glauben,
was ihnen die Werbung in diesen Bereichen ver-
spricht. Ich wiinschte mir eine etwas kritischere Be-
trachtung in diesen Belangen.

Miissen Kunden mitunter aufgekladrt werden?

So einfach sich Kosmetik anhort, so komplex ist die-
ses Thema jedoch, Aufklarung ist ganz wichtig. Wir
bewegen uns mit unseren Produkten im kosmetisch-
pharmazeutischen Bereich und deshalb ist es wich-
tig, dass wir nur das Versprechen, was unsere Pro-
dukte auch erfiillen. Das schafft Vertrauen.

Wir haben iiber den Preiskampf gesprochen. Wie
wettbewerbsfahigist der Standort Schweiz?
Ausgesprochen gut. Unser Unternehmen ist neben
SQS- auch Swiss-Medic-zertifiziert. Wir erfiillen so-
mit auch lokal die Voraussetzungen, um mit «Swiss
Made» werben zu kénnen. Die Schweiz ist ein hoch-
technologisiertes Land, und mit entsprechend Hoch-
achtung und Respekt werden unsere Produkte wahr-
genommen.

Kiirzlich haben Sie fiir eine Anti-Aging-Créme eine
Auszeichnung gewonnen. Was bedeutet ein sol-
cher Preis in der Branche?

Ein international anerkannter Innovationspreis, der
sogenannte Beauty Oscar, bestitigt die Innovation
und Qualitat unserer Arbeit. Wir sind stolz, dass wir
mit unserem Produkt «The Skin Whisperer» unserer
Arbeit eine Krone aufsetzen konnten.

Welche Kriterien mussten hierfiir erfiillt werden?
Es musste ein ganz neues, revolutionires Produkt
mit effektiven, noch nie da gewesenen Rohstoffen
und mit entsprechender Wirkung sein. Selbstver-
standlich spielten auch Verpackung und Werbung
eine Rolle.

Kommen wir zur Eingangsfrage zuriick, auf das
Umkrempeln: Was steht fiir die nachsten zwolf

Monate auf lhrer Pendenzenliste?
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Zuviel, um alles in die ndchsten zw6lf Monate zu pa-
cken... Es kommen neue Linder wie China, Saudi
Arabien und Brasilien dazu, um nur ein paar Mass-
nahmen zu nennen. Auf jeden Fall bleibt es span-
nend und anspruchsvoll.

Das Unternehmen

Als die Griinderin Mila Opitz im Jahre 1938 eher zu-
féllig damit begann, eine biologische Gesichtscreme
herzustellen und zu verkaufen, ahnte noch niemand,
dass sie damit den Grundstein zu der beeindrucken-
den Karriere des Schweizer Kosmetikunternehmens
gelegt hatte.

Der Fokus der Geschéftsfiihrung lag zunehmend
auf dem Bereich der Kosmetikinstitute und Kosme-
tikschulen; hier verzeichneten die unter dem
Markennamen «Milopa» vertriebenen Produkte
das grosste Umsatzwachstum. Aufgrund des
gestiegenen Geschaftsvolumens wurde das
Familienunternehmen 1965 neu strukturiert und
ging in die M. Opitz CO. AG sowie in die Handels-
firma Mila d'Opiz AG Uber.

Eine eigene Entwicklungs- und Forschungsabteilung
sowie die Erweiterung des Leistungsspektrums
chemisch-technischer und pharmazeutischer Pro-
dukte ermdglichten der M. Opitz CO. AG in der
Folge, in die benachbarten Auslandsmarkte zu
expandieren und die internationale Prasenz um-
sichtig auszubauen. Zudem wurde auch der Bereich
der Lohnherstellung namhafter Labels aufgebaut
und etabliert.

Das umfangreiche Angebot der eigenen Produktlinie
Mila d'Opiz umfasst rund 350 verschiedene Artikel.
Mila d'Opiz st in knapp 40 Landern auf finf Konti-
nenten der Inbegriff flir eine moderne und effektive
Kosmetik, welche die natiirliche Pflege unterstiitzt
und der Hautalterung deutlich entgegenwirkt.

Neben der Herstellung der eigenen Schonheitspfle-
geprodukte unter dem Markennamen Mila d'Opiz
prasentiert sich die M. Opitz CO. AG dank liicken-
loser Qualitatstiberpriifung und -sicherung als
Schweizer Kosmetikhersteller, der auch pharma-
zeutische Produkte fabrizieren und abfillen darf.

Damals wie heute gilt der harmonischen Verbindung
von Natur und naturlicher Pflege das Interesse der
M. Opitz Co. AG, und die strikte Befolgung dieser
Leitlinie ist neben der hohen Qualitét aller Produkte
einer der Griinde fir das grosse Vertrauen, das die
Pflegeserien Mila d'Opiz bei Kosmetikerinnen,
Instituten, Schulen und Konsumentinnen weltweit

geniessen.
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Kolumne

Der Wahlkampf
beginnt

In einem Jahr ist es wie-
der soweit. Unser Parla-
ment wird neu gewdahlt —
wenige Wochen spéter
auch der Bundesrat. In
den Kantonen bereiten
die Wahlkampfstrategen
bereits Erfolg verspre-
chende Kandidatenlisten
vor und sinnieren tiber
taugliche Listenverbin-

dungen. Dr. Sven Bradke
Wirtschafts- und
Politischer Aktivismus Kommunikationsberater

In den nichsten Monaten ~ Geschiftsfiihrer Media-
werden wir immer akti- (PO Sl

ver werdende Parteien

und Politiker erleben. Mehr als sonst werden diese
auf sich aufmerksam machen. Sei dies durch die
Lancierung von speziellen Vorstossen, durch die
Ankiindigung neuer Volksinitiativen und Referen-
den, durch besondere Veranstaltungen oder ein-
fach durch mediale Présenz.

Wahltag = Zahltag

Gut so! Ist dies doch Teil des politischen Wettbe-
werbs, der dariiber entscheidet, welche Personen
in den néchsten Jahren nach Bern fahren, welche
politische Ausrichtung zukiinftig vorherrscht,

wie der Bundesrat zusammengesetzt sein wird
und wie stark das Volk Opposition betreiben muss.

Wahlen sind wichtiger als Abstimmungen

Die National- und Stédnderatswahlen sind wichti-
ger als Volksabstimmungen, beraten und verab-
schieden die Parlamentarierinnen und Parlamen-
tarier doch eine Vielzahl von politischen Geschéf-
ten wie Gesetze, Staatsvertrage, Rechnungen,
Budgets, Programme, Beschaffungen etc. Das
Volk «erledigt» an der Urne nur einen Bruchteil
davon. Dennoch verzeichnen eidgendssische
Wahlen, insbesondere im Vergleich zum Ausland,
eine erstaunlich tiefe Beteiligung. Warum wohl?

Misstrauen gegeniiber den Eliten

Gerade in Zeiten, in denen das Volk der Regie-
rung, dem Parlament und den «Eliten» in Wirt-
schaft und Gesellschaft mehr denn je misstraut,
sollte den eidgendssischen Wahlen eine besonde-
re Aufmerksambkeit zukommen. Erhalten die

246 National- und Standerate sowie die durch sie
gewdhlten sieben Bundesréte doch einen sehr
gewichtigen Auftrag. Sie sollen unseren Staat
wahrend vier Jahren lenken, leiten, schiitzen und
vorwaérts bringen. Eine schwierige und herausfor-
dernde Aufgabe. Hierfiir wére eine grossere Auf-
merksamkeit durchaus wiinschenswert. Fiir unser
Land, die Parteien und die politischen Akteure.
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Stets im Einsatz fir
das «Daily Business»

Rund 80% des neuen
IVECO Daily wurden
iiberarbeitet und
optimiert. Seine gang
grossen Stdrken jedoch
hat er beibehalten.

Das riesige Interesse an den «Nater Days 2014» ist fiir das ganze Nater-Team

Freude und Verpflichtung in einem, den eingeschlagenen Weg weiter zu
gehen — zum Wohle der Kunden. Sie sollen auch in Zukunft spiiren: «<Nur wo
Nater drauf steht, ist auch Riickenwind drin...!»

Die Nater AG Nutzfahrzeug hat mit ihren Marken-
vertretungen fiir IVECO, ISUZU und FIAT Profes-
sional fiir jeden professionellen Einsatz das richti-
ge Fahrzeug — iiber die RENTIR AG auch zur Miete.
Anlésslich der «Nater Days 2014» wurde die ganze
Breite der Angebotspalette, vom kompakten Fiat
Fiorano tiber den neuen Pick-up Isuzu D-Max und
den beliebten Transporter Iveco Daily bis hin zum
robusten Iveco 5-Achs-Kipper einem breiten Publi-

kum présentiert. Der dreitdgige Anlass auf dem Na-
ter Firmengelande in Gossau stand ganz im Zeichen
von «Daily Business», dem téglichen Geschaft. Ge-
schéftsfithrer Ralph Nater wollte zusammen mit sei-
nem Team ein Zeichen gegen aussen setzen fiir die
Offenheit der Unternehmung — Offenheit fiir alle

Kunden, fiir alle Wiinsche, fiir alle Anliegen. Offen-
heit als klares Bekenntnis einer gelebten Firmenphi-
losophie — auch, oder ganz besonders im Tagesge-
schéft.

«Nater Days» — eine Erfolgsgeschichte

Lanciert wurden die diesjdhrigen «Nater Days» mit
einem spannenden und informativen Unternehmer-
abend. Referent Peter Eisenhut ermdglichte den Gés-
ten einen vertieften Einblick in relevante wirtschaft-
liche Kennzahlen mit einer positiven Beurteilung
zum Aufschwung (42,2 %) fiir das laufende Jahr so-
wie mit einer Ist-Analyse des Ostschweizer Arbeits-
marktes. Und Reinhard Zehetner rief die Anwesen-
den auf, sich nicht hinter Ausreden zu verstecken,
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Neben einem neuen
Design setzt der FIAT
Ducato neue Massstdbe
in Bezug auf Qualitdt,

Performance und

Effizienz.

vielmehr das TUN (...ich selbst bin mein Beweger!)
ins Zentrum zu riicken. Beide Faktoren — eine funk-
tionierende, sich positiv entwickelnde Wirtschaft
auf der einen, das personliche Engagement, das An-
packen und das Besinnen auf elementare Werte auf
der anderen Seite — sind eminent wichtige Faktoren,
welche den unternehmerischen Erfolg markant be-
einflussen.

Sinnbildlich fiir die Nater AG Nutzfahrzeuge war
das Konzert der Indigo-Partyband am Freitagabend.
«ROCK THE GARAGE-> erfiillte die Halle, in der im
normalen Alltag Werkzeuge und Motoren den Sound
liefern, mit rockigen Kldngen vom Feinsten. <ROCK
THE GARAGE» lebt bei Nater allerdings auch das
Jahr iiber und gibt den Takt vor: Dann geht die Post
nicht rein musikalisch ab, als vielmehr einsatztech-
nisch. Dann stehen nicht Musiker im Fokus, sondern
Nater-Mitarbeiter. Dann geben nicht E-Gitarre und
Bass den Ton an, sondern Druckluftschrauber und
Hebebiihne. Doch die Dynamik in der «Musik» ist
auch dann spiirbar — eine Dynamik, mit der sich das
ganze Unternehmen vorwérts bewegt, fiir und mit
den Kunden im daily Business.

Die doch immensen Anstrengungen der ganzen Be-
legschaft haben sich mit dem grandiosen Interesse
an den «Nater Days 2014» im Riickblick aller mehr als
gelohnt. Uber 1500 Personen haben trotz teils miss-
licher Wetterverhaltnisse den Weg ins Nater Werk-
geldnde gefunden und liessen sich inspirieren, alle
aufihre Weise — Unternehmer, Chauffeure, Familien
mit ihren Kindern.

Neu: Fiat Ducato und Iveco Daily

technisch bietet der neue Ducato gegeniiber dem
Vorgédngermodell ein deutliches Plus an niitzlichen
Funktionen.

Auch die dritte Generation des beliebten Iveco Daily
bleibt seiner grossen Stirke mit Rahmenkonstrukti-
on und dem Prinzip «Motor vorne, Antrieb hinten»
treu. Kein Kunde will auf Robustheit, Starke, Langle-
bigkeit und Flexibilitét beziiglich Lange und Aufbau
verzichten. Dennoch bietet der neue Daily 2014 sei-
nen Kunden weitere Moglichkeiten. 80 Prozent des
Fahrzeuges wurde iiberarbeitet: erhohte Sicherheit,
optimierter Kraftstoffverbrauch, verbesserte Kosten,
mehr Komfort, tiefere Ladekante, mehr Ladevolu-
men beim Kastenwagen, ein neues Design. Und das
alles bei weniger Gewicht.

Kompetenzinlhrer Ndahe

Mit seinen Standorten Staad, Gossau und Miillheim
ist Nater in der Ostschweiz fest verankert und langst
zu einer festen Grosse in Bezug auf Beratung, Leis-
tungsangebot, Qualitdt und Kundenzufriedenheit
geworden. Viele Unternehmen schitzen einerseits
die Angebotsvielfalt der Nutzfahrzeuge fiir verschie-
denste Einsatzbereiche, andererseits die umfangrei-
chen Dienstleistungen der drei Service-Center. So ist
Nater als fithrender Totalanbieter stets ganz in der
Néhe seiner Kunden. Zudem sorgt geschultes und
kontinuierlich weitergebildetes Personal zusammen
mit dem 24h-Notdienst fiir ein Rundum-Sorglos-Pa-
ket und damit fiir viel Riickenwind im und um den
Einsatz jedes einzelnen Fahrzeugs.

Mit der erstmaligen Prisentation des Fiat Ducato lhr Kontakt:

und Iveco Daily konnte Ralph Nater zwei besonde- Nater AG Nutzfahrzeuge
re Leckerbissen prasentieren. Augenfillig am neu- Ralph Nater

en Fiat Ducato ist sein frisches Design. In Bezug auf Geschéftsfihrer

Qualitit und Performance wurden verschiedene Ver-
besserungen vorgenommen. Gesteigert wurde auch
die Effizienz, was sich in einer deutlichen Senkung
der Gesamtkosten niederschldgt. Auch sicherheits-

Telefon 071 388 00 41
ralph.nater@nater.ch

www.nater.ch
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Arbeiter statt Visionar

Dolf Friih fehlt es an Visionen. Und das ist absolut positiv gemeint. Denn
wahrend sich andere in Traumkonstrukten verheddern, tut der Teufener stets
das, was einen Unternehmer auszeichnet: Er analysiert, entscheidet und
handelt - niichtern und sachlich. Verbliffenderweise entsteht daraus nicht

selten etwas, das Visionen sogar noch libertrifft.

Text: Stefan Millius Bild: Esther Gloor

Er war lange eine Art Phantom. Man wusste, dass
in dem auffélligen Geschiftshaus am Ortseingang
von Teufen ein hochst erfolgreicher Mann residier-
te. Sonst war iiber D6If Frith denkbar wenig bekannt.
Das dnderte sich vor einigen Jahren, als er Prasident
des FC St.Gallen wurde und gleichzeitig einige Milli-
onen aus seinem Vermdgen einschoss, als Teil eines
Rettungsplans, dessen treibende Kraft er war. Das
habe er sich leisten konnen, meinte damals so man-
cher nur lapidar. Schliesslich hatte Friith zuvor den
Grossteil seines Lebenswerks, ein Unternehmen mit
mehreren Hundert Angestellten, an Ringier verkauft.
Was bei flapsigen Bemerkungen dieser Art vergessen
geht, ist die zentrale Frage: Wie ist ein Unternehmen
dieser Grossenordnung iiberhaupt entstanden?

Chancen erkennen und arbeiten

DOoIf Friith, der leidenschaftliche Kickboxer, ist ein
Selfmade-Man, und gleichzeitig scheut man davor
zuriick, ihm einen solchen Titel iiberzustreifen, denn
er klingt zu sehr nach dem amerikanischen Traum,
nach Glamour, der auf magere Jahre folgt. Dabei
hat Friih, bescheiden im Toggenburg aufgewachsen,
eben nie mit verriickten Visionen geglanzt und ist
auch nicht mit einem {iberraschenden Lucky Punch
zu viel Geld gekommen. Stattdessen hat er nur sehr
frith auf erprobte Rezepte gesetzt: Eine Marktchan-
ce erkennen und dann arbeiten, arbeiten, arbeiten.
Was viele Jahre spater durch den Verkauf zu einem
integralen Teil der Onlinestrategie des Ringier-Ver-
lags wurde, begann als Ein-Mann-Firma mit der Her-
stellung von werbefinanzierten Landkarten. DOIf
Friih verdiente damit bald Geld, aber viel wesentli-
cher war: Seine Idee entglitt ihm nicht, wie es so vie-
len Unternehmern passiert. Neue Entwicklungen
wie die Digitalisierung, die seinen Papierkarten Kon-
kurrenz bereiteten, trieben ihn nicht in die Verzweif-
lung, sondern immer zum néchsten Schritt. Friih
ist kein Digital Native, und es ist anzunehmen, dass
er personlich nicht einmal besonders Web-affin ist.
Aber das war nicht die Frage, denn fiir den Unter-
nehmer stand schnell fest, dass die Bediirfnisse der
Kundschaft in diese Richtung zielen — und er diesen

Richtungswechsel nicht nur mitvollziehen, sondern
sogar einen Schritt schneller sein muss.

Das Resultat war eines der ersten Online-Adressver-
zeichnisse fiir das Gewerbe, eine Art «Gelbe Seiten»
im Web — gate24.ch. Es war kein Portal, das durch
technische Spielereien glanzte, und Frith und sein
Team passten nicht in die Riege der leicht durchge-
knallten Internetpioniere. Aber wiahrend diese ihre
Visionen hinausposaunten und bald darauf ihre ab-
gehobenen Geschéftsideen zusammen mit der Dot-
com-Blase zerplatzten, verdiente Frith Geld, er-
schloss neue Felder, weitete seine Palette aus.

Das Erfolgsgeheimnis war stets die Kombination aus
Innovation und solidem Handwerk. Wahrend andere
auf die Kraft der Technologie setzten und darauf war-
teten, dass potenzielle Kunden von alleine kommen,
liess Friih seine Anzeigenverkdufer ausschwiarmen
wie in den guten alten Zeiten der gedruckten Zeitung
—nun einfach fiir digitale Objekte. Das in Verbindung
mit banalen Weisheiten wie der, dass man nur ausge-
ben kann, was man auch einnimmt, bewahrte ihn vor
hochtrabenden Pldnen, mit denen er in der New Eco-
nomy vielleicht Bekanntheit erreicht, aber gleichzei-
tig wirtschaftlichen Schiffbruch erlitten hatte.

Gliicksfall als Prasident

Nach dem Verkauf des Unternehmens begann Dolf
Friih, seine Philosophie mit dem néchsten Stecken-
pferd auszuleben, den Immobilien. Dieses Business
und auch den FC St.Gallen fithrt er nach den bewahr-
ten Mustern. Dass er seine Mittel und seine Zeit fiir
einen Fussballclub einsetzt, der in der Vergangen-
heit stets von einem Hoch ins nichste Tief taumelte,
ist ein Gliicksfall fiir die Region. Es gibt keinen Man-
gel an Leuten, die sich gerne in einer solchen Posi-
tion profilieren wiirden. Selten genug {ibernimmt
einer ein solches Amt, der das Rampenlicht nicht
sucht und es mehr als notwendige Begleiterschei-
nung wahrnimmt. Hier ist das der Fall. Und des-
halb ist man schon fast versucht, die Zukunft des
FC St.Gallen recht entspannt zu sehen. Denn dass es
schief gehen konnte mit DOIf Frith an der Spitze, das
ist irgendwie schwer vorstellbar.
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Dolf Friih:
Schwer vorstellbar, dass
es schief gehen kénnte.
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Arbeitsvertrage: Neue Wege
statt alten Trotts

Was einst als heilig galt, bleibt nicht zwingend in gleicher Form fiirimmer
bestehen. Das gilt auch fiir den klassischen Arbeitsvertrag. An seine

Stelle konnte ein sogenannter «Projektvertrag» riicken. Die mogliche Ent-
wicklung der traditionellen Anstellungsformen in der Zukunft war

das Thema des Businessfriihstiicks, das der Dachverband Schweizer Interim

Manager kiirzlich durchfiihrte.

In den Raumen der Nellen & Partner AG in St.Gallen
trafen sich frithmorgens rund zwei Dutzend Unter-
nehmer, Fiihrungskrifte und weitere Interessierte,
um noch vor Anbruch des eigentlichen Arbeitstags
an einem Businessfriihstiick Einblick in eine aktuelle
Thematik zu erhalten. Personal suchen und anstellen
gehort zum kleinen Einmaleins des Unternehmer-
tums. Eingeladen hatte der Dachverband Schwei-
zer Interim Manager (DSIM). Prasident Paul Hafner
sowie Roger Nellen, Inhaber und Geschéftsfithrer
der Nellen & Partner AG, begriissten die Géste und
stimmten sie auf das Thema ein.

Interimistische Losung

Ausgangslage war die Tatsache, dass auf globalisier-
ten Markten nur bestehen kann, wer sich flexibel auf
neue Ausgangslagen einstellen kann. Das betrifft
auch Personalfragen. Dem Interim Management
kommt also eine immer grossere Bedeutung zu. Paul
Hafner schilderte kurz die klassischen Einsatzgebie-
te solcher temporarer Losungen in Fiihrungsfunk-
tionen. «Bei einer Krisenbewaltigung, bei einer Re-

strukturierung, um eine Liicke zu schliessen oder um
Freiraum zu schaffen fiir neue Projekte, sind Interim
Manager oft der ideale Weg», sagte Hafner. Es gehe
bei Anstellungsfragen immer ofter darum, «neue
Wege statt alten Trotts» zu suchen.

Wie das in der Praxis aussieht, schilderte mit Henri
A. Schmid ein erfahrener Interim Manager, der unter
anderem 2012 mit dem «Bruderholz» (BL) den Tur-
naround bei einem Kantonsspital zu meistern hatte.
«Ein Interim Manager kommt, um zu gehen», erklarte

Zum DSIM

Der Dachverband Schweizer Interim Manager (DSIM)
vertritt die Interessen der Interim Manager. Im Mittel-
punkt der Arbeit steht die Wahrung und Férderung
der beruflichen und wirtschaftlichen Interessen von
Interim Managern sowie die Bekanntmachung des
Interim Managements in der Schweiz. Der DSIM ist
der Berufsverband der Interim Manager, ausschliess-
lich sie kdnnen Mitglied werden. www.dsim.ch
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er seine Philosophie. Im Zeitraffer beschrieb Schmid,
wie er im Spital den grossen jéhrlichen Verlust ein-
ddmmen, Betten abbauen, die Liegedauer pro Pati-
ent reduzieren und das Vertrauen aller Stakeholder
wieder aufbauen musste. Schmid: «Es galt, die Ergeb-
nisse zu verbessern, ohne dass die Versorgungsquali-
tat darunter leidet.» Das gelang dem interimistischen
Spitalleiter, was dazu fiihrte, dass er nun seit Kurzem
in dhnlicher Mission im Spital in Liestal wirkt.

Vier Metatrends

Das Hauptreferat im Rahmen des Businessfriih-
stiicks bestritt Dr. Joél Luc Cachelin, der zum Thema
«Die Organisation der Arbeit in der neuen Arbeits-
welt» sprach. Cachelin, der sein Studium in St.Gallen
absolviert hat, betreibt hier mit der «Wissensfabrik»
einen Thinktank fiir die Herausforderungen der digi-
talen Wissensgesellschaft. Er sieht vier Metatrends —
Trends, die noch nachhaltiger wirken als Megatrends
-, die sich gegenseitig zum Teil konkurrenzieren:
Die Hyperindividualisierung mit dem steigenden
Wunsch nach Selbstbestimmung und demgegeniiber
die zunehmende Coaching-Gesellschaft sowie die
Digitalisierung und als Gegeniiber die «Disconnec-
tion» mit dem zunehmenden Bediirfnis, «offline» zu
sein, zu entschleunigen.

Cachelin nannte einige aktuelle Spannungsfelder,
von denen auch Unternehmen betroffen sind. Dazu
gehdren die steigende Okonomisierung im Alltag
und als Gegenbewegung der bewusste Entscheid, auf
Konsum zu verzichten oder Selbstversorger zu wer-
den. Der Globalisierung, in der wir den Austausch mit
anderen Kulturen suchen, steht der Neo-Protektionis-
mus gegeniiber, der Schutz vor fremden Mérkten.

Projektvertrag statt Arbeitsvertrag
Das alles habe Folgen fiir das Verhiltnis zwischen
Arbeitgeber und Arbeitnehmer, so Joél Luc Cache-
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lin. Es gehe nicht mehr einfach um Leistung gegen
Lohn: «Auf dem Arbeitsmarkt wird Innovationskraft
gegen Selbstverwirklichung getauscht, Unterneh-
men suchen Innovationen, Mitarbeitende suchen ei-
nen Sinn in der Arbeit.» In diesem Prozess werde der
klassische Arbeitsvertrag immer 6fter zum Projekt-
vertrag, bei der punktuell Wissen geholt werde und
die Flexibilitdt im Vordergrund stehe. Cachelin: «Un-
ternehmen befreien sich so von langfristigen Ver-
pflichtungen und Risiken.»

Was rét Cachelin den Unternehmen vor diesem Hin-
tergrund? «Erhohen Sie den digitalen Reifegrad
und entwickeln Sie eine Datenstrategie», nennt der
Thinktank-Betreiber als Beispiele. Zudem gelte es,
die Offline-Bewegung nicht zu unterschitzen und
den Wunsch nach digitalfreien Inseln vielleicht sogar
bewusst zu nutzen. Wichtig sei auch, frithzeitig neue
Karrierewege zu definieren.

Die Géste des Businessfriihstiicks erhielten von zwei
ausgewahlten Fachleuten — einmal eher theoretisch
gepragt, einmal aus der Praxis gesprochen — viele
wertvolle Denkanstosse fiir den Umgang mit dem
Thema Anstellungsmodelle. Der lockere Teil des
friihmorgendlichen Events bei Kaffee und Gipfeli bot
anschliessend Gelegenheit, sich auszutauschen und
das eigene Netzwerk zu erweitern.

29

Zur Nellen & Partner AG

Seit 1992 berédt die Nellen & Partner AG ihre Kunden
umfassend bei der Besetzung von Schlissel- und
Spezialistenfunktionen. Die professionelle Beratung
im Human Resources Management basiert auf dem
fundierten Know-how und dem umfangreichen
Netzwerk des Unternehmens. Ziel ist eine komplette
und nachhaltige Betreuung von Kunden und Kandi-

daten. www.nellen.ch
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«Der Druck, profitabel zu wachsen,
wird sich noch erhohen»

Es gibt in der Ostschweiz nicht viele Unternehmen, die in diesen Dimensio-
nen operieren: Die SFS Group AG mit Sitz in Heerbrugg ist in Europa,
Nordamerika und Asien mit tiber 70 Vertriebs- und Produktionsstandorten
vertreten. Die weltweit rund 7000 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
erwirtschafteten 2013 einen Umsatz von etwa 1,3 Milliarden Franken. Anfang
Mai hat die Spezialschraubenherstellerin nun an der Schweizer Borse

ein Debiit mit Kursgewinnen hingelegt. Wer ist der Mann hinter dem Erfolg?
Ein Gesprach mit Heinrich Spoerry (62), CEO und Verwaltungsratsprasident

der SFS Group AG.

Interview: Marcel Baumgartner Bild: zVg.

Heinrich Spoerry, der Verwaltungsratsprasident
der Helvetia-Gruppe, Erich Walser, sagte uns vor
einem Jahr im Interview, dass wahrend seiner
34-jahrigen Tatigkeit fiir das Unternehmen nie-
mals die Lust aufgekommen ist, eine andere Fir-
ma zu formen. Bei lhnen ist das etwas anders: Sie
waren schon von 1981 bis 1986 fiir SFS tdtig. Dann
zog es Sie weg. Weshalb?

Es bot sich eine interessante Herausforderung in
einem anderen Unternehmen, der ich damals als
35-Jéhriger nicht widerstehen konnte. Nach An-
tritt der jetzigen Funktion bei SFS konnte ich mir ei-
nen Wechsel in ein anderes Unternehmen allerdings
nicht mehr vorstellen.

«Vollkommen falsch haben wir unsere
Chancen und Risiken nie eingeschatzt.»

Seit 1994 sind Sie im Verwaltungsrat der SFS; seit
1999 wirken Sie sowohl als VR-Prasident als auch als
CEO. Inwiefern dient es einem Unternehmen, wenn
ein und dieselbe Person neben den strategischen
auch die operativen Ziigel in den Handen halt?

In unserem Unternehmen war diese Personalunion
in der Vergangenheit kein Problem. Dank der Mit-
wirkung von starken Familienaktiondren waren die
Checks and Balances stets gewahrleistet.

Die NZZ bezeichnete das Doppelmandat einst als
Auslaufmodell. Lag sie falsch?

Jedes Unternehmen muss der Situation entspre-
chend die jeweils passende Losung finden. Man
sollte mit Corporate-Governance-Prinzipien nicht

zu dogmatisch umgehen. Mit dem Boérsengang wur-
de klar kommuniziert, dass mein Doppelmandat
mittelfristig entflochten werden soll. Mein Nachfol-
ger als CEO, Jens Breu, ist bezeichnet und wird zu
gegebener Zeit diese Funktion iibernehmen.

Der Erfolg gibt lhnen recht: Die SFS-Gruppe stei-
gertim Jahr 2013 den Umsatz um 11,5 Prozent auf
1331 Millionen Franken. Was waren in den vergan-
genen zehn Jahren die wichtigsten Weichenstel-
lungen, um auf diesen Kurs zu gelangen?

Die Fokussierung von SFS auf Nischensegmente, in
denen wir gute Aussichten hatten, entweder Markt-
oder Technologiefiihrerschaft zu gewinnen, sowie
die konsequente Ausrichtung auf enge Partnerschaf-
ten mit erstklassigen Kunden.

Wie hoch ist der Druck an der Spitze - gerade
auch, wenn es darum geht, praktisch Jahr fiir Jahr
das Ergebnis wieder zu toppen?

Es ist uns in den letzten Jahren nicht immer gelun-
gen, die Ergebnisse der Vorperiode zu iibertreffen.
Die Krise 2008/2009 sowie die massive Aufwertung
des Schweizer Frankens in den zwei folgenden Jah-
ren haben uns gebremst. Der Druck, profitabel zu
wachsen, wird sich nach dem Borsengang sicher
noch erhéhen. Zum Gliick kann die Last aber mit vie-
len Kollegen und sehr engagierten Mitarbeitenden
gemeinsam getragen werden.

Ein global tatiges Unternehmen wie SFS muss die
unterschiedlichsten Gefahren und Chancen abwa-
gen. Lagen Sie mit lhren Einschdatzungen jemals
vollkommen falsch?

LEADER | Juni/Juli 2014



Verschiedentlich waren wir in unseren Beurteilun-
gen zu optimistisch oder auch zu vorsichtig. Voll-

kommen falsch haben wir unsere Chancen und Risi-
ken aber nie eingeschétzt.

Was ist spannender: Ein Unternehmen auf die Er-
folgsspur zu bringen oder es dort zu halten?

Es ist immer dankbarer, ein erfolgreiches Unterneh-
men fiihren zu diirfen. Der Spruch «Erfolg generiert
Erfolg» trifft meistens zu. Wir mussten aber auch bei
SFS gelegentlich weniger erfolgreiche Geschéftsta-
tigkeiten mit harten Massnahmen wieder auf die Er-
folgsspur zuriickbringen.

«Die Pflege der Partner im Kapitalmarkt darf nicht
zur Haupttatigkeit des Managements werden.»

Die SFS befindet sich in einem spannenden Jahr:
In China wurde in der Ndhe der Grossstadt
Guangzhou ein neues Produktionswerk errichtet,
das im laufenden Jahr in Betrieb genommen wer-
den soll. Schon durch die Akquisition von Unisteel
wurde der Zugang zu den wachsenden asiati-
schen Markten und insbesondere zur Elektronik-
industrie geschaffen. Welche langerfristigen Ziele
verfolgt die SFS in diesem Markt?

Viele unserer global titigen Kunden sind dazu iber-
gegangen, den asiatischen Markt aus asiatischen
Kompetenzzentren und Produktionswerken abzu-
decken. Unsere wichtigsten Kunden wiinschen da-
bei, dass ihre Schliissellieferanten sie ebenfalls aus
Entwicklungszentren und Fertigungsstitten in Asi-
en unterstiitzen kénnen. Genau auf dieses Kunden-
bediirfnis wollen wir eingehen. Die Akquisition der
Unisteel ist Teil dieses Plans.

Schon seit Jahren erhoffen sich zahlreiche Unter-
nehmen durch einen Eintritt in den asiatischen
Markt einen enormen Wachstumsschub. Diese
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Heinrich Spoerry:
«Wenig Talent fiir Golf.»

Strategie ist aber auch mit Gefahren verbunden.
Wie schwer gestaltete sich fiir die SFS die Erschlie-
ssung dieses Gebietes?

Die Erschliessung der wachsenden asiatischen Méark-
te wird sicher eine der wichtigsten Herausforderun-
gen fiir die kommenden Jahre sein. Wir haben damit
erst begonnen.

Wenn wir etwas weiter in die Zukunft blicken: Wel-
che Regionen bzw. Kontinente werden fiir Unter-
nehmen wie SFS massgeblich an Attraktivitdt zu-
legen?

Es ist schwierig, auf diese Frage eine allgemeingiilti-
ge Antwort zu geben. Fiir SFS ist auch Nordamerika
ein wichtiger und attraktiver Markt. Wir haben dort
unsere Ziele noch nicht erreicht. Gerade in den letz-
ten zwolf Monaten haben wir bedeutende Neuprojek-
te gewonnen, die uns in den kommenden Jahren in
Nordamerika zu organischem Wachstum verhelfen
werden. Wir haben aus diesem Grund unsere Produk-
tionskapazititen in den USA massiv ausgebaut.

Kommen wir auf den Bérsengang zu sprechen.
Vor knapp sieben Jahren sagten Sie in einem In-
terview zu diesem Thema: «Es gibt gute Griinde,
die dagegen sprechen: Wir sind in der Lage, un-
ser geplantes Wachstum aus eigener Kraft zu fi-
nanzieren, wir haben ein stabiles und mit dem Un-
ternehmen stark verbundenes Aktionariat, wir
sind unabhingig, haben einfache Entscheidungs-
strukturen, miissen nicht auf zeitraubende Road-
shows gehen und uns nicht mit Analysten herum-
schlagen.» Wenn man das heute liest, konnte man
den Eindruck erhalten, dass Sie dem Bérsengang
womdoglich zdahneknirschend zugestimmt haben.
Haben sich die Umstande dermassen verandert?

Die Globalisierung unserer Markte und die globa-
le Neuaufstellung von wichtigen Kunden sind sicher
schneller vorangeschritten, als damals absehbar war.
Wir sehen in der Globalisierung unserer Geschafte
wichtige Chancen, die wir nutzen wollen. In unse-
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ren Nischenmaérkten zdhlen wir zu den ganz weni-
gen, die bereits heute einem global tatigen Kunden in
den drei wichtigen Regionen der Weltwirtschaft— Eu-
ropa, Asien und Nordamerika — dienen kénnen. Der
weitere Ausbau, die solide Finanzierung des Wachs-
tums sowie die Unabhéngigkeit und Selbststandig-
keit der SFS Group konnen mit einem breiter abge-
stiitzten Aktionariat noch besser abgesichert werden.
Auf den Roadshows haben wir auch viele hochintelli-
gente Personen getroffen. Wir haben dabei auch von
ihren Fragen und Kommentaren lernen kdnnen.

Sie sagten damals auch, dass man sich ohne Bérsen-
gang voll auf die Kunden und die nachhaltige Ent-
wicklung der Unternehmensgruppe konzentrie-
ren konne. Stellt es eine Herausforderung dar, dies
trotz der Offnung weiterhin im Griff zu behalten?
Die Herausforderung wird es sein, beides gut zu tun.
Die Pflege der Partner im Kapitalmarkt darf sicher
nicht zur Haupttatigkeit des Managements werden.
Ich bin iiberzeugt, dass wir das schaffen werden.
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Kolumne

Dem Finanzplatz
Sorge tragen

Waihrend vor einigen
Jahren ein Bundesrat
sich noch dahin gehend
verlauten liess, dass sich
die auslandischen Kon-
kurrenten der Schweizer
Banken am Bankge-
heimnis «die Zdhne aus-
beissen» wiirden, ist
mittlerweile davon nicht

mehr viel {ibrig geblie- ‘

ben. Der automatische

Informationsaustausch Michael Gétte

wird von der EUvoraus-  fraktionsprasident

sichtlich ab 2017 fla- SVPStGallen
Gemeindeprdsident

chendeckend umgesetzt,  7upach

auch innerhalb der

OECD wird er zum

Standard werden. Und seit letztem Jahr besteht
mit dem FATCA-Abkommen zwischen den USA

und der Schweiz auch fiir amerikanische
Staatsbiirger kaum mehr ein Interesse, ihr nicht
versteuertes Geld in der Schweiz anzulegen.
Zwar versuchte die Schweiz, sich gegen die Auf-

«Es ist uns in den letzten Jahren
nicht immer gelungen, die Ergebnisse
der Vorperiode zu libertreffen.»

Sie sind nun 62 und seit 20 Jahren im Verwaltungs-
rat der SFS. Welche Ziele haben Sie sich in geschéft-
licher Hinsicht fiir die ndchsten Jahre gesetzt?

Das geplante profitable Wachstum und die globale
Aufstellung der Segmente Engineered Components
und Fastening Systems zu realisieren sowie die rei-
bungslose Ubergabe der CEO-Funktion an Jens Breu
zu vollziehen.

Haben Sie fiir sich personlich schon einen Zeit-
punkt fiir den Riicktritt bestimmt?

Die Ubergabe der CEO-Funktion wird mittelfristig
erfolgen. Uber den genauen Zeitpunkt will ich mich
nicht dussern. Gerne werde ich dem Unternehmen
auch nach der Ubergabe als Verwaltungsratsprési-
dent dienen. Dariliber werden die Aktionére jedes Jahr
an der Generalversammlung entscheiden kénnen.

Gehoren Betdatigungen wie Klettern und Skitouren
nach wie vor zu ihren Freizeitbeschiftigungen?
Diese habe ich in den letzten zwei Jahren weniger in-
tensiv als gewiinscht betrieben. Ich freue mich, gele-
gentlich dafiir wieder mehr Zeit finden zu kénnen. Im
SFS-Skimarathon will ich sicher wieder schneller wer-
den.

Golf wiirde Sie zu wenig fordern?

Die korperliche Kondition wiirde auf dem Golfplatz
sicher nicht wie beim Langlaufen oder beim Bergstei-
gen trainiert. Ich habe Golf einmal versucht und da-
bei feststellen miissen, dass ich fiir diesen Sport we-
nig Talent habe.

hebung des Bankgeheimnisses zu wehren, und
hatte mit dem Quellensteuermodell sogar eine
Alternative zum automatischen Informations-
austausch vorzuweisen. Aber damit konnte

sie sich nicht durchsetzen; nur gerade mit Oster-
reich und Grossbritannien kamen entsprechende
Vertrége zustande.

Die wirtschaftliche Bedeutung der Banken fiir
die Schweiz ist enorm: Der Anteil des Banken-
sektors an der Gesamtwirtschaft macht rund
sechs Prozent aus, er zahlt etwa 185 000 Beschéf-
tigte, bildet zwolf Prozent aller kaufménnischen
Lernenden aus — und der gesamte Finanzplatz,
inklusive seiner Mitarbeitenden, generierte

2012 fast 17 Milliarden Franken an direkten und
indirekten Steuern, was rund 13 Prozent aller
Steuereinnahmen von Bund, Kantonen und
Gemeinden entspricht.

Aufgrund der traditionellen Innovationskraft
der Finanzwirtschaft kann man davon ausgehen,
dass sich die Schweizer Banken international
auch ohne das herkdmmliche Bankgeheimnis be-
haupten kdnnen. Gleichzeitig wird vom Bundes-
rat erwartet, dass er mit der gleichen Beflissen-
heit, wie er dem auslédndischen Druck nachge-
geben hat, dafiir sorgt, dass sich auch die noch
immer bestehenden Steueroasen in der EU und
in den USA den neuen Standards unterziehen
werden.

Aus meiner Sicht ist es wichtig, dass wir unserem
Finanzplatz Sorge tragen. Dies gilt insbesondere
fiir die kantonalen Banken mit unterschiedlichen
Eigentumsverhaltnissen und Staatsgarantien.
Diese Banken diirfen nicht zum Spielball der Po-
litik werden und miissen mit der entsprechenden
Sensibilitat den notigen Freiraum fiir ein erfolg-
reiches Handeln erhalten.
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Bildungspartner Nr. 1 fiir
Unternehmen im Dreilandereck!

Das WIFI Vorarlberg ist
der Ansprechpartner,
wenn es um berufliche
Aus- und Weiterbildung
geht.

Das WIFI Vorarlberg ist seit liber 100 Jahren der Ansprechpartner, wenn es
um berufliche Aus- und Weiterbildung geht. Das Kursprogramm an den
drei Standorten Dornbirn, Hohenems und Bludenz kann sich sehen lassen:
2000 Veranstaltungen aus den unterschiedlichsten Wissensbereichen

werden jedes Jahr angeboten!

«Im WIFI wird das ausgebildet, was die Wirtschaft
braucht. Wir sind der Partner fiir berufsorientierte
Weiterbildung. Deshalb deckt unser Programm jedes
Jahr aufs Neue die unterschiedlichsten Wissensge-
biete ab», erklart Institutsleiter Dr. Thomas Wachter.
Das Kursprogramm umfasst die Themenkomplexe
Management und Unternehmensfiihrung, Person-
lichkeit, Sprachen, Betriebswirtschaft, EDV, Technik
und Branchen. Neben kiirzeren Intensivseminaren
beinhaltet es auch ldngere Ausbildungen bis hin zu
mehrsemestrigen Lehrgéngen. Wachter dazu: «Die
meisten Kurse sind Teil eines umfassenden Bildungs-
weges und fithren vom Vorbereitungskurs zur Lehr-
abschlusspriifung iiber hochwertige WIFI-Lehrgéan-
ge bis hin zu akademischen Ausbildungen mit Master
Degree.» Ausserst beliebt bei Unternehmen und Teil-
nehmern sind die Personen-Zertifikate, die man mit
dem Abschluss einer Ausbildung erwerben kann. Sie
sind ein Nachweis fiir erworbene Kompetenzen und
international anerkannt.

Zahl der Schweizer Kunden steigt konsequent

Die Zahlen sprechen fiir sich: Im abgelaufenen Kursjahr
haben insgesamt 19000 Personen eine Aus- und Wei-
terbildung am WIFI absolviert, 52 Prozent der Teilneh-
mer sind Stammkunden. «Auch die Teilnehmerzahlen
aus der Ostschweiz und Lichtenstein steigen kontinu-
ierlich. Das hat sicher etwas mit der Ndhe, aber wahr-
scheinlich auch mit den vergleichsweise giinstigen os-
terreichischen Kurs-Tarifen zu tun», erklart Wachter.
2013 kamen 700 Teilnehmer aus den beiden Nachbar-
lindern. Uber 85 namhafte Schweizer und Lichtenstei-
ner Unternehmen haben derzeit Mitarbeiter in WIFI-
Kursen sitzen, fiir die sie auch die Kosten iibernehmen.
Vor allem Sprach-, Management- und IT-Veranstaltun-
gen erfreuen sich dabei grosser Beliebtheit.

Weiterbildung bringt wirtschaftlichen Erfolg

«Wir leben in einer Wissensgesellschaft, die sich dy-
namisch entwickelt. Wer hier mithalten will, kommt
um gezielte Weiterbildung nicht herum», ist sich
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«Ein Firmen-Intern-
Training kann ich sehr
empfehlen! Wenn man

individuelle Unterrichts-
ziele hat und den
Mitarbeitern professio-
nelle Weiterbildung

im Haus bieten mochte,
ist das ideal!»

Mag. Silvia Pederiva,
Assistentin

der Geschdftsleitung —
MSE Personal Service AG

Wachter sicher. Speziell in Hochlohnléndern wie der
Schweiz oder Osterreich liegen die Chancen in Qua-
lifikation, Forschung und neuen Technologien. Ein
Beispiel: Die ELAN-Studie der EU-Kommission zeigt,
dass Unternehmen, die in die Mehrsprachigkeit ihrer
Mitarbeiter investieren, um 44,5 Prozent hohere Ex-
portumsétze erzielen. Wachter: «Erfolg ist letztlich
kein Zufall! Somit kommt einer systematischen Per-
sonalentwicklung eine entscheidende Rolle zu.»

FIT - massgeschneiderte Firmentrainings

Da jedes Unternehmen anders ist und spezifische An-
forderungen an Weiterbildung hat, wurde das WIFI
Firmen-Intern-Training (FIT)konzipiert: Nach einer
Bedarfsanalyse erarbeiten FIT-Fachleute mit den Un-
ternehmen Trainings, die speziell auf die Bediirfnis-
se der Mitarbeiter zugeschnitten sind. Firmen-Intern-
Trainings garantieren somit massgeschneiderten,
praxisnahen Wissenstransfer fiir Unternehmen aller
Groflen. Wachter: «Unsere Leistungen reichen von
innerbetrieblichen Trainings der Mitarbeiter bis hin
zum umfassenden Personalentwicklungskonzept.»

eCampus: Software-Tool fiir effizientes
Weiterbildungsmanagement

Um die Personalentwicklungsaufgabe in den Unter-
nehmen noch besser zu unterstiitzen, wurde vom
WIFI Vorarlberg in Kooperation mit einigen groen
Vorarlberger Firmen ein einzigartiges Software-
Tool fiir ein effizientes Mitarbeiter-Weiterbildungs-
management entwickelt. «Der eCampus ist ein Pla-
nungs- und Organisationsmodul, das alle erdenk-
lichen Schulungsanbieter gleich miteinbezieht»,
erklart Thomas Wachter. Konzipiert wurde diese
Software fiir Personalabteilungen, die eine eigene
Bildungsakademie aufbauen und einfachere Online-
Buchungen sowie -Abrechnungen durchfiihren wol-
len. Aber auch mittlere Unternehmen, die an struk-
turierter Weiterbildung sowie Organisation interes-
siert sind, konnen durch den eCampus profitieren!
Informationen zum gesamten WIFI-Angebot finden
sich auf www.wifi.at/vlbg!
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Kurs Highlights
im Herbst

WK O

Management

— Systemisches Leadership — 1. Diplomierter
Ausbildungslehrgang fiir Fiihrungskrafte
Start: 18.9.2014

— WIFI-Fihrungskompetenztraining
Start: 23.10.2014

Personlichkeit

— NLP & C more Practitioner
Start:21.10.2014

- Rhetorik Akademie
Start: 7.11.2014

Sprachen

- Sprachen Online Lernen - lernen, wann und
wo es am besten passt
Information: www.wifiwien.at/sprachenonlinelernen
oderT 0043 5572/3894-474

BWL

- Projektmanagement Lehrgang
kostenloser Info-Abend: 16.9.2014
Start: 23.10.2014

- Akademischer Experte flir Marketing und Verkauf
Start: Oktober 2014

EDV

- System Administrator
Start: 18.11.2014

- Fachakademie fiir Angewandte Informatik
Start: 1.9.2014

Technik

- REFA-Grundausbildung
Start:22.10.2014

- Instandhaltungs-Manager
Start:3.10.2014

Branchen:

- Ausbildung zum Eventmanager
Start: 12.9.14

- Rezeptionslehrgang
Start: 20.10.2014

Beratung und Informationen:

WIFI Vorarlberg Info-Center
Bahnhofstrasse 24, Dornbirn

T 05572 3894-425, E info@vlbg.wifi.at
H www.wifi.at/vlbg
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Swiss Casinos:
Wachstum im rticklaufigen Markt

Die Swiss Casinos Gruppe entwickelte sich 2013 positiv. Und mit ihr auch
das Casino St.Gallen, das dem anhaltenden Riickgang des Schweizer
Spielbankenmarktes mit wirksamen Massnahmen begegnete. Wahrend in
der Schweiz der Sozialschutz fiir Umsatzeinbriiche sorgt, florieren die

grenznahen Casinos.

Text: Marcel Baumgartner Bild: zVg.

Mit der Er6ffnung von Swiss Casinos Ziirich im No-
vember 2012 hat die Swiss Casinos Gruppe einen
markanten Entwicklungsschritt vollzogen. Nach
dem ersten vollen Betriebsjahr darf eine positive Bi-
lanz gezogen werden. Die drei Casinos in Pfaffikon,
St.Gallen und Schaffhausen begegneten dem anhal-
tenden Riickgang des Schweizer Casinomarktes mit
wirksamen Massnahmen: Sie kompensierten die ne-
gative Gesamtentwicklung mit gezielter Anpassung
ihres Angebots und einem konsequenten Kostenma-
nagement.

«Wenn ich mir die Entwicklung der Umsatze
tiber die vergangenen sechs Jahre
anschaue, kann ich nicht zufrieden sein.»

Ungleiche Spiesse

Laut Massimo Schawalder, Direktor von Swiss
Casinos St.Gallen, hat der Riickgang unter anderem
auch damit zu tun, dass die Casinos mittlerweile
iiber zehn Jahre am Markt sind und sich somit der
Neuheitswert etwas relativiert hat. Der Hauptgrund
liege aber im starken Druck, den die Casinos in ihren
Anstrengungen im Sozialschutz auf die Géste aus-
iiben miissen. «Wir wissen, wie wichtig es ist, unsere
Géste im Auge zu behalten und sie mit den negativen
Auswirkungen des Geldspiels zu konfrontieren», so
Schawalder. «Es kann aber nicht sein, dass als Resul-
tat dieser Anstrengungen die grenznahen Casinos
florieren und - in einem europaweit schrumpfenden
Markt — seit Jahren steigende Umsétze ausweisen;
nachweislich vor allem mit Gasten aus der Schweiz.
Das kann auch der Politik nicht egal sein.» Ein weite-
rer Faktor sei nach wie vor das Rauchverbot: Dieses
habe die Casinos vom ersten Moment an rund 25
Prozent des Umsatzes gekostet. Gerade der Tisch-
spielbereich habe hier sehr gelitten.

Was aber bedeutet dies fiir die kiinftige Unterneh-
mensstrategie? Mit welchen Mitteln reagieren die
Casinos auf diese Situation? Massimo Schawalder:
«Mit grossen Anstrengungen, unser Angebot {iber
das Kerngeschift des Spielens hinaus zu verbessern
und attraktiver zu machen. Das zeigt sich in unserem
grossziligigen Veranstaltungsangebot, das in der Ost-
schweiz wohl einzigartig dasteht.» Auch die Zusam-
menarbeit mit dem Hotel Radisson Blu im Gastrono-
miebereich funktioniere sehr gut und trage zur Ge-
samtattraktivitat bei. «Nicht zuletzt konnen wir mit
hoch motivierten Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern
einen Gésteservice bieten, der den Aufenthalt im Ca-
sino zum Erlebnis macht.»

Und trotzdem: Wenn man sich die Entwicklung der
Umsétze iiber die vergangenen sechs Jahre anschaue,
konne man nicht zufrieden sein, gesteht der Direktor.
«Wenn ich aber den Zustand unseres Casinos als Gan-
zes anschaue, kann ich mit grossem Stolz ein fantas-
tisches Haus prasentieren. Wir haben eine hoch moti-
vierte und stabile Geschaftsleitung und Mitarbeiter-
schaft; wir sind gut in St.Gallen verankert; wir sind
eine schlanke und kreative Organisation und - nicht
zu unterschitzen — wir haben die schwierigen Zei-
ten gut gemeistert und erwirtschaften Gewinn.» Und
dies, obwohl sich auch das stetig wachsende Angebot
im Internet auf die Branche auswirkt. «Da aber all die
Internetangebote in der Schweiz illegal sind, gibt es
keine verlésslichen Zahlen dazu. Schéitzungen gehen
aber von einem Betrag zwischen 100 und 500 Millio-
nen Franken aus, der hier eingesetzt wird», rechnet
Schawalder. Allerdings diirfe man feststellen, dass
viele Onlinespieler auch wieder ins Casino zuriick-
kommen, weil sie den sozialen Aspekt des Casinobe-
suchs eben doch vermissen wiirden.

Gegenstrategien gefragt
Oberstes Ziel aller Anstrengungen miisse es sein,
2023 wieder eine Konzession zur Weiterfiihrung der
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Grand Casino St.Gallen AG zu erhalten. «Das wollen
wir erreichen iiber eine solide Umsetzung des Sozi-
alkonzepts, iiber eine einwandfreie Einhaltung der
gesetzlichen Auflagen und natiirlich auch iiber die
Erwirtschaftung einer angemessenen Rendite», so
Schawalder weiter. Kein leichtes Unterfangen, denn
die Konkurrenz aus dem nahen Ausland driickt. Hier
seien Gegenstrategien gefragt, iiber die der Direktor
des Swiss Casino St.Gallen aber zum jetzigen Zeit-
punkt noch nichts sagen mochte.

«Es kann nicht sein, dass als
Resultat dieser Anstrengungen die
grenznahen Casinos florieren.»

Die Swiss Casinos Holding AG haélt als einziges ein-
heimisches Unternehmen Beteiligungen an fiinf der
insgesamt 21 Schweizer Spielbanken. Sie halt 100
Prozent des Aktienkapitals der CSA Casino Schaff-
hausen AG, der Casino Ziirichsee AG in Pfiffikon SZ
und der Swiss Casinos Ziirich AG sowie eine Mehr-
heitsbeteiligung von 97,17 Prozent an der Grand Ca-

Wirtschaft

Massimo Schawalder,

Direktor Swiss Casinos St.Gallen:

«Das kann auch der Politik
nicht egal sein.»

sino St.Gallen AG. Zudem ist das Unternehmen mit
31,5 Prozent an der Grand Casino Kursaal Bern AG
beteiligt. 2013 beschiftigte die Swiss Casinos Grup-
pe (ohne Grand Casino Kursaal Bern) 477 Mitarbeite-
rinnen und Mitarbeiter und erzielte einen kumulier-
ten Bruttospielertrag von 134,4 Millionen Franken.
Davon flossen 46,8 Prozent, insgesamt 62,9 Millio-
nen Franken, iiber die Spielbankenabgabe an AHV
und Kantone. Dariiber hinaus entrichteten die Ge-
sellschaften Unternehmenssteuern von 1,9 Millionen
Franken und unterstiitzten regionale Organisationen
mit Beitrdgen von deutlich iiber 1 Million Franken.

Die nach IFRS konsolidierte Konzernrechnung der
Swiss Casinos Holding AG schloss mit einem Brut-
toumsatz von 149,1 Millionen Franken (Vorjahr:
105,8 Mio.) und einem Konzerngewinn von 7,2 Mil-
lionen Franken (Vorjahr: —7,7 Mio.) ab. Das Unter-
nehmen stiitzt sich auf eine solide Grundlage fiir In-
vestitionen zur langfristigen Sicherung ihrer Markt-
position. Es verfiigte bei einem Aktienkapital von
33,9 Millionen Franken per 31. Dezember 2013 iiber
ein konsolidiertes Eigenkapital von 117,7 Millionen
Franken (Vorjahr: 110,2 Mio.) und iiber fliissige Mit-
tel von 106,2 Millionen Franken (Vorjahr: 96,4 Mio.).

Anzeige

MIT WISSEN WEITERKOMMEN
WEITERBILDEN

Neue Ausbildung
Dipl. Product Manager/-in

8 Monate

Oktober 2014

Dienstagabend / Samstagvormittag
Fr. 3150.—

Kursdauer
Kursbeginn
Zeit

Kosten

Ausflihrliche Informationen sind unter
www.bzb-weiterbildung.ch zu finden oder kbnnen unter
Telefon 058 228 22 00 bestellt werden

Die bzb Weiterbildung ist EDU zertifiziert

www.bzb-weiterbildung.ch

bzb Weiterbildung

Berufs- und Weiterbildungszentrum
9470 Buchs

Telefon 058 228 22 00

Praxisorientierte Weiterbildung zum/zur dipl. Product Manager/-in am bzb

Das Product Management gewinnt in Unternehmen immer mehr an Be-
deutung. Ab Herbst 2014 lanciert das bzb Buchs erstmals in der Region
den Lehrgang Product Manager/-in bzb. In acht Monaten beziehungswei-
se 120 Lektionen teilen kompetente Dozenten ihre Praxiserfahrung mit

den Teilnehmern.

Dem Product Management kommt heute eine entscheidende und stark
von neusten Trends und Entwicklungen gepragte Schnittstellenfunktion
zu. Der Product Manager ist ein Kadermitarbeiter, welcher ein Produkt
oder eine Sortimentsgruppe fachlich fiihrt und fiir die professionelle und
marktgerechte Betreuung verantwortlich ist.

Die Teilnehmer des Lehrganges lernen alle Aspekte des zeitgemassen
Product Managements kennen, vertiefen aktuelle Aspekte und setzen
diese innerhalb einer begleitenden Praxisarbeit in Form eines Business-
plans um. Der anspruchsvolle Lehrplan beinhaltet unter anderem Themen
wie Marktforschung, Marketing, Einkaufs-, Projekt- und Eventmanage-
ment, Kalkulation, aber auch Fiihrung, Rhetorik und Volkswirtschaft.
Abgeschlossen wird der Lehrgang mit einer schriftlichen Diplomarbeit und
einer mindlichen Priifung.

Der Lehrgang richtet sich an Product Manager, Marketingverantwortliche
oder interessierte Nachwuchskrafte, welche sich vertiefte Kenntnisse im

Marketing aneignen wollen.
Kanton St.Gallen @
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Aktieninvestments sind alternativlos

Die Cosmopolitan Vermogensverwaltungs AG wurde 1988 gegriindet und
hat lhren Hauptsitz in Appenzell. Seit 25 Jahren betreibt das Unternehmen
aktive Vermdégensverwaltung fiir private und institutionelle Anleger.

Im Gesprach mit Verwaltungsrat Dr. iur. HSG Daniel Candrian und Stefan

Bischofberger, Mitglied der Geschaftsleitung.

Die internationalen Borsen sind recht holprig ins
Jahr gestartet. Ist die Rallye an den Aktienmark-
ten nun endgiiltig vorbei?

Bischofberger: Nein! Wir konnten im ersten Quar-
tal zwar eine leichte Konsolidierung an den Méarkten
beobachten. Im zweiten Quartal haben die Optimis-
ten aber wieder die Oberhand gewonnen, was an den
Borsen zu einem kréaftigen Kurssprung gefiihrt hat.
Der SPI liegt seit Anfang 2014 bereits wieder iiber
9% im Plus und kniipft somit an die ausgezeichnete
Performance der beiden Vorjahre an.

Mit welcher Entwicklung rechnen Sie?

Candrian: Wir erwarten, dass die Méarkte weiter nach
oben tendieren. Die Wachstumsdelle im ersten Quar-
tal sollte bereits iiberwunden sein. Darauf deuten
zumindest zahlreiche vorlaufende Indikatoren hin.

Entsprechend sollten die Unternehmen im weite-
ren Verlauf des Jahres wieder eine héhere Dynamik
bei der Umsatz- und Gewinnentwicklung an den Tag
legen. Dadurch diirften sich die nach wie vor ver-
gleichsweise hohen Aktienbewertungen wieder re-

lativieren. Aktieninvestments sind aus unserer Sicht
alternativlos. Wir befinden uns nach wie vor in der
besten aller Aktienwelten.

In welchen Anlagesegmenten sehen Sie derzeit
die grossten Risiken?

Bischofberger: Die Anleiheméarkte sind méch-
tig heiss gelaufen. Wenn die Rendite fiir 10-jah-
rige spanische Staatsanleihen zeitweise unter je-
ner von US-Treasuries lag, dann lauten bei uns die
Alarmglocken. Linder wie Spanien, Portugal oder
auch Griechenland haben unwidersprochen gro-
sse Fortschritte in der Krisenbewaltigung gemacht.
Aber {iberwunden ist die Krise noch lange nicht. Die
Staatsverschuldung liegt gemessen am BIP teilweise
héher als vor der Krise.

Und die Krise in der Ukraine?

Candrian: Politische Borsen haben kurze Beine. Die
Mirkte reagierten mit kréaftigen Kursabschldgen auf
die Eskalation in der Ukraine. Die europdische Si-
cherheitsarchitektur, die uns iiber Jahrzehnte den
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Frieden gesichert hatte, stand plétzlich zur Debatte.
Jede Bewegung in diesem Konflikt verursachte eine
Reaktion an den Borsen. Es mag zynisch klingen:
Aber die Marktteilnehmer haben sich an den Krisen-
zustand gewohnt. Konjunkturaspekte sind mittler-
weile wieder in den Fokus der Anleger geriickt.

Wie haben Sie auf das verdnderte Marktumfeld zu
Beginn des Jahres reagiert?

Candrian: Wir haben relativ friihzeitig eine eher de-
fensive Positionierung eingenommen und unser Ak-
tienexposure zum Ende 2013 leicht zuriickgefahren
bzw. verstarkt auf Strukturierte Produkte gesetzt, die
sich in Seitwértsphasen anbieten. Mittlerweile bau-
en wir unser Aktienengagement aber wieder aus. Vor
allem die europdischen Aktienmérkte erscheinen
uns nach wie vor sehr attraktiv.

Bischofberger: Dariiber hinaus sehen wir aber auch
am US-Markt wieder Einstiegschancen. Die Kon-
junktur entwickelt sich nach der kleinen Wachstums-
delle im ersten Quartal wieder robust. Zudem hat
die US-Notenbank nochmals verdeutlicht, dass sie
die Zinsen auf absehbare Zeit tief halten wird. Wir
rechnen nicht vor Mitte 2015 mit einem Zinsschritt
in den USA. Unser 3D-Anlagekonzept erlaubt es uns
flexibel und schnell auf ein sich verdndertes Markt-
umfeld zu reagieren. Wir bewirtschaften samtliche

«Wir sehen am US-Markt wieder Einstiegschancen»

Wertschriftenpositionen konsequent mit dynami-
schen Gewinnsicherungen und Verlustbegrenzun-
gen. Zusatzlich werden zu einem beschrénkten An-
teil des Depots Long/Short-Strategien und Alterna-
tivanlagen eingesetzt, die nicht oder nur wenig mit
den Aktienmérkten korrelieren und dem Depot eine
gewisse Stabilitat verleihen.

Sie bewirtschaften die Kundendepots also aktiv?

Candrian: Absolut. Wer eine passive «buy and hold»-
Strategie verfolgt, nimmt wesentlich hohere Risiken
in Kauf. Zudem ist es eher unwahrscheinlich, dass An-
leger oder passiv vorgehende Vermogensverwalter
damit in Zukunft nachhaltig gute Ergebnisse erzielen,
denn die aktuelle Hausse wird auch wieder abflachen.

Mit welchen Depotbanken arbeiten Sie zusam-
men?

Bischofberger: Wir arbeiten mit insgesamt acht De-
potbanken. Neben den zwei Schweizer Grossbanken,
zédhlen auch die Raiffeisen Bank, die St.Galler Kanto-
nalbank, die Valiant Bank oder auch die Bank Coop
dazu. Dabei arbeiten wir grundsétzlich nur mit einer
beschrénkten Verwaltungsvollmacht, die es uns aus-
schliesslich ermdéglicht, fiir die Kunden Auftrége zu
platzieren, jedoch keine Transfergeschifte oder Be-
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Dr.iur.HSG Stefan
Daniel Candrian, Bischofberger,
Verwaltungsrat Mitglied der

Geschéftsleitung

Cosmopolitan Vermogensverwaltungs AG
House of Finance

Ratistrasse 20, CH-9050 Appenzell

Tel.+41 (0)71 35335 15,Fax.+41(0)71 3533518
welcome@cosmopolitan.ch, www.cosmopolitan.ch

ziige zuldsst. Unsere Kunden profitieren von attrak-
tiven Vorzugskonditionen. So bieten unsere Depot-
banken in Zusammenarbeit mit uns stark reduzierte
Courtagen oder faire All-in Fees, also Pauschalkon-
ditionen an.

Der Steuerstreit mit den USA hat zuletzt wieder
Schlagzeilen produziert. Wie steht es bei lhnen
mit dem Thema?

Candrian: Wir beobachten die Entwicklung sehr in-
teressiert, konnen uns aber zugleich entspannen.
Seit mittlerweile {iber 25 Jahren betreuen wir aus
strategischen Griinden hauptsichlich Kunden mit
Wohnsitz in der Schweiz. Wir sind daher nicht betrof-
fen und unterstiitzen die Bemiihungen der Aufsichts-
behorden punkto Weissgeldstrategie nach Kraften.
Die grossen Spieler auf dem Finanzplatz Schweiz ha-
ben aber in der Vergangenheit Fehler gemacht, wo-
fiir wir jetzt alle die Rechnung bezahlen miissen. Das
Schweizer Bankgeheimnis, welches uns {iber Jahr-
zehnte eine herausragende Stellung in der globalen
Finanzindustrie sicherte, ist begraben worden.
Bischofberger: Service und Performance. Zwei
Schlagworte, die den Weg in die Zukunft des Schwei-
zer Bankings vorzeichnen. Wir miissen uns noch
mehr um unsere Kunden bemiihen, ihre Bediirfnis-
se und Sorgen noch besser verstehen, um Ihnen eine
optimale individualisierte Vermogensverwaltung
anbieten zu kénnen. Das ist ein Schliissel zum Erfolg.
Letztlich muss natiirlich die Performance stimmen,
denn die beste Beratung niitzt nichts, wenn der Kun-
de mit der Performance nicht zufrieden ist.

LEADER | Juni/Juli 2014



40 | Wirtschaft

Das Hotel-Wunder aus

dem Appenzellerland

Damaris und
Christian Lienhard:
Immer in Bewegung.

Beim diesjahrigen Schweizer Hotelrating der SonntagsZeitung raumte das
Hotel Hof Weissbad einmal mehr kraftig ab. Nicht nur, dass der Titel
«Hotelier des Jahres» an die Gastgeber Damaris und Christian Lienhard geht,
auch bei der Kategorie «Die 20 besten Wellnesshotels» belegt das «Hotel-
wunder aus dem Appenzellerland» Platz 7. Wenn man beriicksichtigt, dass
alle vorderen Platze mit 5-Sterne-Hotels belegt sind, darf das Hotel Hof
Weissbad gar als Nummer Eins unter den 4-Sterne-Hotels bezeichnet werden.

Text: Marcel Baumgartner Bild: zVg.

Wihrend andere Luxushotels — selbst wenn sie «gol-
denes Ei» genannt werden — vornehmlich mit Krisen
Schlagzeilen machen, punktet das Hotel Hof Weiss-
bad seit Jahren mit einer angenehmen Zuriickhal-
tung, aber nicht minder beeindruckenden Auslas-
tungszahlen. Wenn ein Haus mit 87 Zimmern auch
20 Jahre nach seiner Eréffnung noch das ganze Jahr
iiber zu 96 Prozent ausgebucht ist, ldsst das keinen
Interpretationsspielraum offen. Es muss was dran

sein an der Art, wie Damaris und Christian Lienhard
und ihre rund 187 Angestellten — darunter 120 Ein-
heimische — ihre Géste bewirten. Wer sich vor Ort
selber schon einmal von den Qualitdten einen Ein-
druck verschaffen konnte, weiss: Hier wird gehal-
ten, was so viele andere Hauser lediglich auf ihrer
Website versprechen. Die SonntagsZeitung ist denn

auch voll des Lobes und betitelt das Gastgeber-Ehe-
paar als «Das unschlagbare Doppel». Im Artikel liiftet
der Journalist das Erfolgsgeheimnis des Appenzel-
ler Anziehungspunktes: «Der Hof Weissbad verfolgt
eine Strategie, die in keinem andern Hotel der Welt
funktioniert, aber perfekt ins Appenzeller Biotop
passt.» Das Hotel beherberge ein Gesundheitszent-
rum mit 18 Zimmern und die Infrastruktur eines Pri-
vatspitals. «<Hier erholen sich Reha-Patienten von or-
thopédischen Eingriffen, und Gesundheitsbewusste
checken im Hotel etwa fiir Thalasso-Therapien oder
zum Heilfasten ein», wird weiter ausgefiihrt. Und
Firmen, Verbande oder Hochschulen halten pro Jahr
zirka 300 Seminare ab. «Christian und Damaris Lien-
hard schaffen es, dieses Zielgruppen-Sammelsurium
gliicklich zu machen», so der Autor der Wiirdigung.




Die drei Erfolgspfeiler

Aber trifft das von der SonntagsZeitung geschilder-
te Erfolgsrezept den Nagel tatsachlich auf den Kopf?
«Grundsitzlich ja», so Christian Lienhard. Fiir den
nachhaltigen Erfolg seien aber vor allem drei As-
pekte von Bedeutung. Als erstes die richtigen Mitar-
beitenden, die auch alle am gleichen Strick ziehen.
Dann brauche es die richtigen Fiihrungskréfte, die
das Ganze vorleben. «Und mit vorleben meine ich,
dass sie auch selber an der Front stehen», erklart Li-
enhard. «Mit dem Chefarzt Tobias Ritzler haben wir

«lm Tessin, in Gstaad oder in St.Moritz finden
Sie fast keine einheimischen Mitarbeitenden.
Aber genau mit diesen Angestellten steht und
fallt der Erfolg eines jeden Konzeptes.»

einen Partner, der seine Mitarbeitenden im Gesund-
heitszentrum in der genau gleichen Form fiihrt.»
Und der dritte Punkt sind die vielen treuen Stamm-
géste — im Weissbad rund 75 Prozent —, welche fiir
die beste und auch giinstigste Werbung sorgen.

Dass das Konzept, wie von der SonntagsZeitung ge-
schildert, so nur im Appenzellerland funktionieren
kann, fithrt Lienhard auf die einheimischen Mit-
arbeitenden zuriick. «Im Tessin, in Gstaad oder in
St.Moritz finden Sie fast keine einheimischen Mitar-
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beitenden. Aber genau mit diesen Angestellten steht
und féllt der Erfolg eines jeden Konzeptes.»

Kein Stillstand

Die Auszeichnung «Hotelier des Jahres» gibt ihm
und seiner Strategie Recht. Dennoch sei der Titel zu-
gleich auch eine gewisse Biirde: «Sicher ist es schon,
nach 40 Jahren Hotellerie und 20 Jahren Hof Weiss-
bad mit diesem Titel geehrt zu werden. Er setzt uns
natiirlich aber auch unter Druck. Wir spiirten das
bereits im vergangenen Jahr, als wir als das freund-
lichste Ferienhotel der Schweiz und bester Arbeitge-
ber der Schweiz ausgezeichnet wurden. Die Messlat-
te wurde damit sofort hoher gelegt.»

Entsprechend gross ist nun der Druck, diese Stellung
auch in den néichsten Jahren halten zu kdnnen. Da-
mit kann das Gastgeber-Ehepaar aber gut umgehen.
Denn Druck bedeutet auch, dass man nicht stillsteht.
Christian Lienhard: «Wir sind immer noch innovativ,
haben beispielsweise auch ein neues Wellnessprojekt
in Planung.» Dieser neue Wellnessbau vom Architek-
tenbtiiro Miller & Maranta in Basel wiirde nochmals
12 bis 15 neue Arbeitsplétze schaffen, nicht zu ver-
gessen, wie gross die Wertschopfung beim Bau fiir
die Region wire. Zudem ist auch ein neues Gesund-
heitszentrum in Abkldrung. Um dieses realisieren zu
konnen, hofft Lienhard auf die Unterstiitzung von
Kanton, Bezirk, Nachbarn und Aktionéren. Aufgrund
des immensen Leistungsausweises und der gewonne-
nen Auszeichnungen diirfte ihm diese gewiss sein.
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Thah*t_ds Zuberbiihler, Geschdftsfiihrer
der zubischuhe.ch AG:

«Sie scherzen!»
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«Zalando hat die Erwartungshaltung
unserer Kunden verandert»

Thomas Zuberbiihler, Geschaftsfiihrer der zubischuhe.ch AG in Herisau, ist

liberzeugt, dass auch im Internetzeitalter nach wie vor nach einem
Verkaufserlebnis und damit nach entsprechenden Ladenflachen verlangt
wird. Nicht zuletzt deshalb hat das Familienunternehmen kiirzlich

einen neuen Schuh- und Outdoormarkt eréffnet. Ein Gesprach iiber Wagnis-
se, die Lage im Appenzellerland und die alles beherrschende Marketing-

strategie von Zalando.

Interview: Marcel Baumgartner Bilder: Bodo Riiedi

Thomas Zuberbiihler, haben Sie schon via Inter-
net Schuhe bestellt?

Ja, aus reiner Neugierde, nicht etwa wegen der aus-
gefallenen Schuhmode. Mich hat schlicht interes-
siert, ob und wie unsere «Konkurrenz» diese Prozes-
se im Griff hat.

Ihr Unternehmen verkauft Schuhe und Outdoor-
produkte sowohl online wie auch im klassischen
Laden. Welcher Bereich lauft besser?

Ganz klar unser stationires Geschift in Herisau. Das
ist unsere Vergangenheit — verkaufen wir doch be-
reits in dritter Generation Schuhe —, unser Hauptau-

seren Betrieb steht natiirlich das Schaffen eines Ver-
kaufserlebnisses in unserem Schuh- und Outdoor-
markt im Vordergrund.

Zalando iiberrollte jiingst die Schweiz mit einer
immensen Werbekampagne. Spiirten Sie das in ir-
gendeiner Form?

Jiingst? Sie scherzen! Zalando {iberrollt laufend...
Die Zalando-Werbemaschinerie und die dafiir ein-
gesetzten finanziellen Mittel sind schlicht beein-
druckend. Dank unseres Neubaus und der damit
verbundenen Geschéftserweiterung spiiren wir Za-
lando aber nicht direkt. Wir stellen jedoch fest, dass
die von Zalando geprigte Geschaftsphilosophie —
wie 100 Tage Riickgaberecht, Gratis-Riickversand —

«Wir verkaufen zwar nach wie vor Schuhe, aber
alle damit im Zusammenhang stehenden
Prozesse haben sich zum Teil gewaltig verandert.»

auch die Erwartungshaltung unserer Kunden veran-
dert hat.

genmerk in der Gegenwart und wird aller Voraussicht
nach auch unsere Zukunft sein. Nichtsdestotrotz
glaube ich personlich an die von uns eingeschlagene
Multichanneling-Strategie. Einerseits ist unser Web-
shop ein «{iberdimensioniertes» Schaufenster, ande-
rerseits erschliessen wir uns mit dem Onlineverkauf
einen neuen, iiberregionalen Absatzmarkt.

Kann in diesem Segment der Onlinehandel den
klassischen Handel jemals total iiberholen?

Meiner Ansicht nach nicht. Der Onlinehandel ist
jedoch schon heute ein ernst zu nehmender Mit-
bewerber. Zudem sind Kundenbediirfnisse unter-
schiedlich: Der eine will eine personliche Beratung
in einem Fachgeschaft, der andere sucht online mog-
lichst rasch und unkompliziert einen Schuh. Fiir un-

Diese Art von Business iibt auf Sie also durchaus
eine gewisse Faszination aus?

Absolut. Zalando mischt den Detailhandel auf und
zwingt uns, unsere eigene Philosophie, aber auch
unsere Verkaufsprozesse laufend zu iiberpriifen und
nach Moglichkeit zu optimieren. Die Zukunft wird
zeigen, ob Zalandos Geschiftsidee nachhaltig ist —
denn irgendwann wollen auch die Zalando-Investo-
ren Geld verdienen.

Ganz allgemein kann man also festhalten: Der On-
linehandel boomt. Und trotzdem haben Sie im
April 2013 in Herisau einen rund 900 Quadratme-
ter grossen Schuh- und Outdoormarkt eroffnet.
Ein Wagnis?

Ja sicher. Und trotzdem war es fiir uns der einzig
richtige Schritt, um unser Unternehmen auch fiir die
Zukunft am Markt zu positionieren.
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Was hat Sie zu diesem Ausbauschritt bewogen?
Einerseits sind wir am alten Standort aus verschiede-

nen Griinden an die Kapazititsgrenze gestossen, an-
dererseits bin ich iiberzeugt, dass eine gewisse Gro-
sse und die damit verbundene Angebotskompetenz
fiir ein inhabergefiihrtes Detailhandelsunternehmen

«Von einem pensionierten Schuhhandler
habe ich gelernt, dass die drei wichtigsten
Wettbewerbsvorteile im Schuhhandel
<Lage, Lage und Lage> sind.»

iiberlebenswichtig sind. Zudem ist ein gut frequen-
tierter Standort — wie zum Beispiel die Alpsteinstra-
sse — matchentscheidend. Von einem pensionierten
Schuhhéndler habe ich gelernt, dass die drei wich-
tigsten Wettbewerbsvorteile im Schuhhandel «Lage,
Lage und Lage» sind.

Welche Bilanz ziehen Sie bisher?

Wir sind mit dem Start sehr zufrieden. Dieser Aus-
bauschritt war jedoch mit viel Arbeit und grossem
personlichen Engagement verbunden.

Sie sprechen die Bedeutung der Lage an. Ist der
Standort Herisau fiir einen solchen Betrieb wirk-
lich geeignet?

Die Alpsteinstrasse in Herisau ist die meistbefahrene
Strasse im Appenzellerland. Somit hat der neue
Standort eine fiir uns nicht bezahlbare Werbewir-
kung. Man nimmt uns, oder vielleicht vor allem unser
Verkaufsgebaude, auch {iberregional wahr. Zudem
kompensieren die gute Erreichbarkeit, die kunden-
freundliche Parkplatzsituation, unser vielfaltiges
Angebot und nicht zuletzt auch unser kompetentes
Fachpersonal einen allféllig langeren Anfahrtsweg.

Wie gross ist der Konkurrenzdruck? Immerhin
diirfte auch hier ein immenser Preiskampf herr-
schen.

Grundsétzlich ist festzuhalten, dass der Kuchen nicht
grosser wird, sondern eurobedingt kleiner geworden
ist. Der Preiskampf in der Branche ist sehr gross, ins-
besondere kdmpfen wir mit unseren Lieferanten da-
rum, im Vergleich zum grenznahen Ausland auch
konkurrenzfihige Einkaufspreise zu erhalten. Aber
schliesslich belebt ja Konkurrenz den Markt.

Mit lhnen steht die dritte Generation an der Spit-
ze des Unternehmens. Was haben Sie von lhren El-
tern und Grosseltern iibernommen? Und was ver-
andert?

Die von meinen «Vorfahren» gelebten Werte wie In-
tegritdt und personliches Engagement, in Verbin-
dung mit einem gesunden Mass an Gottvertrauen,
haben mich personlich geprédgt und bilden auch heu-
te noch die Basis unserer Geschéftsphilosophie. An-
sonsten hat sich ziemlich vieles gewandelt: Wir ver-
kaufen zwar nach wie vor Schuhe, aber alle damit im
Zusammenhang stehenden Prozesse haben sich zum
Teil gewaltig verdndert.

War es fiir Sieimmer klar, die Fiihrung zu {iberneh-
men?

Nein, es hat sich einfach so ergeben. Aber fiir mich
war immer klar, dass ich —in welcher Form und Bran-
che auch immer - selbststandig werden will.

Wie haben Sie sich auf diese Aufgabe vorbereitet?
Riickblickend bilden Kantonsschule, Bankausbil-
dung, Auslandaufenthalte, die Fachhochschule fiir
Wirtschaft, aber auch der Militdrdienst meinen per-
sonlichen «Rucksack», der mich auf diese interessan-
te Aufgabe vorbereitet hat.

Das Unternehmen beschiftigt heute mehr als
20 Mitarbeitende. Welche Ziele haben Sie fiir die
Zukunft?

Einerseits befinden wir uns aktuell in einer Konso-
lidierungsphase, das heisst, wir sind dabei, unsere
Strukturen und unsere Prozesse zu optimieren. An-
dererseits werden wir im September dieses Jahres
unsere erste Filiale in Aadorf TG er6ffnen.

Ist es auch denkbar, dereinst das Sortiment zu er-
weitern?

In diesem Zusammenhang steht weniger die Erwei-
terung unseres Sortiments im Vordergrund als eher
die stédndige Anpassung an die sich laufend veran-
dernden Kundenbediirfnisse. Eines meiner zentra-
len Anliegen ist es ndmlich, uns als Familienunter-
nehmen auch in Zukunft - vor allem in Bezug auf
unser Angebot — noch klarer am Markt zu positio-
nieren.
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Business unusual — der neue Infiniti Q50

Mit der neuen Sportlimousine Q50 bietet Infiniti nicht nur
ein umfangreiches Paket innovativer Technologien, sondern
auch attraktives Design fiir Business- und Privatkunden

Mit seinem frischen Look, der auf harmonische Wei-
se Eleganz und Sportlichkeit verbindet, bietet der
neue Infiniti Q50 eine anziehende Alternative fiir
alle, die im Bereich der gehobenen Mittelklasseli-
mousinen nach neuen Ansétzen suchen. Das jiingste
Modell des japanischen Premium-Automobilherstel-
lers, der seit September 2013 mit dem Infiniti Center
St.Gallen auch in der Ostschweiz vertreten ist, wurde
Ende des vergangenen Jahres lanciert.

Derzeit ist der Infiniti Q50 mit zwei Motorisierungen
erhéltlich: einem leistungsstarken Hybridantrieb
und einem 2,2-Liter-Dieselmotor. Im Herbst wird die
Motorenpalette um einen 2,0-Liter-Turbo-Benzinmo-
tor erweitert.

Der sportliche Q50 Hybrid erreicht mit 364 PS nicht
nur einen atemberaubenden Beschleunigungswert
von 5,1 Sekunden, sondern sorgt durch das moder-
ne Twin-Clutch-Hybridsystem mit Direct Response
Technologie fiir eine effiziente Kraftstoffnutzung.
Optional ist das Q50 Hybridmodell mit intelligentem
Allradantrieb erhaltlich.

Der Infiniti Q50 2,2d ist wahlweise mit manuellem
6-Gang-Schalt- 7-Gang-Automatikgetriebe
verfiigbar und zeichnet sich durch ein kraftvolles
Drehmoment von 400 Nm aus. Dabei sorgt das 4-Zy-
linder-Dieselaggregat fiir moderate Verbrauchswer-
te und CO2-Emissionen ab 114 g/km im kombinier-
ten Zyklus.

oder

Komfort auf allen Wegen

Sowohl im Privat- wie auch im Businessalltag ist der
Infiniti Q50 ein perfekter Begleiter und bietet auf al-
len Strecken ein Hochstmass an Komfort. So werden
auch lange Fahrten durch das luxuriose Interieur,
das innovative Sitzdesign und das grossziigige Platz-

R S ey

angebot zum entspannenden Erlebnis. Durch ausge-
reifte Bordtechnologien bleiben Fahrer und Passa-
giere stets mit der Aussenwelt vernetzt: Apps, E-mail,
Navigation, Smartphone-Synchronisierung und vie-
les mehr lassen sich iiber die zwei Touchscreens des
Infiniti InTouch Systems, aber auch mittels Sprach-
steuerung intuitiv und sicher bedienen.

Fiir ein Plus an Sicherheit sorgt das optionale Infiniti
Safety-Shield-Paket, das modernste Assistenzsyste-
me zur Unfallvermeidung umfasst.

Eine Weltneuheit im Infiniti Q50 ist Direct Adapti-
ve Steering — die erste Steer-by-Wire-Lenkung in ei-
nem Serienfahrzeug. Dabei werden die Lenkbefeh-
le elektronisch auf die Vorderrdder iibertragen. Un-
angenehme Lenkradvibrationen gehéren damit der
Vergangenheit an. Lenkkraft und Lenkiibersetzung
lassen sich nach Wunsch einstellen und abspeichern.

Im eleganten lichtdurchfluteten Schauraum des In-
finiti Center St.Gallen arrangiert das Team von Auto
Zollikofer AG nicht nur Probefahrten und Beratungs-
gespréche, sondern sorgt auch fiir perfekten Kun-
denservice und herausragende Gastlichkeit im Sinne
der Philosophie von Infiniti.
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INFINITI

Infiniti Center St.Gallen
Rorschacherstrasse 284, 9016 St.Gallen
T 07128210 11, www.infiniti-stgallen.ch
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Leadership durch Exzellenz —
Goldserie am BZWW

Als grosster Anbieter an Weiterbildung im Kanton Thurgau ist das Bildungs-
zentrum Wirtschaft Weinfelden (BZWW) seit vielen Jahren bekannt.

Das umfassende Angebot in den Bereichen Wirtschaft, Informatik, Sprachen
und Personlichkeit wurde im letzten Jahr um die «Goldserie» erweitert.

Die exklusiven Seminare fur Fiihrungskrafte finden im Wellnesshotel Golf-

panorama statt.

Die Anforderungen an Fiihrungskréfte sind heute so
vielfaltig, dass es fast unmoglich ist, in allen Diszip-
linen zu gldnzen. Mit einem gezielten personlichen
Management der eigenen Weiterbildung bauen des-
halb Berufsleute in Kaderpositionen ihre Stérken aus
und ihre Schwéchen ab.

Wer trotz knapper Zeit Energie und Geld in eine
Weiterbildung steckt, erwartet ein iiberzeugendes
Programm, hochkarétige Dozenten und eine ange-
nehme Lernumgebung. Genau das ist der Anspruch
der «<BZWW-Goldserie», die ausserhalb des Campus
Weinfelden ausgetragen wird.

Schwerpunkte im Kursjahr 2014/15: Kommuni-
kation, Fiihrung und persoénlicher Auftritt

Die Schwerpunkte der Goldserie werden jéhrlich neu
festgelegt. Ganz entscheidend ist der hohe Praxis-
bezug, der bei allen Seminaren angestrebt wird. Die
Teilnehmenden sollen im Laufe der Weiterbildung
konkrete Losungen entwickeln, die sie sofort im Be-
trieb umsetzen konnen. Ein Beispiel aus dem Semi-
nar «Rhetorik fiir Fiihrungskréfte» mit Dr. Mark. Al-
der: Die Teilnehmerinnen und Teilnehmer erarbei-
ten im Workshop eine eigene Rede — von der Idee bis
zum Vortrag. Das Endprodukt ist pfannenfertig und
sofort einsetzbar.

Hochkarédtige Dozentinnen und Dozenten -
spannende Themen

Sechs Themen préagen die Goldserie 14/15, vermit-
telt und moderiert von ausgezeichneten Referentin-
nen und Referenten.

«Traumrolle Chef - Fiithren von anspruchsvollen Mit-
arbeitergesprachen» wird geleitet von Stefan Ha-
seli, Gewinner des internationalen deutschen Trai-
ningspreises 2012/13 in Gold, Coach, Kabarettist
und Buchautor. Im Vordergrund stehen das Erwei-
tern der personlichen Gesprachsfithrungskompe-

tenz, die Arbeit am personlichen Stil, anspruchsvol-
le Fiihrungsgesprache und der glaubwiirdige Auftritt
als Fithrungskraft in unterschiedlichen Rollen. Dazu
gehort z.B. ein aktives Training von vorbereiteten
und spontanen Kommunikationssituationen im Fiih-
rungsalltag. Das Seminar dauert zwei Tage.

«Rhetorik fiir Fiithrungskrafte» mit dem mehrfachen
Schweizer- und Europameister in Rhetorik, Dr. Mark.
Alder, zeigt den Teilnehmenden unter anderem auf,
wie man die richtigen Worte findet und die anderen
weglasst; wie man die Aufmerksamkeit der Zuhorer
von Anfang an gewinnt und bis zum Schluss nicht
mehr verliert; wie man Korper, Stimme und Biihne
wirkungsvoll einsetzt und damit die Rede zum Leben
erweckt. Das Seminar dauert einen Tag.

«Fiihren in Verdnderungen — Kommunikation und
Rollenmanagement» mit Tanja Kernland und Kath-
rin Rutz, beide unter anderem lehrende Transakti-
onsanalytikerinnen, befasst sich insbesondere mit
Kommunikations- und Verhaltensmustern und zeigt
Handlungsalternativen auf. Dazu werden sogenann-
te mentale Landkarten und verschiedene Modelle
aus der Transaktionsanalyse reflektiert. Das Seminar
dauert zwei Tage.

Das Seminar «Der {iberzeugende Auftritt» wird von
Ex-Tagesschau-Moderatorin Beatrice Miiller gelei-
tet. Vor Publikum und/oder Medien iiberzeugend,
glaubhaft und sympathisch wirken ist keine Frage
des Talents. Beatrice Miiller zeigt unter anderem,
wie man sich richtig vorbereitet, Lampenfieber {iber-
windet und schwierige Fragen souverdn beantwor-
tet. Praxisiibungen vor einer Fernsehkamera runden
das zweitagige Seminar ab.

Medienstar und Bestseller-Autorin Tatjana Strobel lei-
tet das zweitdgige Seminar «Die hohe Kunst der Selbst-

darstellung: Formel Ich!». Sich in den Vordergrund
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Dozentin in der
Goldserie des BZWW:

Ex-Tagesschau Moderatorin
Beatrice Miiller.

stellen, Aufsehen erregen, seine Stérken in Worte klei-

den und nach aussen tragen — das ist nicht gerade je-
dermanns Sache. Wie lasst sich das enge Korsett aus
Selbstzweifeln, Bescheidenheit und Anpassungsfahig-
keit ein fiir alle Mal sprengen? Tatjana Strobel ldsst die
Teilnehmenden ihre Authentizitit und Einzigartigkeit
entdecken und verhilft mit Tipps und Praxisiibungen
zur iiberzeugenden Selbstdarstellung.

Fihren und gefiihrt werden sind die Themen, die
Prof. Klaus Withauer in seinem Zweitages-Seminar
«Fithren mit Personlichkeit und individuell passen-
dem Fithrungsstil» unter die Lupe nimmt. Mit der
geballten Erfahrung aus 42 Jahren Fithrung und
Management weiht der erfolgreiche Buchautor die
Kursteilnehmenden in sein Erfolgsrezept fiir authen-
tisch-iiberzeugende Fiihrung ein.

Attraktives Gesamtpaket

ininspirierender Umgebung

Wer effizient lernen will, muss sich wohlfiihlen. Die
Goldserie ist deshalb besonders attraktiv verpackt.
Alle Anlasse finden im Wellnesshotel Golfpanorama
in Lipperswil statt. Das weitldufige 4-Sterne-Superi-
or-Hotel mit grandioser Aussicht auf die Schweizer
Alpen und 55 Zimmern bietet hochstehende Gast-
ronomie. Kursteilnehmerinnen und Kursteilnehmer
konnen die Dienstleistungen zu Sonderkonditionen
nutzen und ihren Bildungsaufenthalt mit Freizeitak-
tivitdten bereichern.

Termine und Details

Die Seminare sind auf der Website wbbzww.ch/gold
detailliert beschrieben. Anmeldungen sind online
oder via Telefon 058 345 75 75 moéglich.
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Von Preisen, Jubilden und
Erfolgsmeldungen

Die Carlos Martinez Architekten AG holt sich den Gesamtsieg. Die Konform
AG schaffte einen aussergewoéhnlichen Messestand. Und auch
fiir Jungunternehmer soll es im Thurgau kiinftig Auszeichnungen geben.

Auszeichnungenl

Am 23. Mai 2014 wurden in Luzern zum vierten Mal
Firmen, Institutionen, Architekten und Bauherren
ausgezeichnet, welche «die Architektur als Marke-
tinginstrument hochwertig und sinnvoll einsetzen»,
wie die Organisatoren den Zweck des «Awards fiir
Marketing + Architektur» umschreiben. Von rund
60 Eingaben schafften es 26 Projekte in die Endrun-
de, die in acht verschiedenen Kategorien um den
Award konkurrierten. Die Carlos Martinez Archi-
tekten AG aus Berneck holte sich mit dem Projekt
«Stadtlounge St.Gallen» nicht nur den Kategorien-
sieg in der Sparte «Standortentwicklung», sondern
ging am Event im KKL Luzern vor den rund 500 Gas-
ten gleich auch noch als Gesamtsiegerin hervor. Die
Begriindung der Jury: «Die Stadtlounge St.Gallen
ist ein hochwertiger, prdgnant homogener Stadt-
raum mit unterschiedlichen Aufenthaltsqualitéten,
ein offentliches Wohnzimmer, das zum Verweilen
einlédt, sich paradoxerweise nach aussen stiilpt und
sich mit den umgebenden Vierteln vernetzt. Sie ver-
bindet auf vorbildliche Weise die beiden Facetten
dieses Awards: Marketing fiir eine Stadt bzw. einen
Platz mit hochwertigen architektonischen Ideen.»

Auszeichnung i
Auch ein Messestand der Konform AG aus Arbon

wurde am 23. Mai 2014 mit einem «Award fiir Mar-
keting + Architektur» ausgezeichnet: Das Unterneh-
men holte sich einen solchen in der Kategorie «La-
den, Kundencenters, Flagship-Stores, Messebau,
Prototypen, Showrooms, temporédre Bauten». Das
Siegerprojekt ist ein 40 Quadratmeter grosser Stand,
der das im Frithling 2012 neu entwickelte Corporate
Design der Konform auch dreidimensional erlebbar
macht. Zu sehen war er an der SuisseEmex’12.

Jungunternehmer

Der Verein Startnetzwerk Thurgau verleiht im lau-
fenden Jahr erstmals den Thurgauer Jungunterneh-
merpreis «<START award». Innovative Jungunterneh-
men koénnen sich bis Mitte September darum bewer-
ben. «Es handelt sich um ein Leuchtturmprojekt von
Startnetzwerk Thurgau», sagte Daniel Hauri, der
Prasident des im vergangenen Jahr gegriindeten Ver-
eins, in Weinfelden. Ziel des Vereins ist es, das Jung-
unternehmertum im Kanton zu férdern. Der Preis
wird zweijédhrlich vergeben und ist mit 15000 Fran-
ken dotiert, wobei der Sieger 10000 Franken erhalt.
Das Projekt wird finanziell von der Thurgauer Kanto-
nalbank und vom Kanton Thurgau unterstiitzt. Eben-
falls beteiligen sich die Industrie- und Handelskam-
mer (IHK) Thurgau und der Thurgauer Gewerbe-
verband. Die Teilnahmebedingungen beschrénken
sich auf drei Punkte: Das Unternehmen muss seinen
Sitz im Kanton Thurgau haben und am Markt aktiv
sein. Die Griindung darf hochstens fiinf Jahre zu-
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riickliegen. Beurteilt werden die Bewerbungen von
einer sechskopfigen Jury. Zehn Unternehmen wer-
den aus allen Bewerbungen fiir eine Présentation vor
der Jury ausgewdhlt. Drei Finalisten kénnen sich am
6. November 2014 an einem Anlass in Amriswil vor-
stellen. Im Bild (von links): Marcel Réapple, Heinz
Huber und Daniel Hauri stellten an einer Medien-

konferenz den Thurgauer Jungunternehmerpreis
vor. www.startnetzwerk.ch

Erfolgszahlen

Die Mehrzahl der Beteiligungsunternehmen der
Rheintal-Assets AG hat sich 2013 erfolgreich entwi-
ckelt: Der Rheintaler Baggerhersteller Menzi Muck
AG konnte sein Rekordergebnis 2012 im Berichts-
jahr um weitere 13 Prozent steigern. Der Grossfor-
matdrucker-Produzent swissQprint AG verzeichnete
eine Umsatzsteigerung von 25 und eine Rendite von
22 Prozent. Trotz massivem Preisdruck konnte die
Dietsche Montageprofis Holding AG ihren Umsatz
leicht steigern und den Gewinn auf dem hohen Vor-
jahresniveau halten. Diese drei Unternehmen, die
wesentlich zum Erfolg der Rheintal-Assets beitragen,
werden Ende 2014 den neuen Industrie- und Gewer-
bebau Schiitzenwiese in Kriessern beziehen. Im Bild
sind die Verantwortlichen der Rheintal-Assets AG zu

—
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sehen (von links): VR-Prasident Wilhelm Klagian,
Verwaltungsrat Roland Dietsche, Geschéftsfiihrer
Urs Schwenk und die Verwaltungsrite Franz Lasser
und Claus Steurer.

Oehlers neuester Streich

Von wegen Ruhestand: Die AFG Arbonia-Forster-
Holding AG verkauft die zur STI Surface Techno-
logies International Holding AG gehorende chine-
sische STI Precision Machining (Changshu) Co.,
Ltd. mit Sitz in Changshu (China) an die FFG Finan-
zierungs- und Factorings AG, Balgach, von Edgar
Oehler.

Angebotserweiterung

Die International School St.Gallen (ISSG), die als
einzige Schule in der Region das International Bac-
calaureate fiir 3- bis 11-Jéhrige (IB PYP) anbietet,
baut fiinf Jahre nach der Griindung ihr Angebot aus.
Neu wird die internationale Schulbildung fiir die Re-
gion St.Gallen ab kommendem Schuljahr bilingual
sein. Andrea Weigert-Langlois, seit 1. Mai 2014 bei
der ISSG, tibernimmt per 1. Juli 2014 als Head of
School die Schulleitung der ISSG. Zur Intensivierung
der Kunden- und Aussenkontakte hat Patricia Ruiz
neu die Funktion einer Admission Managerin iiber-
nommen.

Jubildaum

DieBiihler + Scherler AG aus St.Gallen feiert 2014 ihr
30-Jahr-Jubildum. Gefeiert wird zusammen mit den
Kunden unter dem Leitgedanken des Jubildums «un-
sere Welt—unsere Heimat». Geschéftsfithrer Thomas
Bischofberger betont: «Wir nutzen diese Gelegenheit
sehr bewusst, um uns fiir die wertvolle Zusammenar-
beit in aller Welt zu bedanken. Ohne unsere Kunden
konnten wir diesen Geburtstag nicht feiern.» Drei
Kundenanlésse «Bodensee & Art», «Kronberg & Tra-
dition» und «St.Gallen & Whisky» bieten einen Rah-
men, um Freundschaften zu pflegen und neue Bezie-
hungen aufzubauen.

I.LEABKRE RIynMirk 2014
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work-shop: Nachhaltig, engagiert

und qualitatsbewusst

Geht es um das Thema Personalvermittlung, gehort «work-shop» mit

Sicherheit zu den bekanntesten Anbietern in der Ostschweiz. Hinter dem
Erfolg stecken 20 Jahre unablassige Aufbauarbeit. Auch wenn die Zahl

der Niederlassungen und Angestellten seit dem Start laufend gestiegen ist:
An der Philosophie des Unternehmens hat sich bis heute nichts verandert.
Als Schnittstelle zwischen Arbeitgeber und Arbeitnehmer setzt work-shop
auf eine personliche Beratung, eine enge Begleitung und ein konsequentes

Qualitatsmanagement.

Text: Stefan Millius Bilder: Sabrina Schoni, Tiziana Secchi

Ob ein Unternehmen auf der Suche nach Mitarbei-
tern oder ein Arbeitnehmer auf der Suche nach ei-
ner neuen Herausforderung: Alle Beteiligten wiin-
schen sich Werte wie Qualitat, Zuverlassigkeit und
Kontinuitéit. Firmen, die Personal vermitteln, sollten
diese Werte deshalb selbst vorleben, um glaubwiir-
dig zu sein. Diese Erkenntnis stand am Beginn des
Wegs, den die work-shop Personalberatung seit der
Griindung 1994 in Rorschach zuriickgelegt hat. Pe-
ter Hollenstein wagte damals den Schritt in die Selb-
standigkeit und erfiillte sich damit den Wunsch, un-
ternehmerisch tétig zu sein. Schon nach kurzer Zeit

Hinter den Kulissen ist bei aller Bestandigkeit
vieles doch nicht mehr wie in der Anfangs-
phase. Dafiir gesorgt haben die stiandig
steigenden Anforderungen an die Branche.

folgten ihm gleichgesinnte Profis aus der Branche.
Der Standort Rorschach war somit zwar der erste,
blieb aber nicht lange der einzige. Sechs Jahre spéter
bestand die Gruppe bereits aus fiinf Niederlassun-
gen, alle inhabergefiihrt und eigenfinanziert. Damit
ist work-shop im Grunde ein Netzwerk aus Unterneh-
mern unter dem Dach einer gemeinsamen Marke —
und mit gemeinsamen Grundséatzen.

Kontinuierlich gewachsen

«Vertrauen, Nachhaltigkeit, Nahe, Seriositdt, Kom-
petenz»: Im Gesprach mit fiinf der «Kopfe» hinter
der Gruppe sind es diese Begriffe, die immer wieder
fallen. Peter Hollenstein, Cornel Fiirer, Roland Gut,

Andreas Leumann und Urs Miiller schildern, wie es
work-shop geschafft hat, in diesen zwei Jahrzehn-
ten sich selbst treu zu bleiben und kontinuierlich zu
wachsen. «Wir haben keine bewusste Expansions-
strategie verfolgt», sagt Roland Gut, und Peter Hol-
lenstein ergénzt: «Eine neue Niederlassung haben
wir immer nur dann eréffnet, wenn es sich im Netz-
werk so ergeben und es menschlich und fachlich ge-
passt hat.»

Solche Gelegenheiten hat es in der Vergangenheit
offensichtlich immer wieder gegeben. Denn 20 Jah-
re nach der Griindung wird bald Standort Nummer
10 den Betrieb aufnehmen. Den Sprung iiber die
Grenze nach Deutschland hat work-shop zudem
schon vor einigen Jahren erfolgreich gewagt. Der
Fokus der Tatigkeit liegt allerdings historisch be-
dingt in der Ostschweiz. Die Ndhe zu den Kunden
— Arbeitgebern und Arbeitnehmern — sei auch oder
sogar gerade in der Zeit virtueller Kontakte nach
wie vor wichtig, sagt Andreas Leumann: «Unsere
Branche lebt von Vertrauen, und das erwirbt man
sich im direkten Kontakt von Mensch zu Mensch.»
Entsprechend, so Cornel Fiirer, verstehe sich work-
shop nicht als «Lieferant», sondern als Partner sei-
ner Kunden.

Langjdhrige Beziehung

Die starke Marktprésenz ist ein unschétzbarer Vor-
teil bei der Suche nach dem richtigen Personal. Ndhe
ist jedoch nicht etwa nur geografisch gemeint, son-
dern auch im personellen Bereich. Dank einer sorg-
faltigen Personalsuche und vorteilhaften Arbeitsbe-
dingungen herrscht bei work-shop in den eigenen
Reihen eine grosse Kontinuitét. Viele der Personal-
berater sind seit Jahren an Bord, insgesamt — so wur-

LEADER | Juni/Juli 2014

51



52 | Publireportage

Peter Hollenstein wagte
1994 den Schritt in die
Selbstdndigkeit und
erfiillte sich damit den
Wunsch, unternehme-
risch tdtig zu sein.

de auf das Jubildum hin ausgerechnet — vereinen sie
231 Dienstjahre. Das Ergebnis ist nicht nur geballtes
Fachwissen; iiberdies konnen die Kunden auch auf
eine langfristige Beratungsbeziehung zdhlen, wie
das gerade bei sehr grossen Personaldienstleistern
oft nicht der Fall ist.

Die starke Marktprasenz ist ein
unschatzbarer Vorteil bei der Suche
nach dem richtigen Personal.

Gleichgesinnte, die

hohe Massstdbe setzen.
Die Profis von work-shop:
v.L.n.r: Peter Hollenstein,
Roland Gut, Urs Miiller,
Peter Jerg, Andreas
Leumann, Armin Low,
Fabio Lo Presti .

work-shop, so Roland Gut, verstehe sich bewusst als
Generalistin. Die Industrie, das Bauhaupt- und ne-
bengewerbe, metallverarbeitende Unternehmen
oder solche aus dem Kunststoffbereich, traditionelle
Betrieb und Hightech-Innovatoren: Sie und unzéh-
lige andere setzen auf die Experten fiir Dauer- und
Temporirstellen, die von Heerbrugg bis Winterthur
stets in der Néhe sind. Auch was die Grosse der Un-
ternehmen angeht, herrscht bei work-shop Vielfalt.
Betreut werden KMU ebenso wie grosse Firmen bis
hin zu Konzernen.

Seit 1994 erfolgreich auf dem Markt

Im Marz 1994 wurde die «work-shop Personalbera-
tung GmbH?» in Rorschach gegriindet. Schon ein Jahr
spater folgte der Standort St.Gallen. Wil, Weinfelden,
Heerbrugg und Winterthur komplettieren die Liste
der Schweizer Niederlassungen. In Deutschland ist
work-shop in Dingolfing, Passau und Straubing aktiv.
Die Gruppe beschaftigt rund 34 Personen. Weitere
Informationen unter www.work-shop.ch.

Gestiegene Anforderungen

Hinter den Kulissen ist bei aller Bestandigkeit vieles
doch nicht mehr wie in der Anfangsphase. Dafiir ge-
sorgt haben die stindig steigenden Anforderungen
an die Branche. Immer mehr gesetzliche Auflagen
gilt es zu beachten, und die Kunden - Firmen ebenso
wie Stellensuchende — haben grossere Erwartungen
an die Personalberatung als dereinst. Auch Themen
wie Arbeitsrecht und Arbeitssicherheit waren vor 20
Jahren noch in den Kinderschuhen und 16sen heute
grosse administrative Pflichten aus. Durch laufen-
de interne und externe Weiterbildung sind die Per-
sonalberater stets auf dem aktuellen Wissensstand.
Auch die Fiihrungsriege der work-shop legt einen ho-
hen Massstab an sich selbst. Das betrifft nicht nur die
fachliche Seite. Die sprichwdrtliche N&dhe zum Markt
und den Menschen zeigt sich im gesellschaftlichen
Engagement mit Aktivitdten zugunsten von diversen
Vereinen und Organisationen in der Region. Dort be-
zahlt das Unternehmen {ibrigens auch seine Steuern,
betonen die Unternehmer der Gruppe. Denn die Per-
sonalexperten von work-shop sind sich bewusst: Wir
alle profitieren von einem florierenden Wirtschafts-
standort.
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Jubilaumsfeier an Bord
der «MS Sonnenkonigin»

Die work-shop Personalberatung feierte ihr 20-Jahr-Jubilaum zusammen
mit Kunden, Partnern und Dienstleistern standesgemass. Das Fest

fand in einer der ungewoéhnlichsten und spannendsten Eventlocations der
Ostschweiz statt: An Bord der «<MS Sonnenkonigin», dem Event- und
Charterschiff. Die Gaste verbrachten einen einzigartigen Abend an Bord
des Schiffs mit Blick auf die Kulisse, welche die drei Anrainerstaaten
bieten. Mit diesem Erlebnis wollte die work-shop-Crew den Weggefahrten
der letzten 20 Jahre ein Dankeschon fiir das geschenkte Vertrauen
aussprechen - und hat damit ins Schwarze getroffen.

Bilder: Sabrina Schoni
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Neuer Maserati Store in St.Gallen

Anfang Juni hat der neuste Maserati Store an der Geissbergstrasse in
St.Gallen (vis-a-vis Autozentrum West) er6ffnet. Das Autozentrum West ist
damit einer von 14 exklusiven Maserati-Stiitzpunkten in der Schweiz.

Auf Giber 500 m? sind neben dem neuen Ghibli auch die aktuellsten Modelle

GranTurismo, GranCabrio und Quattroporte zu bewundern.

Emotionen und Eleganz

Italienisches Design spiegelt auch die Einrichtung
des Maserati-Stores wieder. Vom edlen Holz iiber das
creme-farbige Leder bis zu den verchromten Acces-
soires. Auf der grossziigigen Prasentationsflache in
modernster LED-Beleuchtung zeigen sich die aktu-
ellsten Maserati-Modelle von ihrer schonsten Seite.

Italienische Individualitat

Wer sich einen Maserati leistet, kann ihn selbstverstdnd-
lich ganz individuell gestalten. Eine spezielle Theke hilft
bei der Auswahl von Lederfarbe, Cockpit-Auskleidung,
Felgen, Steuerrad und Lackfarbe. Damit wird jeder Ma-
serati vom exklusiven Sportwagen zum Unikat.

Maserati Ghibli - die 4. Modellreihe
Genussmomente sind kein seltener Luxus mehr,
dank dem neuen Maserati Ghibli. Er vereint auf ein-

zigartige Weise Design, Dynamik und Komfort und
bereits ab CHF 73 500.- erhéltlich.

Die aussergewohnliche Limousine {iberzeugt durch
atemberaubende Fahrleistungen, sportliches Fahr-
verhalten und {iberragenden Komfort.

Auch als Diesel oder mit Allrad

Die Ghibli Reihe umfasst drei Modelle. Den sportli-
cheren Ghibli S mit 410 PS, auch als Allrad-Version
Q4 erhaltlich, den vielseitigen Ghibli mit 330 PS und
den Ghibli Diesel, das erste Dieselfahrzeug in der
Maserati Geschichte.

Der V6-Twin-Turbo-Motor mit 2,979 Litern Hubraum
des Ghibli S ist fiir beeindruckenden Fahrspass ge-
schaffen. Er entfaltet 410 PS (301 kW) bei 5500 Um-
drehungen und erreicht im Modus Sport sein ma-
ximales Drehmoment von 550 Nm bereits bei 1750
Umdrehungen. Der Ghibli S beschleunigt von 0 auf
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100 km/h in 5 Sekunden, die Spitzengeschwindig-
keit betrdagt 285 km/h.

Mit Vollgas in die Zukunft

Der Ghibli Q4 ist der erste Allrad-Maserati. Bereits
néchstes Jahr soll aber der Levante folgen, der erste
SUV von Maserati. Danach soll der Alfieri in Serie ge-
hen. Er wurde piinktlich zum 100-jdhrigen Geburts-
tag von Maserati am diesjéhrigen Genfer Autosalon
prasentiert und zeigt, auf welches Design Maserati in
Zukunft setzt.

Auto-Zentrum West

Piccardstrasse 1,9015 St.Gallen

Tel. +41(0) 71 311 66 66, Fax +41 (0) 71 313 55 00
info@maserati-west.ch, www.maserati-west.ch
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«Der Aktienmarkt ist reif
fiir eine Sommerpause»

Wie geht es weiter an den Finanzmarkten? Besteht weiteres Aufwarts-

potenzial? Und wie sollen sich Anleger angesichts Borsenhochststanden

und historisch tiefer Zinsen verhalten? Bernd Hartmann, Chefstratege
der VP Bank Gruppe, gibt einen Ausblick auf das zweite Halbjahr 2014.

Bernd Hartmann, die ersten Monate des Jahres
deuten darauf hin, dass 2014 erneut ein sehr er-
freuliches Anlagejahr werden soll. Wird diese Ten-
denzanhalten?

Sowohl Anleihen als auch Aktien verbuchten seit
Jahresbeginn ansehnliche Zugewinne. Diese posi-
tive Entwicklung zieht sich nun mit kurzen Unter-
brechungen schon seit mehreren Jahren hin. Aller-
dings bewegen wir uns heute auf Niveaus, wo es im-
mer schwerer wird, attraktive Anlagemoglichkeiten
zu finden. Die Kréfte hinter beiden Anlageklassen
lassen nach, sodass die jeweiligen Aussichten unter-
schiedlich ausfallen. Das zweite Halbjahr diirfte so-
mit schwieriger werden.

«Zweifelsohne steht China vor enormen
Herausforderungen. Das bisherige
Wirtschaftsmodell muss umgebaut werden.»

Uberraschend ist vor allem, dass der aligemein er-
wartete Zinsanstieg bisher ausblieb.

Die Anleihenrenditen haben sich global sogar nach
unten bewegt. Allerdings konnte man mit Schweizer
Eidgenossen in den ersten vier Monaten beachtliche
2,4 Prozent erwirtschaften — obwohl oder vielleicht
auch weil alle davon ausgegangen sind, dass die Zin-
sen nun nach oben gehen. Dies hat einmal mehr ge-
zeigt, wie schwierig Zinsprognosen sind.

Eine selbstkritische Analyse eines Anlageprofis.
Dann sind also Zinsprognosen nicht wirklich sinn-
voll?

Doch. Unsere Kunden verfiigen in der Regel {iber ei-
nen mittleren bis langen Anlagehorizont. Auch wenn
es kaum moglich ist, den genauen Zeitpunkt eines
Renditeanstiegs vorherzusagen, ist es wichtig zu wis-
sen, ob auf mittlere Sicht ein Investment attraktiv ist.

Und wie lautet die Antwort?
Wenn man, wie wir, keinen Einbruch der Wirt-
schaft erwartet, diirften Staatsanleihen erstklassiger

Schuldner ein wenig lohnenswertes Investment sein.
Ich gebe Thnen ein kurzes Beispiel: Die Marktteilneh-
mer gehen davon aus, dass die Inflation in der Euro-
zone in den néchsten zehn Jahren rund 1,7 Prozent
betragen wird. Deutsche Bundesanleihen mit glei-
cher Lauzfeit rentierten Mitte Mai mit 1,3 Prozent.
Real verliert der Anleger somit Geld. In der Schweiz
ist die Situation dhnlich.

Warum sollten die Renditen ansteigen?

Aktuell haben die Notenbanken weiterhin einen star-
ken Einfluss auf das Zinsniveau. Auch geopolitische
Entwicklungen haben zuletzt eine wichtige Rolle ge-
spielt. Im Jahresverlauf sollten jedoch fundamenta-
le Faktoren an Einfluss gewinnen. Das aktuelle Wirt-
schaftswachstum spricht fiir hohere Renditen. Aus-
loser einer Trendwende konnte aber die Erkenntnis
sein, dass sich die Deflationsidngste nicht bestéitigen.
Doch selbst wenn die Renditen sich nach oben be-
wegen, wird das Zinsniveau fiir lingere Zeit unter-
durchschnittlich tief bleiben.

Tiefe Renditen und drohende Kursverluste triiben
die Aussichten von soliden Anleihen. Sehen die
Aussichten fiir die Aktienmarkte besser aus?

Seit mittlerweile iiber fiinf Jahren steigen die Aktien-
markte. Das entspricht ziemlich genau der {iblichen
Dauer eines Bullenmarktes. Die Hausse ist somit si-
cherlich weit fortgeschritten, doch es gibt wenig An-
zeichen, dass sie bereits voriiber ist. Die Investoren
sollten jedoch auch hier nicht gierig werden. Vor al-
lem auf kurze Frist ist nicht allzu viel zu erwarten,
denn es fehlt an entscheidenden Impulsen. Der Ak-
tienmarkt ist eigentlich reif fiir eine Sommerpause,
dies wiirde den Borsen auch gut tun.

Sehen Sie mittelfristig wieder mehr Potenzial?

In den letzten beiden Jahren wurden die Aktienmérk-
te durch eine Neubewertung und die expansive Geld-
politik getrieben. Heute sind die meisten Aktienméark-
te nicht mehr unterbewertet, und die amerikanische
Notenbank normalisiert ihre Geldpolitik schrittwei-
se. Die Unterstiitzung der bisherigen Kurstreiber
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Zur Person

Bernd Hartmann ist Chefstratege und Leiter des
Investment Research & Advisory der VP Bank Gruppe.
Erist verantwortlich fiir makrookonomische
Analysen, das Research von Wahrungen, Anleihen,
Aktien und Alternative Anlagen sowie das Invest-
ment Advisory. Als Vorsitzender des Anlagetaktik-
ausschusses ist er zudem verantwortlich fir die
taktische Positionierung der Vermdgensverwal-
tungsmandate. Vor seinem Wechsel zur VP Bank war

Bernd Hartmann, Bernd Hartmann als Aktien-Fondsmanager bei der
Chefstratege und Leiter Liechtensteinischen Landesbank tétig. Er hélt einen
des Investment Bachelor in Wirtschaftswissenschaften und einen
Research & Advisory Master in Finance. bernd.hartmann@vpbank.com
der VP Bank Gruppe.

lauft also aus. Hohere Notierungen erfordern nun ei-
nen Anstieg der Unternehmensgewinne. Diese sind
bisher vor allem ausserhalb der USA das schwéchste
Glied der Hausse. Potenzial fiir weitere Kursanstie-
ge ist somit vorhanden, sollten die Unternehmensge-
winne global anziehen, wovon wir ausgehen.

Im Vergleich zum relativ schwachen Wirtschafts-
wachstum seit der Finanzkrise haben sich die Un-
ternehmensgewinne doch sehr achtsam entwi-
ckelt?

Die bisherigen Verbesserungen basierten in erster Li-
nie auf einem strikten Kostenmanagement. Das Opti-
mierungspotenzial ist heute jedoch grosstenteils aus-
geschopft. Umso wichtiger ist es nun, dass auch die
Umsétze sich wieder verbessern. Die konjunkturellen
Vorlaufindikatoren zeigen einen solchen Anstieg an.

baut werden. Die chinesische Fiihrung ist entschlos-
sen, die Abhangigkeit der Wirtschaft von Exporten
und Investitionen zugunsten des Konsums zu redu-
zieren. Dies wird zu tieferem, aber qualitativ besse-
rem Wachstum fiihren. Der Umbau wird eine Grat-
wanderung. Viele haben heute Angst, dass es sich bei
der derzeitigen Wachstumsabschwichung um den
Vorboten einer harten Landung handelt. Wenn not-
wendig, kann und wird China aber gegensteuern.

Wie soll sich nun ein Anleger verhalten?

Die meisten Anlageklassen sind gut gelaufen, die
grossen Zugewinne liegen vorerst hinter uns. Wirk-
lich giinstige und gleichzeitig aussichtsreiche Anla-
gen sind daher sehr rar geworden. Nur mehr Liqui-
ditat zu halten, ist aufgrund der tiefen Zinsen auch
keine Option. Anleger miissen also gewisse Risiken
eingehen, um die Kaufkraft ihres Vermogen zu hal-
ten. Umso wichtiger ist es, diese Risiken kontrolliert

«Die Investoren sollten nicht gierig werden. Vor
allem auf kurze Frist ist nicht allzu viel zu erwarten,
denn es fehlt an entscheidenden Impulsen.»

einzugehen, beispielsweise mit einem breit diversifi-
zierten Portfolio.

Enttdauschend entwickelten sich in den letzten
beiden Jahren Anlagen in den Schwellenlandern.
Weshalb zadhlen sie nicht mehr zu den Lieblingen
der Investoren?

Nach der Finanzkrise beruhten die Hoffnungen der
Anleger stark auf den aufstrebenden Volkswirtschaf-
ten. Dann zeigte sich, dass nicht nur im Westen, son-
dern auch bei den Schwellenldandern Reformbedarf
besteht. Diese Erkenntnis hat viele Investoren ent-
tduscht —und sie haben ihre Bestdnde zunehmend ver-
kauft. Anleger haben die Emerging Markets zunéchst
zu positiv gesehen, heute sehen sie sie wohl zu negativ.

China ist das wohl wichtigste Schwellenland. Aus
dem Reich der Mitte erreichten uns zuletzt fast
nur negative Nachrichten, wie beurteilen Sie dort
die Aussichten?

Zweifelsohne steht China vor enormen Herausforde-
rungen. Das bisherige Wirtschaftsmodell muss umge-

Uber das Unternehmen

Die VP Bank wurde 1956 gegriindet und gehort mit
iber 700 Mitarbeitenden zu den grdssten Banken
Liechtensteins. Heute ist sie neben Vaduz und Zirich
an weiteren fuinf Standorten weltweit vertreten. Die
VP Bank Gruppe bietet massgeschneiderte Vermo-
gensverwaltung und Anlageberatung fiir Privatper-
sonen und Intermedidre. Aufgrund der gelebten
offenen Architektur profitieren die Kunden von einer
unabhangigen Beratung: Empfohlen werden sowohl
Produkte und Dienstleistungen flihrender Finanzin-
stitute als auch bankeigene Investmentlésungen. Die
VP Bank ist an der Schweizer Borse SIX kotiert und hat
von Standard & Poor’s ein «A-»-Rating erhalten. Die
Bank verfigt tber eine solide Bilanz und Eigenmittel-
ausstattung. lhre Hauptaktionare sind langfristig aus-
gerichtet und garantieren dadurch Kontinuitat, Unab-
hangigkeit sowie Nachhaltigkeit. www.vpbank.com
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Peter Kuratli, Leiter Amt fiir
Wirtschaft und Arbeit (AWA)
des Kantons St.Gallen.

RolfBrunner,
Partner Continuum AG

St.Galler Innovationsfahigkeit

Die Schweiz belegt international jeweils einen Spit-
zenplatz, wenn es um Innovationsfihigkeit geht.
Auch der Kanton St.Gallen starkt Innovationen, nicht
mit Direktzahlungen, sondern vor allem mit verbes-
serten Rahmenbedingungen fiir Unternehmen.

Innovation ist fiir unsere grosse produzierende
Industrie {iberlebenswichtig. Deshalb wurde 2013
das Forschungs- und Innovationszentrum Rheintal
«RhySearch» gegriindet. Dadurch erhélt die regiona-
le Wirtschaft einen rascheren Zugang zu den Kompe-
tenzen ihrer Forschungspartner. Durch die enge Zu-
sammenarbeit mit der NTB Buchs, dem CSEM, der
Empa, der ETH Ziirich und der Universitét Liechten-
stein werden auch neue Forschungsfelder erschlos-
sen.

In diesem Sinn ist RhySearch ein neuartiges
Zusammenarbeitsmodell. Die beiden Trager, der
Kanton St.Gallen und das Fiirstentum Liechtenstein,
wollen «RhySearch» zusammen mit der Wirtschaft

und den fiinf Forschungspartnern weiter entwickeln
und bis 2018 zu einem attraktiven Forschungsnetz-
werk reifen lassen. Schlussendlich soll sich Rhy-
Search am Markt bewédhren und konkrete Unterneh-
mensbediirfnisse abdecken.

Kiirzlich bewilligte die Kommission fiir Technologie
und Innovation (KTI) ein mehrjéhriges Projekt mit
einem Gesamtvolumen von 1,7 Millionen Franken.
Es geht darum, dass in Buchs ein Messplatz fiir die
Analyse von optischen High-End-Schichten entsteht.
Spiter soll «RhySearch» diese Messungen den Un-
ternehmen als Dienstleistung verkaufen. Am Projekt
sind 15 Partner beteiligt, darunter zehn Unterneh-
men aus der regionalen optischen Industrie.

Wie dieses Beispiel zeigt, arbeiten Unterneh-
men in der Forschung und Entwicklung vermehrt
zusammen. Dies ist sinnvoll und wird aufgrund des
steigenden Kostendrucks immer wichtiger!

«Es geht schon irgendwie»

Es ist keine neue Erkenntnis, dass sich auch erfolg-
reiche Klein- und Mittelunternehmen haufig nicht
oder nur wenig mit Strategiefragen befassen. Ja,
oft sind es gerade die besonders erfolgreichen und
schnell gewachsenen Pionierunternehmen, die kei-
ne Zeit darauf verwenden, ihre Zukunft strategisch
zu planen: Ganz einfach, weil die Gegenwart ihre
volle Aufmerksamkeit fordert.

Im «Hier und Jetzt» leben mag fiir den einzelnen
Menschen eine Option sein, fiir Unternehmen konn-
te es «todlich» enden, wie ich es bei einem — erfolg-
reichen - Betrieb in der Ostschweiz hautnah miter-
leben konnte: Die Pioniergeneration griindete den
Betrieb, der als Industriezulieferer mit dem Wirt-
schaftswachstum ebenfalls stetig grosser wurde.
Das schone Wetter hielt {iber Jahrzehnte an: Wozu
braucht es da ein Management-Informations-Sys-
tem, wieso sollte die Nachfolge langfristig und vor-
ausschauend geregelt werden?

Inzwischen ist das (Wirtschafts-)Wetter unbe-
rechenbarer geworden, Investitionen in schone Ma-
schinen brachten in der Produktion zwar Umsatz,

aber nicht den erwarteten Ertrag, die Bank stellte
die Kreditlimite infrage, ein Liquidititsengpass ent-
stand.

Plotzlich ist die Lebensleistung infrage gestellt und
gefahrdet. Und nun muss in der Krise in aller Eile je
eine Strategie fiir die vier entscheidenden Bereiche
entwickelt werden: Fiirs Ich, fiir die Familie, fiir das
Unternehmen und fiir das Vermdgen. Nun, die Ge-
schichte ist gut ausgegangen — zwei Generationen
haben mit externer Unterstiitzung wichtige strategi-
sche Entscheide getroffen, die Bank finanziert wei-
ter, die Arbeitsplétze sind gesichert.

Unternehmerinnen und Unternehmer diirfen das
«Hier und Jetzt» geniessen, aber bitte lieber in der
Freizeit. Im Unternehmen richt es sich, sich immer
nur dem Tagesgeschift zu widmen und zu denken
«Es geht schon irgendwie» — auch wenn man wie im
beschriebenen Fall die Kurve am Ende doch noch
(wenn auch knapp) kriegt.

www.continuum.ch
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«Freude herrscht»

Von links: Markus Kull,
CEO und Inhaber HRS,
Thomas Bold, VR-Mit-
glied Berit-Klinik, Jiirg
Keel, Architekt direco ag,
Peter Schnitzler, VR-Pri-
sident Berit-Klinik, Frau
Landammann Marianne
Koller-Bohl, Peder Koch,
Direktor Berit-Klinik, Mi-
chael Hiippi, VR-Mitglied
Berit-Klinik, Gemeinde-
prdsident Peter Langen-
auer, Hans-Ueli Regius,
VR-Mitglied Berit-Klinik.

Ruckblick

Vertreter der Bauherrschaft, der Berit Paracelsus Klinik AG sowie der General-
unternehmung HRS Real Estate AG haben am 10. Juni 2014 in Anwesenheit
von zahlreichen Gasten aus Politik und Wirtschaft den Spatenstich fiir die
Berit-Klinik vollzogen. Auf der Vogelinsegg entsteht ein Klinikneubau mit

80 Betten, vier Operationssalen, einer Tagesklinik sowie einem Therapiebad.

«Hier entsteht Grosses, das ldsst einen nicht kalt»,
sagte Peder Koch, Direktor der Berit-Klinik, in seiner
Ansprache bei schonstem Sommerwetter. Er freue
sich sehr auf den Neubau, der sdmtliche rechtlichen
Hiirden dank der tollen Kooperation aller Beteiligten
in Rekordzeit genommen habe.

Unter den geladenen Gasten war auch Frau Land-
ammann Marianne Koller-Bohl, die wohl die falsche
Rede eingesteckt hatte, als ehemaliges Geschéftslei-
tungsmitglied der Berit-Klinik aber souverin impro-
visieren konnte: Als Teufenerin reue es sie zwar et-
was, dass die Berit-Klinik aus Teufen wegziehe, sie
freue sich aber sehr, dass sie im Kanton bleibe und
sich in Speicher diesen wunderschonen Bauplatz si-
chern konnte.

Und Speichers Gemeindeprasident Peter Langen-
auer erinnerte sich an seine Freude im Mérz 2011,
als Direktor Peder Koch ihn den Entscheid fiir den
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Standort Speicher telefonisch mitgeteilt hatte. «Der
Baubeginn erfolge dann nach nur kurzer Planungs-
zeit: Nachdem der Quartierplan <Vogelinsegg> im No-
vember 2013 vom Regierungsrat genehmigt wurde,
lag die Baubewilligung fiir den Neubau bereits An-
fang Mérz 2014 vor.» Den Dankes- und Grussworten
schlossen sich Architekt Jiirg Keel (direco ag), HRS-
CEO Martin Kull und Peter Schnitzler, Verwaltungs-
ratsprésident der Berit Paracelsus Klinik AG, an.

In den beiden Obergeschossen der neuen Klinik sind
die Patientenzimmer vorgesehen. Klinikverwaltung
und Kiiche sind im Erdgeschoss beherbergt. Das So-
ckelgeschoss umfasst unter anderem die Physiothera-
pie mit Therapiebad, Sprechzimmer fiir Arzte und die
Radiologie. Die Tagesklinik, vier Operationsséle so-
wie die technischen Anlagen sind im ersten respekti-
ve zweiten Untergeschoss untergebracht. Ein 6ffentli-
ches Panoramarestaurant rundet das Angebot ab.
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www.citroen.ch

MIT JEDEM IHRER KINDER
SPAREN SIE Fr. 400._ MEHR.

CITROEN C4 PICASSD
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VOLLAUSGESTATTET ab Fr. 24 500.—

Serienmassige Ausstattungen: ) Klimaanlage ) Radio MP3 Bluetooth®
2 7-Zoll-Touchscreen ) Panorama-Frontscheibe ) 537 Liter Kofferraumvolumen
J Elektrische Handbremse ) Programmierbarer Geschwindigkeitsregler und -begrenzer

) Reifendrucksensor Q

CREATIVE TECHNOLOGIE CITROEN

Angebote gultig fir alle zwischen dem 1. Maiund dem 30. Juni 2014 verkauften Fahrzeuge. Angebote gultig fur Privatkunden; nur bei den an der Aktion beteiligten Handlern.
Empfohlene Verkaufspreise. Citroén C4 Picasso 1.6 VTi 120 Manuell Attraction, Verkaufspreis Fr. 26'500.—, Eintauschpramie Fr. 3'000.—, Fr. 23'500.—; Verbrauch gesamt
6,3 /100 km; COrEmission 145 g/km; Treibstoffverbrauchskategorie D. Abgebildetes Modell mit Optionen: C4 Picasso 1.6 THP 155 6-Gang-Manuell
Exclusive, Verkaufspreis Fr. 39'000.—; gesamt 6,1 /100 km; CO, 142 g/km; Kategorie D. CO-Durchschnitt aller angebotenen Fahrzeugmodelle 148 g/km.
Eintauschpramie in Hohe von Fr. 3'000.— nur gultig bei Ubernahme eines Fahrzeugs, das seit mindestens sechs Monaten auf den Namen des Kunden zugelassen
ist. Steht kein altes Fahrzeug zur Ubernahme zur Verfiigung, wird die Eintauschpramie durch eine Cash-Pramie in Hohe von Fr. 2'000.- ersetzt. Kids' Bonus: Far
den Kauf eines Citroén C4 Picasso oder Grand C4 Picasso wird fur jedes Kind der Person, die den Kaufvertrag unterzeichnet, auf Vorlage des Familienbuchleins,
des Familienausweises oder des Mutterschaftspasses eine Pramie in Hhe von Fr. 400.— gewahrt. Die Kinder diirfen maximal 18 Jahre alt sein. Die Begrenzung
der Anzahl Kinder liegt beim C4 Picasso bei 3 Kindern und beim Grand C4 Picasso bei funf Kindern.

Bild = 9500 Wil = 071 913 33 66

Citroén-Center www.vonrotz.ch

6 Marken / Giiber 500 Fahrzeuge zur Auswahl / unverbindliche Probefahrten
Eintauschen / Finanzierung / Vorflihrwagen / Weitere Infos: www.vonrotz.ch
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Auswahl und Erlebnis
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Hanspeter von Rotz, Inhaber der Auto Welt von Rotz AG, Wil,
liber Neuerungen, die Autoentwicklung und Zukunftsplane.

Hanspeter von Rotz, haben sich die Erweiterung
um vier Automarken und der Neubau gelohnt?

Ja. Die Entwicklung der neuen Marken lief gut an;
wir konnten den Umsatz verdreifachen. Bei Citroén
verzeichnen wir sehr gute Absatzzahlen, bei Suzu-
ki sind wir schon auf Platz zwei in der Schweiz. Bei
Mazda hatten wir Startschwierigkeiten, die sich nun
gelegt haben. Bei Lexus haben wir einen Servicever-
trag. Und: Wir haben die Anzahl Mitarbeiter von an-
fanglich 22 auf heute 50 erhoht.

Welches Rezept steht hinter diesem Erfolg?

Die Umstellung auf die Mehrmarkenstrategie: Der
Kunde kann sich ein Modell aus vielen Marken aus-
suchen. Die Wahrscheinlichkeit, das passende Fahr-
zeug zu finden, ist daher sehr gross. Zudem verfiigen
wir {iber eine hohe Lieferbereitschaft dank {iber 550
vorritigen Neuwagen. So sind wir der Zeit um fiinf
Jahre voraus.

Und welche Philosophie wird in der Auto Welt ge-
lebt?

Unser Ansporn ist die Kundenzufriedenheit: Wir le-
gen grossten Wert auf Freundlichkeit, kompeten-
te Beratung und qualitativ einwandfreie Arbeit. Zu-
sétzlich bieten wir dem Kunden ein hervorragendes
Preis-Leistungs-Verhéltnis, Sicherheit — und Erleb-
nisse. Deshalb haben wir immer alle Neuheiten im
Hause, und jederzeit stehen geniigend Fahrzeuge
zur Probefahrt bereit.

Auch beim Occasionscenter hat sich einiges ge-
tan...

Es ist nun mit einem Leitsystem versehen: Der Kunde
fahrt mit dem Auto durch und kann in einer Parking-

spur bei jedem Fahrzeug, das ihn anspricht, ausstei-
gen und es begutachten.

Erweiterung, Vergrosserung, Verbesserung - wie
gehen lhre Leute damitum?

Mein Kader wichst mit seiner Verantwortung, entwi-
ckelt noch mehr unternehmerischen Geist und baut
seine Kompetenzen kontinuierlich aus. Mehr Kompe-
tenz und Verantwortung bringen mehr Freude an der
Arbeit — ein Gewinn fiir alle!

Und wie sehen lhre Mitarbeiter die Veranderungen?
Dank der Markenvielfalt lernen sie verschiedenste
Technologien kennen. Dies bringt enorm viel Viel-
seitigkeit in ihren Alltag. Sie werden gefordert und
gefordert. Denn unterschiedliche Technik erfordert
permanente Weiterbildung. Wer weiterkommen
will, ist bei uns am richtigen Ort.

Haben Sie weitere Plane fiir die Zukunft?

Am 8. Mai hatten wir Spatenstich zu unserer neuen
Color Welt. Der Erweiterungsbau umfasst Spenglerei
und Lackiererei sowie Biiro und Ausstellungsraum.
Er soll im Sommer 2015 fertig sein.

Bei allen Diskussionen um den CO,-Ausstoss: Wie
sehen Sie die Zukunft des Automobils?

Die Menschen werden nicht mehr auf ihre Mobilitat
verzichten. Der Trend muss deshalb zur Null-Emis-
sionen-Mobilitdt gehen. Der Hybridantrieb geht
in diese Richtung. Ich sehe aber auch fiir sparsame
Dieselmodelle eine Zukunft und, irgendwann, fiir
Wasserstoff-Autos. Als Multimarkenhaus haben wir
schon heute fiir Kunden, die ein besonders umwelt-
freundliches Auto suchen, diverse Angebote.
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Networking im Grinen

Die SVC Golf Trophy ist eine Erfolgsgeschichte: Im Jahr 2009 veranstaltete
der Swiss Venture Club in Blumisberg das erste SVC Golfturnier. Dank

der starken Nachfrage sowohl auf Sponsoren- wie auch auf Teilnehmerseite
wurde daraufhin 2010 die erste SVC Golf Trophy lanciert. 2011 und 2012
wurde die Turnierserie stetig ausgebaut. Mittlerweile hat sie sich als
renommiertes Business-Golfturnier etabliert, das auf den schonsten Golf-
platzen der Schweiz mit optimalen Networking-Moglichkeiten und

einem perfekten Rundum-Service punktet. Der LEADER war Mitte Juni bei
der SVC Golf Trophy in Erlen vor Ort. Tiziana Secchi hat fiir das Unternehmer-
magazin den Anlass bildlich festgehalten.
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Logistik2000 AG setzt auf
modernstes Flottenmanagement!

Die Logistik2000 AG, mit lhrem top modern ausgestatteten Fuhrpark,
optimiert ihre Routenplanung, senkt die Fahrzeugemissionen und
bietet einen sicheren Arbeitsplatz.

Moderner und sicherer Arbeitsplatz

Der Logistiker setzt in seinem Fuhrpark nur moderns-
te Fahrzeuge, welche immer top gewartet sind, ein.
Aufgrund der neuen Flottenmanagement Technologie
und der elektronischen Dateniibertragung eriibrigen
sich Telefonate wéhrend der Fahrt, durch welche das
Fahrpersonal vom Strassenverkehr abgelenkt wird.
Die Lenkzeiten werden aufgrund der Routenopti-
mierung ebenfalls massiv reduziert, was wiederum
zu einer verbesserten Arbeitsplatzsicherheit fiihrt.

Vorteile fiir den Kunden

Die Vorteile fiir die Kunden liegen auf der Hand.
Durch die Flottenoptimierung erreicht der Logistiker
nachweislich schnellere Abhol- und Zustellzeiten.
Der Dienstleister informiert den Kunden auf Wunsch
in Echtzeit, wo sich seine Sendung gerade befindet.
Der Ankunfts- und Abholzeitpunkt kann nahezu mi-
nutengenau berechnet werden.

Der Kunde hat das gute Gewissen, dass seine Sen-
dung mit modernsten Fahrzeugen und dem geringst-
moglichen CO, Ausstoss transportiert wird.

> Ihr kompetenter Partner
in Sachen Logistik.

Schnell, zuverliissig, effizient und souveriin &l

Intelligentes Flottenmanagement

Durch die Echtzeitanzeige auf der virtuellen Stra-
ssenkarte sieht der Disponent jederzeit die genauen
Standorte und Routenverldufe seiner Fahrzeuge am
Bildschirm.

Ein neuer Transportauftrag wird auf elektronischem
Wege immer jenem Fahrzeug zugewiesen, welches
sich zum aktuellen Zeitpunkt am nichsten beim Ziel-
ort befindet.

Eine umfassende Auswahl an Reports ermoglicht
einen kompletten Uberblick iiber die Leistungsfahig-
keit der Flotte.

Der Tour-Report (die Tageszusammenfassung) bein-
haltet die Gesamtzeiten und Distanzen aller Touren,
welche ein bestimmtes Fahrzeug oder auch die ge-
samte Flotte an einem Tag zuriickgelegt hat.
Zusétzlich werden alle Details zum Kraftstoffver-
brauch und dem 6kologisch sowie 6konomisch, sinn-
vollen Umgang mit dem Fahrzeug iibermittelt.

FAKTBOX

- reduzierter CO, Ausstoss.

- modernster Fuhrpark.

- sekundenaktuelle Sendungsiiberwachung.
— kirzere Lenkzeiten.

- sicherer Arbeitsplatz

- ein Plus in der CO, Bilanz.

Genauere Informationen erhalten Sie bei:
Logistik2000 AG

Herr Arno Rhomberg

Wildenaustrasse 27

9444 Diepoldsau
rhomberg@logistik2000.ch

Tel. +41 71 747 1000

www.logistik2000.ch

LEADER | Juni/Juli 2014



LEADER

) Patrizia Wachter

Die Regierungen des Kantons St.Gallen
und des Fiirstentums Liechtenstein
wahlten mit Patrizia Wachter und
Hans Ebinger zwei weitere Mitglieder
des Verwaltungsrates von RhySearch
(Forschungs- und Innovationszentrum
Rheintal).

) Rausch AG

Die Rausch AG in Kreuzlingen erhielt
im Rahmen des 35. Pharmazie-
kongresses in Berlin die Auszeichnung
«Bester Apothekenpartner» in Silber
in der Kategorie Haarpflege.

» Sibylle Minder Hochreutener

Ueli Maurer hat als Vertreter des
Bundesrates den ehemaligen Vize-
prasidenten des Ruag-Verwaltungs-
rates Hans-Peter Schwald zum
Vorsitzenden des Gremiums ernannt.
Neben ihm wurde mit Sibylle Minder
Hochreutener von der Fachhochschule
St.Gallen FHS erstmals eine Frau in
den Ruag-VR gewahlt.

» Thomas Bieger

Nach der Wahl durch Senat und
Universitédtsrat hat die Regierung des
Kantons St.Gallen die kiinftige Leitung
(ab 1. Februar 2015) der Universitét
St.Gallen genehmigt. Rektor Thomas
Bieger und Prorektorin Ulrike Land-
fester wurden in ihrem bisherigen

Amt bestétigt. Als kiinftige Prorektoren
wurden Lukas Gschwend und Kuno
Schedler gewéhlt.

» Michael Hugentobler

Die St.Galler Kommunikationsagentur
alea iacta baut ihren digitalen Fokus
aus: Ab August 2014 konzentriert sich
die alea iacta digital gmbh auf die
Konzeption und Umsetzung digitaler
und mobiler Kommunikationsstrate-
gien und -kampagnen, eingebettet in
integrierte Gesamtkonzepte. Inhaber
und Geschéftsfiihrer der neuen, vier-
ten Gruppeneinheit ist der St.Galler
Michael Hugentobler.

) ticketportal

Die langjahrige Partnerschaft zwischen
dem HC Davos und ticketportal wird
um mehrere Jahre verldngert.

Blichel

Die Moral der Moralisten

Moraltriefende Statements pragen den politischen Diskurs
und die Diskussionen in der Gesellschaft. Moralapostel
emporen sich tiber alles und jedes. Mit wirklicher Toleranz
haben sie allerdings nichts am Hut. von Roland Rino Biichel

Man misst mit einem neuen Massstab; die Skala reicht
von gut bis bose. Gehorst Du zu den vermeintlich Gu-
ten? Oder zu den angeblich Bosen? Fleischesser
schlecht, Kornlipicker und Griinzeugsvertilger gut? Ma-
cho schlecht, Frauen- und Schwulenversteher gut? Die
Gesinnungsurteile dazu sind starker als die Gesetze des
Verstands.

Das Leben bietet unzihlige Moglichkeiten, den Moralfin- \

ger zu heben. Der Gute findet es «bedenklich», dass der AL
Gegner iiberhaupt eine «solche» Meinung haben kann.  perRheintaler

So wird die Diskussion im Keim erstickt, und der selbst ~ Roland Rino Biichel
ernannte Sittenrichter muss sich dem Wettbewerb der ';;Z‘C:;Q’;:é‘;ggg‘;t
besseren Argumente nicht mehr stellen. der Aussenpolitischen
Der Moralist stellt sein Handeln in den Dienst einer h6- ~ Kommission.

heren Sache. Am liebsten rettet er die Welt, mindestens

aber die Menschheit oder die Natur. Aus seinem Selbstverstandnis heraus kann er
gar nicht verwerflich handeln. Wenn er argumentativ irrt, spielt es keine Rolle; er
liegt ja moralisch «richtig».

Waurst, die lkone der Moralisten

Seit ein paar Wochen muss das genial konzipierte Kunstprodukt Conchita Wurst
als Tkone fiir Heerscharen von Moralisten herhalten. Dass ihr Sieg am European
Song Contest schlicht und einfach der Triumph des geschicktesten Marketings
und der besten Darbietung an einem durchgestylten Event war, wird bewusst
iibersehen. Dafiir werden haufenweise politische Bekenntnisse fiir «Toleranz»,
«Menschenrechte», «<sexuelle Vielfalt» und «Gleichberechtigung» in das Resultat
hinein interpretiert.

Der homosexuelle Oberosterreicher Thomas Neuwirth dominierte die Show von
Abis Z, weil er den Sdngerinnen mit den grossen Briisten und den kleinen Stim-
men zeigte, «<wo da Bartli dd Moscht holt». Er war ihnen klar {iberlegen. Punkt.
Fiir die Moralisten darf diese banale Feststellung nicht sein. Fiir sie geht es um
Hoheres: Endlich seien die Menschen «reif, einem Schwulen die Stimme zu ge-
ben», schwadronieren sie. Was fiir ein Unsinn — und was fiir eine Geringschét-
zung fiir Neuwirths Leistung!

Lustam Genuss

Auch wenn er seinen Kiinstlernamen kaum als Ode an die Bratwurst gewéahlt hat
— Neuwirth hat eine augenscheinliche Lust am Genuss. Ich stelle mir deshalb ge-
niisslich vor, wie viele Vegetarier-Moralisten er vor den Kopf stossen wird, wenn
sie einmal erfahren, mit wie viel Freude er in einen Schiiblig, einen Cervelat oder,
eben, eine Bratwurst beisst.

Die einen lieben die Wiirste. Die anderen verherrlichen die «Wurst». Dabei wol-
len sie uns ihre Ideale aufzwingen. Das konnte einem egal sein. Doch viele Mo-
ralisten sitzen in Parlamenten. Dort wollen sie per Gesetz regeln, welche Gesin-
nung fiir uns gut ist. Das hingegen kann uns definitiv nicht wurst sein.
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Schlusspunkt

Zurcher Verhaltnisse

In <kDowntown Switzerland» kommt langsam das ganze Aus-
mass der Intrige gegen Medizinhistoriker Christoph Mérgeli
ans Licht. Nicht nur die Universitat und der «Tagesanzeiger»
sind darin verstrickt, sondern auch die kantonale Regierung.
Die Treibjagd gegen einen politisch Andersdenkenden ist
beispiellos in der Schweiz - weckt allerdings Erinnerungen
an einen dhnlichen Fall in St.Gallen. von Stephan Ziegler

Nun hat eine unabhéngige kantonsrétliche
Untersuchungskommission bewiesen, was
man schon ahnte: Die Ziircher Bildungs-
direktorin Regine Aeppli war an dem
Komplott gegen den Medizinhistoriker
Christoph Morgeli beteiligt und forderte
den damaligen Rektor der Universitit Zi-
rich, Andreas Fischer, auf, seinen Unterge-
benen Morgeli hinauszuwerfen — was die-
ser dann auch getan hat.

In einer bis anhin einmaligen Hatz gegen
eine «Persona non grata» — sprich einen
politischen Gegner — agierten die Ziircher
Regierungsratin und der Universitatsrat
in einer unheiligen Allianz mit dem «Ta-
gesanzeiger» und der «Rundschau» gegen
den prominenten, aber in vielen Kreisen
alles andere als beliebten SVP-National-
rat mit dem Ziel, nicht nur seine Karrie-
re, sondern auch seinen Ruf zu zerstoren.
Fast wére ihnen auch Letzteres gelungen,
nachdem sie Ersteres geschafft hatten.
Dabei hat diese «rote Brigade» die Za-
higkeit Morgelis offensichtlich unter-
schétzt; er liess sich nicht ohne Weiteres
aus Amt und Wiirden mobben, wehrte
sich mit Sukkurs der «Weltwoche» — und
bekam nun eine spédte Genugtuung, von
der er sich allerdings nichts kaufen kann:
Die Intrige wurde aufgedeckt, die Hand-
langer benannt — neben Aeppli und dem
Universitédtsrat (u.a. CVP-Nationalritin
Kathy Riklin, inzwischen der Amtsge-
heimnisverletzung angeklagt) spielte vor
allem Morgelis unmittelbarer Vorgesetz-
ter Flurin Condrau (Drahtzieher; unter-
dessen degradiert) eine schmutzige Rol-
le, ebenso wie dessen Stellvertreterin Iris
Ritzmann («Tagi»-Informantin; nun ent-
lassen).

Doch wie so oft in der Schweiz, wenn iible
Machenschaften aufgedeckt werden, pas-
siert: nichts. Aeppli streitet weiterhin al-

les ab, beisst um sich und klammert sich
an ihren gutdotierten Posten, statt zum
Schluss Grosse zu zeigen und ihren Ses-
sel diskussionslos zu rdumen. Condrau
lasst sich noch immer von der Uni Ziirich
flirstlich entléhnen, und Riklin ist sich
wie immer keiner Schuld bewusst. Einzig
Ritzmann wurde geschasst — ein Bauern-
opfer der Uni.

Nun blickt man als St.Galler irritiert nach
Ziirich und freut sich einerseits, dass das
Komplott gegen Morgeli doch ans Licht ge-
kommen ist. Andererseits bedauert man
es, dass die Verantwortlichen nicht willens
sind, die Konsequenzen aus ihrem Tun zu
ziehen und ihre Posten zu rdumen, so wie
es Ex-Rektor Fischer getan hat. Und man
fragt sich, ob auch in St.Gallen eine derar-
tige Kampagne gegen einen unliebsamen
politischen Gegner moglich ware. Erin-
nerungen an den ehemaligen SVA-Direk-
tor Linus Dermont werden wach, von dem
man sagt, dass er 2010 durch die damalige
Regierungsritin Kathrin Hilber (SP) aus
dem Amt gemobbt worden sei. Allerdings
geschah dies ohne Unterstiitzung der Me-
dien, die in St.Gallen eine ausgleichende
Position einnehmen.

Das ungute Gefiihl, dass Exekutivmitglie-
der ihr Amt missbrauchen kénnen, um
Gegner loszuwerden, bleibt bestehen.
Auch darum wiinscht man sich, dass der
St.Galler Stadtrat weiterhin skandalfrei
bleiben mége. Dafiir bietet die biirgerliche
Zusammensetzung offensichtlich Gewahr.
Nach dem angekiindigten Riicktritt von
Fredy Brunner (FDP) wollen die Linken
wieder einen Stadtratssitz erobern. Wenn
sich aber alle biirgerlichen Parteien auf ei-
nen einzigen Kandidaten einigen, kann die
bis dato gezeigte Stabilitdt mit an Sicher-
heit grenzender Wahrscheinlichkeit wei-
tergefiithrt werden.

Innerfamilidres
Kampf-Sparting»
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