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Sonderteil Mobilitat

Das aktuelle Verkehrssystem der Ostschweiz ist gepragt von
extremer Ineffizienz. Einfache Massnahmen kénnen die komplexen
Problemstellungen beim Thema «Mobilitat» aber nicht I6sen.
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Jetzt werden die Starken
sichtbar

Ohne die Situation um den Euro verniedlichen zu wollen: Aus der Distanz einiger
Wochen und nach dem Verebben der ersten Panikwellen kann man als Betrachter den
ganzen Ereignissen durchaus etwas Erheiterndes abgewinnen. Dass die Wahrungs-
politik unsere Wirtschaft beeinflusst, dass es Branchen gibt, die von den Entscheiden
der Nationalbank unmittelbar betroffen werden: Niemand stellt das in Abrede. Aber es
ist symptomatisch, dass das Wehklagen in den Metropolen wie Ziirich besonders laut
war. Dort, wo angeblich der Motor der Schweizer Wirtschaft brummt, dort, wo man
sich als Nabel des Standorts Schweiz versteht, war das Entsetzen gross, wie die von

Medien eingeholten Stimmen zeigten.

Umgehend wurden baldige drastische Einschnitte angekiindigt und Negativszena-
rien beschworen. Fast iiberall — aber kaum in der Ostschweiz. Natiirlich wurde auch
hier nichts beschonigt, aber stets mit niichternen Worten und ohne den Teufel an die
Wand zu malen. Das ist kein Zufall: Die hiesigen Unternehmen profitieren in solchen
Situationen von der Unaufgeregtheit und Bescheidenheit, die sie allgemein auszeich-
net. Erfolge werden bei uns nicht mit dem Knallen von Champagnerkorken zelebriert,
schwierige Momente dafiir auch nicht medial beklagt. Von der Industrie bis zur Gast-
ronomie: In unserer Region wird weitergearbeitet, egal, wo der Euro steht—im Wissen,
dass Jammern nichts bringt.

Es gibt Branchen, die unmittelbar unter einem starken Franken leiden. Der Tourismus
ist das klassische Beispiel. Abseits davon gilt fiir Unternehmen aber: Wenn sie so auf-
gestellt sind, dass ihr Geschaftsmodell bei verdnderten Rahmenbedingungen sofort
zerplatzt wie eine Seifenblase, dann krankt es grundsétzlich. Ohne esoterisch klingen
zu wollen: In jeder Verdnderung liegt auch eine Chance. Natiirlich sind viele unserer
Exportprodukte auf einen Schlag teurer geworden und haben damit im globalen Preis-
kampf einen Nachteil; gleichzeitig sind viele benétigte Rohstoffe und Bestandteile aus
dem Ausland giinstiger zu erhalten. Der Januar 2015 ist fiir findige Unternehmen nicht
das Ende, sondern ein Anlass, {iber die Biicher zu gehen und sich zu fragen: Wo liegt
unsere Chance in dieser Situation? Und das kénnen wir vermutlich sogar besser als
Ziirich und Co.

Natal Schnetzer
Verleger
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Bliroratgeber fiir schlaue Fuchse

AM DRUCKER?

So senken Sie den Papierverbrauch

Kennen Sie das? Trotz Computer und Internet hat sich der Papierver-
brauch im Biro kaum reduziert. Ohne viel zu tiberlegen, wird fleissig
gedruckt und kopiert. Dabei kdnnte man deutlich Papier und Kosten
sparen, wenn man die Méglichkeiten der modernen Birowelt nutzt.
Die folgenden Tipps geben einige Anregungen dazu.

PAPIERSCHWEMME

Spartipps fiir die Mitarbeiter

Think twice - Gberlege zweimal, ob
das Dokument Gberhaupt ausgedruckt
werden muss - lautet die goldene Regel
fir clevere Mitarbeiter. So lassen sich
viele unnétige Ausdrucke vermeiden,
was zudem den Aufwand bei der Ablage
reduziert. Auch mit der richtigen Drucker-
Verwendung kann man viel Papier einspa-
ren, wenn man unsere ,Papierspar-Tipps
fUr Mitarbeiter' in der Textbox befolgt.

Ganzheitliche Organisation

Auf dem Weg zum papierlosen Biro
sind die meisten Unternehmen auf
halben Weg stecken geblieben. Die
Papierablage kann man noch nicht
aufgeben, weil die elektronische Ablage
noch nicht vollstdndig ist. Daher be-
treibt man in beiden Bereichen zu viel
Aufwand. Eine moderne, ganzheitliche
L&sung fir die Archivierung und Kom-

ST.GALLEN | MALANS | scuoL | www.cofox.ch

munikation kann hier vieles einfacher,
effizienter und Gbersichtlicher machen.

Zeitgemadsse Biirotechnik

Die moderne Blrotechnik hélt viele
Ldsungen bereit, um volle Transpa-
renz Uber Druckvolumen und Kosten
zu erhalten, Drucker einfacher zu
verwalten und Papier und Kosten zu
sparen - Stromspareffekte inklusive.
Die kompetenten Berater von Cofox
kennen sich damit bestens aus.

Lassen Sie sich beraten

Nutzen Sie die Kompetenz und das
umfassende Komplettangebot von
Cofox, um Ihre Blrowelt fit fur die Zu-
kunft zu machen. Unsere erfahrenen
Berater nehmen sich gerne Zeit fur die
Analyse lhrer Birotechnik vor Ort, fur
kompetente Beratung und die Ent-
wicklung eines effizienten Gesamtkon-
zeptes. Anruf geniigt: 071274 00 80.

OFOX v

Biirotechnik fiir schlaue Fiichse
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6 | Schwerpunkt

Der SNB-Schock

Die Schweizerische Nationalbank hat die Franken-Untergrenze aufgehoben
und damit grosse Verunsicherung ausgelost. Weshalb hat sie das getan?
Wie ist dieser Entscheid zu beurteilen? Wer ist am meisten davon betroffen?
Droht der Ostschweiz nun eine Rezession? Was konnen Politik und

Wirtschaft tun?

Text: Peter Eisenhut Bild: zVg.

Am 15. Januar, mehr als drei Jahre nach der Ein-
fiihrung des Mindestkurses fiir den Euro, hat die
Schweizerische Nationalbank (SNB) die Vertei-
digung des Eurokurses aufgegeben. Die unmittel-
bare Begriindung war, dass die divergierende Ent-
wicklung in den grossen Wahrungsrdumen dazu
gefiihrt habe, dass eine Verteidigung des Mindest-
kurses nicht mehr sinnvoll war. Einige Tage nach
der Medienorientierung wurde immer deutlicher,
dass die SNB im Kampf um den Wechselkurs die
Waffen gestreckt hat. Insbesondere die Aussichten
auf das Kaufprogramm von Anleihen der Européa-
ischen Zentralbank (EZB) hat die Gefahr erhoht,
dass die SNB massiv zum weiteren Kauf von Devi-
sen gezwungen worden wére. Es war deshalb wohl
auch richtig, diese tempordre Massnahme aufzu-
heben.

Die schlechtere Situation am Arbeitsmarkt
drosselt den Lohnanstieg und bringt
noch mehr Konsumzuriickhaltung mit sich.

Nur: War es auch der richtige Zeitpunkt? Ich meine
nein, die SNB war zu spét! Sie hitte mehrere Gele-
genheiten gehabt, das Medikament abzusetzen, als
es eigentlich gar nicht gebraucht wurde. Das hitte
den Entzug insofern vereinfacht, als ein Uberschie-
ssen des Wechselkurses, wie wir es gegenwiértig seh-
en, wohl nicht in dem Masse eingetroffen wére. Ein
Wechselkursschock von rund 20 Prozent von einem
Tag auf den anderen stellt die Wirtschaft jedenfalls
vor grosse Herausforderungen.

Nun, der Entscheid ist gefallen, wir miissen das Bes-
te daraus machen. Zudem weiss die SNB natiirlich
auch, dass eine kleine, offene Volkswirtschaft nicht
einfach den Turbulenzen an der Wahrungsfront aus-
gesetzt werden kann. Aus diesem Grund hat sie Ne-
gativzinsen eingefiihrt: Sie hat den Zins fiir Gutha-
ben der Banken bei der SNB auf minus 0,75 Prozent
festgesetzt. Negativzinsen haben zwar nicht anna-
hernd die gleiche Wirkung wie ein Mindestkurs, sie

sollten aber zu einem Attraktivitiatsverlust des Fran-
kens fiihren und damit den Kursanstieg in Grenzen
halten.

Massiver Druck auf Exporte und Tourismus

Direkt betroffen von der Frankenaufwertung sind
die Exporte und die Tourismusbranche. Kurzfristig
lésst sich ein um gut 15 Prozent stirkerer Franken-
kurs weder auf die Kunden iiberwélzen noch durch
Kostensenkungen und Produktivitédtssteigerungen
wettmachen. Fiir das Mass der Auswirkungen sind
natiirlich die weiteren Entwicklungen an den Devi-
senmaérkten zentral. Gehen wir von einem Kurs des
Frankens gegeniiber dem Euro zwischen 1 und 1.05
aus, ist vor dem Hintergrund des schleppenden Kon-
junkturverlaufs in der EU ein Riickgang der Ausland-
lieferungen bzw. der auslandischen Géste nicht ab-
zuwenden.

Die Ostschweiz wird dabei aus mehreren Griinden
iiberdurchschnittlich betroffen sein. Erstens ist der
Industriesektor bei uns iiberdurchschnittlich vertre-
ten, d. h. dass Exporte in der Ostschweiz einen héhe-
ren Stellenwert als in den meisten anderen Regionen
der Schweiz haben. Zweitens exportieren die Ost-
schweizer Unternehmen vor allem Investitionsgiiter,
vorwiegend Waren aus der Metall-, Elektro- und Ma-
schinenindustrie (MEM). Die Produkte dieser Bran-
chen haben eine hohe Preiselastizitit, d.h. die Kun-
den reagieren auf Preiserh6hungen mit einem relativ
starken Nachfrageriickgang. Viel weniger preissensi-
bel sind z.B. die Kunden der Chemie- und Pharma-
industrie — eine Branche, die in der Ostschweiz un-
terdurchschnittlich vertreten ist. Zudem bringt es
die Grenzlage der Ostschweizer Kantone mit sich,
dass auch die Touristen- und Konsumentenstrome
sich nach den billigeren Preisen orientieren konnen,
ohne grossere Kosten in Kauf nehmen zu miissen.

Signale der Rezession

Aus den genannten Griinden ist in der Ostschweiz im
laufenden Jahr bei einem Paritdtskurs des Frankens
zum Euro mit einem Riickgang der Exporte von etwa
zwei bis drei Prozent zu rechnen. Dieser aussenwirt-

LEADER | Jan./Feb.2015



schaftliche Effekt wird sich iiber mehrere Kanile auch

auf den Binnenmarkt iibertragen. So wird die Arbeits-
losigkeit zunehmen, die ihrerseits das Wachstum des
Konsums beeintrachtigt. Weil auch weniger Personen
in die Schweiz einwandern, drohen die Bauinvestitio-
nen um rund ein Prozent zuriickzufallen.

Die schlechtere Situation am Arbeitsmarkt drosselt
den Lohnanstieg und bringt noch mehr Konsumzu-
riickhaltung mit sich. Die Konsumschwéche ist in
Kombination mit sinkenden Importpreisen dafiir
verantwortlich, dass die Preise in der Schweiz um
gut ein Prozent sinken werden.

Auch die 6ffentliche Hand kommt nicht ungeschoren
davon: Die angespannte Lage der Unternehmen, die
zunehmende Arbeitslosigkeit und stagnierende Ein-
kommen fiihren zu Steuerausféllen.

Beide Medikamente haben eine
zweifelhafte Wirkungskraft und
unangenehme Nebenwirkungen.

Der Angriff auf die Sparer

Der Negativzins der Nationalbank hat sich schneller
am Markt durchgesetzt, als viele erwartet haben. Be-
reits haben vier Banken beschlossen, die Strafzinsen
der SNB an ihre Grosskunden weiterzugeben. Es droht
aber ein Dominoeffekt: Eine Bank nach der anderen
konnte sich zum Griff in den Giftschrank getrauen.
Auf den Guthaben von durchschnittlichen Privatkun-
den verlangen die Schweizer Banken zwar noch kei-
ne Zinsen, aber unter Beriicksichtigung von Gebiih-
ren und Spesen gibt auch er seiner Bank Geld, ohne es
im vollen Umfang wieder zuriickzubekommen. Opfer
dieser Entwicklung sind auch Pensionskassen, welche
nicht nur die Renten, sondern zusétzlich noch die Zin-
sen fiir die Banken finanzieren miissen.

Hingegen war Schulden machen noch nie so billig
wie heute: Deutschland hat in den letzten Wochen
erstmals Anleihen mit einer Laufzeit von fiinf Jahren
verkaufen konnen, ohne dafiir Zinsen bezahlen zu
miissen. Der Schweizerischen Eidgenossenschaft lei-
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Peter Eisenhut ist Inhaber

der ecopol ag, Dozent an der Executive
School der Universitdt St.Gallen,
Lehrbuchautor und Verwaltungsrat
von mehreren Unternehmen.

hen Anleger ihr Geld sogar bis zu 15 Jahren und sind
bereit, dafiir noch Zinsen zu bezahlen. Eine solche
Situation hat es in der Geschichte noch nie gegeben
und ist weltweit einzigartig. Eine verriickte Welt, die
dem gesunden Menschenverstand nicht mehr Stand
hélt - ein untriigliches Zeichen fiir Krisenherde.

Was tun?

Zweifellos sind die Unternehmen herausgefordert.
Sie haben vermutlich ihre Liste von Massnahmen
noch zur Hand, die sie 2011 und 2012 schon gepriift
haben. Damals ergab eine Studie von ecopol, die wir
im Auftrag der St.Galler Kantonalbank und der In-
dustrie- und Handelskammer St.Gallen-Appenzell
durchgefiihrt haben, dass die ein hoher Anteil von
Ostschweizer Unternehmen auf Kostensenkungs-
programme, Produktivitdtssteigerungen, Starkung
der Innovationskraft, Erhohung der Flexibilitét, die
Erschliessung von neuen Mérkten und vermehrtem
Einkauf im Ausland gesetzt haben. Ein Rezeptbuch
gibt es nicht, jede Unternehmung muss ein fiir sie
massgeschneidertes Instrumentarium entwickeln.
Aufseiten der Politik werden die Forderungen nach
Subventionen und Konjunkturprogrammen wieder
an Lautstdrke gewinnen. Aus Erfahrung sind deren
Wirkungen eher bescheiden, insbesondere wenn
die Wirtschaft nicht einem Nachfrage-, sondern ei-
nem Kostenschock ausgesetzt ist. Die Politik ist gut
beraten, wenn sie auf Massnahmen zielt, welche die
mittel- und langerfristigen Wachstumsbedingungen
verbessern. Stichworte dazu sind: Verhéltnis zu Eu-
ropa, Umsetzung der Masseneinwanderungsinitiati-
ve, Freihandelsabkommen mit den USA, Unterneh-
menssteuerreform III, Flexibilitdt des Arbeitsmark-
tes, Bildungspolitik.

Und was kann die Nationalbank tun? Keine wirt-
schaftspolitische Massnahme hat kurzfristig diesel-
ben Wirkungen wie eine Kursuntergrenze, die aber
fiir langere Zeit Geschichte ist. Es bleiben ihr Inter-
ventionen am Devisenmarkt und eine weitere Erho-
hung der Negativzinsen. Beide Medikamente haben
eine zweifelhafte Wirkungskraft und unangenehme
Nebenwirkungen.

LEADER | Jan./Feb.2015
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«Die Politik ist intern gefordert»

Die Schweizerische Nationalbank hob am 15. Januar liberraschend nach
drei Jahren den Mindestkurs von 1.20 Franken pro Euro auf. Welche
Auswirkungen hat der Entscheid der SNB auf regionale Unternehmen?
Eine Gefahr fiir die Schweizer Wirtschaft? Eine Herausforderung?

Einige Einschdatzungen aus der Chefetage von regionalen Unternehmen.

Umsetzung: Daniela Winkler Bilder: zVg.

«Yes we can» reicht nicht

«Die kundenspezifischen Li/Ion-Batterien von Wyon
AG werden zu 100 Prozent exportiert. Die Freigabe
des Wechselkurses trifft uns hart. Mit vereinten Kraf-
ten werden wir auch diese Herausforderung meis-
tern und weiterhin mit kostenbewusster Innovation
den Kundenutzen verbessern und damit die Zukunft
von Wyon absichern.

Der Bundesrat sieht keinen Handlungsbedarf betref-
fend Euro-Abwertung. Man betreibt einmal mehr Mi-
kado-Politik. Dabei sind die Kosten des 6ffentlichen
Sektors in den letzten zehn Jahren eklatant gestie-
gen. Zur Kostensenkung besteht nach meiner Mei-
nung ein grosser Handlungsbedarf im Bereich der
Personalkosten in Verwaltung und allen 6ffentlichen
Betrieben. In den Budgets 2015 miissen die Personal-
kosten folglich auf allen Ebenen der Politik um sechs

bis acht Prozent gesenkt werden. Die so gewonnenen
Mittel sollen mit einer generellen Steuerreduktion
von fiinf Prozent an Firmen und Mitarbeitende zu-
riickgegeben werden. So wird der Binnenmarkt ge-
stiarkt und das Risiko einer Rezession reduziert. Die
Politik ist im internen Bereich gefordert.

Vater Hayek wird in diesen Tagen von Politikern und
Politikerinnen gerne als Vorbild erwédhnt. Mit har-
ter Hand hat Hayek vor 30 Jahren die Personalkos-
ten drastisch reduziert und mit innovativen Impul-
sen die Marktfahigkeit der Uhrenbranche zuriick-
erobert. Genau diese Fithrungsverantwortung fehlt
heute in vielen Amtsstuben. <Yes we can> reicht nicht.
Fiir uns alle gilt: <Yes we do it now!>»

Paul J. Wyser
CEO, Wyon AG, Appenzell

Gewerkschaften in der Pflicht

«Uns hat der Fall des Euro auch kalt erwischt. Die He-
rausforderung wird sein, konkurrenzfiahig gegen-
iiber den Mitbewerbern im Ausland zu bleiben, die
iiber Nacht 20 Prozent giinstiger wurden, ohne etwas
dafiir zu tun. Da in der Baubranche fast alles nur iiber
den Preis geht, wird dies nur mit grossen Anstren-
gungen machbar sein. Als Schweizer Unternehmer
sollte man jetzt nicht alles im Ausland einkaufen, da
unsere Kunden ja aus der Schweiz kommen.

Wenn die Arbeitslosigkeit steigt und die Kaufkraft
schrumpft, wird die Situation fiir alle noch schlech-
ter. Wir haben keine Lohnkiirzungen oder Arbeitszei-
terhohungen fiir dieses Jahr vorgesehen, miissen aber
effizienter werden. Ebenso sind die Gewerkschaften
in der Pflicht, den Mindestlohn auch bei ausliandi-
schen Anbietern zu kontrollieren, statt den Schwei-
zer Firmen biirokratische Hiirden aufzuerlegen.»
Benito Tomasone

Geschdftsfiihrer, ATEC Metallbau GmbH, Staad

Situation wird sich einpendeln

«Dieser Schritt der Nationalbank war absehbar. Der
Zeitpunkt dafiir ist jedoch immer ungiinstig. Wir ha-
ben bereits 2011 erste Ansatze entwickelt und umge-
setzt. Damals fiel der Euro ja schon rapide.

Die ganze Wertschopfungskette findet in Kreuzlin-
gen statt, somit fallen unsere Produktionskosten
alle in Schweizer Franken an. Auch kommen unsere
Krauter wenn immer moéglich aus der Schweiz. Wir
werden jedoch wegen des aktuell starken Frankens

weder in Panik verfallen noch {iberhastet darauf re-
agieren. Stattdessen schaue ich zuversichtlich in die
Zukunft. Die Situation wird sich bald einpendeln.
Dann wird sich auch zeigen, welche zusétzlichen
Massnahmen getroffen werden miissen. Ich moch-
te die Schweizer sensibilisieren und ermuntern, den
Schweizer Qualitatsprodukten treu zu bleiben.»
Lucas Baumann

Leiter Marketing und Kommunikation,

Rausch AG, Kreuzlingen
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Druck an Lieferanten weitergeben

«Der Entscheid der SNB hat gravierende Auswir-
kungen auf die Bauwerk Boen Gruppe. Als einziger
Serien-Parkettproduzent produzieren wir 70 Pro-
zent des Produktsortiments unserer Marke Bau-
werk in der Schweiz. Unser Heimmarkt ist zudem un-
ser wichtigster Absatzmarkt; wir haben hier unsere
marktfiihrende Position zu verteidigen.

Da unsere Wettbewerber fast ausnahmslos im Euro-
Raum produzieren und ihre Leistungen an Schwei-
zer Grosshindler auf Euro-Basis fakturieren, haben
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wir direkt mit einem Euro-Bonus reagiert, der in we-
sentlichen Teilen gegen unsere Margen und damit Er-
gebnisse 1duft. Da ein nachhaltiger Riickgang der Er-
gebnisse vermieden werden muss, sind wir gezwun-
gen, den Druck an unsere Lieferanten weiterzugeben
und sie in Einzelféllen zu substituieren. Zusétzlich
wird der Fokus auf effizienzsteigernde Massnahmen
in unserem Schweizer Werk nochmals verstarkt.»
Klaus Brammertz

President and CEO Bauwerk Boen Group, Bauwerk
Parkett AG. St.Margrethen

Lohnkosten um 40 Prozent hoher

«Grundsatzlich unterstiitze ich den Entscheid der Na-
tionalbank, da mir Staatseingriffe zuwider sind. Nur
ist es sinnlos, wenn sich nur die Schweiz an Wettbe-
werbsregeln halt und alle anderen Wahrungen durch
Staatseingriffe gestiitzt und dadurch die Wechsel-
kurse verzerrt werden. Die Ergoswiss AG exportiert
92 Prozent ihrer Waren und verrechnet diese Expor-
te in Euro oder Dollar. Eine Preiserh6hung ist nahezu
ausgeschlossen, da unsere Mitbewerber aus dem EU-
Raum auf der Lauer liegen. Somit sind wir gezwun-
gen, alle Kosten schnell und radikal zu reduzieren.
Wir erwarten von allen CHF-Lieferanten eine Betei-
ligung am Kostendruck (d.h. eine Reduktion zwi-
schen fiinf und 15 Prozent). Gleichzeitig versuchen
wir, auch bei allen Euro-Lieferanten die Problema-
tik darzulegen und erwarten zumindest eine tempo-
rére Preisreduktion. Schwierig wird es bei Staatsbe-
trieben und Monopolisten. Dennoch wird weiterhin
ein grosser Kostenblock in CHF anfallen (Lohnkos-

ten). Die Lohnkosten sind mittlerweile im Minimum
40 Prozent hoher als die unserer Mitbewerber im EU-
Raum. Auch wenn wir Prozesse anpassen und die
Produktivitit steigern, ist es naiv zu glauben, den
Lohnunterschied wettmachen zu kdnnen.

Die Ergoswiss AG hat jedoch in den letzten Jahren
grosse Investitionen im Marketing und in der Pro-
duktweiterentwicklung getétigt. So konnten wir
kontinuierlich unsere Mérkte ausbauen und Neu-
kunden gewinnen. Mit diesen Schritten haben wir
eine wichtige Grundlage gelegt, auch zukiinftig zu
bestehen. Trotzdem erwarte ich eine regelméssige
Abschwichung des Euros, so wie es mit der D-Mark
auch der Fall war, d.h., der Kostendruck wird blei-
ben. Nach meiner Einschatzung muss sich dies auch
auf die Schweizer Lohne auswirken — als Notwendig-
keit, um den Industriestandort Schweiz zu sichern.»

Martin Keller
Geschdftsleitung, Ergoswiss AG, Widnau

Copyright R. Ruis

Die Schweiz wird zum Labor

«Die Frankenstérke ldsst den CH-Produktionsmarkt
schrumpfen; einerseits wird die starke Kaufkraft im
Ausland realisiert, andererseits sinken die Preise.
Um die Umsitze einigermassen halten zu kénnen,
werden wir viel in Innovationen investieren — die
Schweiz wird sozusagen zum Labor unserer europa-
ischen Gruppe. Dazu kommen auch Investitionen in
Produktivitdtssteigerungen, weshalb wir - fiir viele

vielleicht iiberraschend — unsere CH-Investitionen
eher steigern.

Auf der Kostenseite werden wir die notwendigen An-
passungen vornehmen: Die Lohne werden analog zu
den Produktpreisen der Deflation ausgesetzt und die
nicht unmittelbar mit der Wertschopfung verbunde-
nen Arbeitspldtze werden ausgelagert.»

Daniel Model

CEO Model-Gruppe, Model Management AG, Weinfelden

Auslagerung wird gepriift

«Unser Einkauf ist konsequent in Euro, ebenfalls auf
der Rohstoffseite (Milch von den Handelsorgani-
sationen), welche bei uns circa 75 Prozent des Net-
toumsatzes ausmacht. Im Export werden alle Prei-
se in Euro gemacht, und durch die Austauschbarkeit
der Produkte konnen Preiserh6hungen aufgrund von
Wahrungsturbulenzen zu 95 Prozent nicht umge-
setzt werden. Durch die laufenden Prozessverbesse-

rungen konnen wir im besten Fall zwei bis drei Pro-
zentpunkte des Wahrungsverlustes auffangen. Der
Rest muss iiber unsere Lieferanten (hauptsichlich
Milchproduzenten) getragen werden.

Wir priifen die Auslagerung von gewissen Produkti-
onen ins Ausland sowie eine voriibergehende Erho-
hung der Wochenarbeitszeit.»

Christof Ziiger

CEO, Ziiger Frischkdse AG, Oberbiiren
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Mit 3 Antriebsvarianten. Der neue Vito.

altherr nesslau altherr schaan

Altherr Nutzfahrzeuge AG PN Altherr AG
CH-9650 Nesslau - FL-9494 Schaan
www.altherr.ch - info@altherr.ch Trucks & Vans www.altherrag.li - info@altherrag.li

Fachhochschultag

Entdecken, lernen, staunen — die FHS
St.Gallen 6ffnet ihre Tiiren

Unternehmen fragen, die FHS antwortet:
interessante Forschungsprojekte, spannende Referate,
Infos zu Karriere, Studium und Weiterbildung.

21. Marz, 11 bis 16 Uhr, FHS St.Gallen
www.fhsg.ch/fachhochschultag

Jetzt schon Fragen? frage@fhsg.ch. Antworten ab 16.
Marz tdglich auf TVO.

B  FHS St.Gallen
www.fhsg.ch
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Einkaufskonditionen verbessern

«Wir sind ein Handels- und Dienstleistungsunter-
nehmen. Unsere Dienstleistungen werden vor Ort
in der Schweiz erbracht und deren Kosten bestehen
vorwiegend aus Personal und Infrastruktur. Diese
Leistungen sind vom Wechselkurs kaum beeinflusst.
Unsere Handelsprodukte werden zum {iberwiegen-
den Anteil in der Schweiz, teilweise exklusiv fiir uns,
hergestellt.

Durch die Aufwertung des Frankens stehen wir par-
tiell durch im Ausland produzierte Konkurrenzpro-

Schwerpunkt

dukte unter Druck. Wir versuchen, bei unseren in-
landischen Produzenten unsere Einkaufskonditio-
nen zu verbessern. Die Moglichkeiten sind allerdings
stark beschrankt. Dem erhohten Druck begegnen
wir vor allem mit der Qualitit unserer Produkte
und Dienstleistungen. Wir profilieren uns vor allem
durch Mehrleistungen in Support und Beratung un-
serer Kundschaft.»

Patrik Lanter
CEO/VR-Prdsident, NeoVac Gruppe, Oberriet

Massnahmen werden gepriift

«Mit dem Ausbau der internationalen Pridsenz so-
wie der in den letzten Jahren getatigten Akquisitio-
nen wurde das Ungleichgewicht zwischen Ertrdgen
in verschiedenen Fremdwahrungen und Kosten in
Schweizer Franken deutlich reduziert. Dennoch hat
die starke Aufwertung des Schweizer Frankens er-
hebliche Auswirkungen auf die zukiinftigen Umsat-
ze und Betriebsergebnisse der SFS Group, gemessen
in der Konsolidierungswahrung Schweizer Franken.
Schon 2011 sahen wir uns mit einer dhnlichen Wah-

rungssituation konfrontiert. Entsprechend haben
wir vorausschauend unser Produktionsnetzwerk im
Ausland weiter vorangetrieben und in der Schweiz
auf Neuprodukte mit hohem Innovationscharakter
gesetzt. Wir priifen aktuell verschiedene Massnah-
men und treffen entsprechende Entscheide in den
ndchsten Monaten.»

Claude Stadler
Head of Corporate Communications and Investor
Relations at SFS Group AG, SFS Services AG, Heerbrugg

Nachteile in den Vertragsverhandlungen

«Im Beschaffungsumfeld mit européischen Lieferan-
ten ergeben sich Vorteile. Da wir mit den landerspe-
zifischen Wahrungen kalkulieren, profitieren wir
vom verbesserten Wechselkurs. Stark zu kdmpfen
haben wir bei den Fixkosten. Die Situation fiir Un-
ternehmen mit Wirtschaftsstandort Schweiz hat sich
durch den starken Schweizer Franken weiter ver-
schérft. Nun gilt es, mit Qualitatskriterien auf dem
internationalen Markt zu bestehen.

Unsere neue Windturbine Quinta99 geht ab Marz
in den Verkauf. Fiir die Produktionsauftrage prif-
ten wir bestehende und auch neue Lieferanten. Viele
Schweizer Firmen starteten bereits mit einem gross-
en Nachteil in die Vertragsverhandlungen — waren
die meisten vorher noch konkurrenzfahig, kénnen
viele im harten Preiskampf mit Anbietern aus den
EU-Léndern leider nicht mehr mithalten.»

Marcus B. Graf

CEO/Delegierter des VR, Envergate Energy AG, Horn

Anzeige

Business Broker AG
Florastrasse 44 CH-8008 Zirich
T +41 (0)44 420 11 11 info@businessbroker.ch
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(6h) businessbroker

Erfolgreich in die Zukunft

Spezialist fiir Veredelung im Druckbereich

Marktfithrender Grosshéndler von medizinischen Produkten

Sehr profitable Handelsfirma im Bereich Designermdbel

Margenstarker Ersatzteilhdndler fiir Oldtimer-Fahrzeuge

Traditionsunternehmen fiir Herrenkonfektion

Einzigartige Event- und Indoor Golf Lounge

Verarbeiter von hochwertigen Lebensmittel

Produktions- und Handelsfirma in der Baubranche

Einzigartiger Restaurant- und Hotelbetrieb

Internationale Marke fiir Outdoorprodukte

Stark wachsendes Werbetechnikunternehmen

Produktions- und Vertriebsfirma fiir Entertainment-Systeme

Umsatz:

CHF 8¢

EUR 600°

CHF 5500000.—
CHF 780°000.—
CHF 1‘033‘000.—

Region Zirich
CHF 3200‘000.—

CHF 2650°000.-

In sehr bekanntem Ferienort
www.heatbbg.com

CHF 2°000°000.—-

CHF 450'000.—-

Preis:

CHF 4700°000.—-
EUR 1‘000°000.—
CHF 1700000.—-
CHF 870'000.—-
CHF 200'000.-
CHF 350'000.-
CHF 2250°000.—-
CHF 2250°000.—-
CHF 2100°000.—-
CHF 400'000.—
CHF 1‘800°000.—-

www.businessbroker.ch

CHF 320'000.-
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Kommentar

Zwingend inharente Ungleichheit

In einer Unternehmung geht es darum, vom Beginn an eines zarten Startup-
Pflanzleins bis zur milliardenschweren M&A-Transaktion a la Sika massgeb-
liche strategische Entscheide fillen zu kdnnen. Wer nicht mehr fiihren will
oder kann, fiir den rechtfertigen sich die unternehmerischen Risiken nicht.

Text: Dr. Konrad Hummler

Unternehmungen sind durch Menschenhand ge-
schaffene, durch Entscheide formbare, gegebenen-
falls auch durch falsche Entscheide zerstorbare(!)
kiinstliche Gebilde. Dass unternehmerischer Impe-
tus und die Berechtigung, Entscheide féllen zu diir-
fen, durch die interne Verfassung einer Unterneh-
mung moglichst nahe beieinander gehalten werden,
hat seine 6konomische Logik. Dass umgekehrt jene
Personen, die zwar mit Geld, aber weniger durch
eigene Prisenz oder durch intellektuelle und phy-
sische Leistung zur Wertschépfung beitragen, von
solch ultimativer Kontrollkompetenz mehr oder
minder ausgeschlossen werden, entspricht eben-

falls einer gewissen Logik. Die beinahe korperliche
Verbindung von Personen und Personengruppen
mit dem Gedeih und Verderben der Unternehmung
— man mag in diesem Zusammenhang, etwas feier-
licher vielleicht, von «unternehmerischer Verant-
wortung» sprechen — ergibt fast zwingend eine qua-
lifizierte Stellung im Hinblick auf strategische Ent-
scheide.

Unternehmerischer Impetus,

qualifizierte Stellung

Es geht selbstverstdndlich um weit mehr als nur Ak-
tivismus oder Wahrnehmung einer Machtposition.

Die Risikokonzentration
und der unter-
nehmerische Impetus

gehdren zusammen.

LEADER | Jan./Feb.2015



Konrad Hummler,
Partner der M1 AG
in St.Gallen.

Vielmehr verleihen Firmengriinder, Patrons, Unter-
nehmerfamilien ihren Firmen ein Gesicht, sie stiften
Identitat, sorgen dafiir, dass Werthaltungen gelebt
und auch in Zeiten der Anfechtung durchgehalten
werden. Was unter den Bedingungen schnelllebiger
Mirkte moglicherweise wie leichte Nussschalen auf
dem Wasser herumtanzen wiirde und leicht auch

einmal im Spiel von Wind und Wellen untergehen
konnte, erhélt durch die Inhaber der Entscheidungs-
macht einen gewichtigen Kiel, einen Stabilitdtsan-
ker. Solches Vertrauenspotenzial, haufig an den Na-
men einer Person oder einer Familie gebunden, hat,
solange es gelebte Wirklichkeit bleibt, einen 6kono-
mischen Wert. Dieser widerspiegelt sich nicht zuletzt
sehr héufig in besonders loyalem und hoch qualifi-
ziertem Personal, das solche Unternehmungen an-
ziehen.

Der Verzicht auf Diversifikation macht den
wesentlichen Unterschied zwischen dem
Unternehmer und dem reinen Kapitalgeber aus.

Qualifizierte Stellung, konzentriertes Risiko

Die qualifizierte Stellung der Inhaber der Entschei-
dungsmacht hat ihr entgegengesetztes Korrelat in
der Risikokonzentration, mit der sich die Unter-
nehmerschaft konfrontiert sieht. Sozusagen samtli-
che zur Verfiigung stehenden Produktionsfaktoren,
namlich die eigene Arbeitskraft, das eigene Finanz-
vermogen, oft auch ein Teil oder sogar das ganze Re-
alkapital in Form von Boden und Liegenschaften, die
eigene Reputation (bzw. der eigene Name als «Mar-
ke») werden ja auf eine einzige Karte gesetzt. Der
Verzicht auf Diversifikation macht denn auch den
wesentlichen Unterschied zwischen dem Unterneh-
mer und dem reinen Kapitalgeber aus. Dass iiber das
Gesetz der Unternehmerschaft das Recht gewahrt
wird, die Kontrollmacht iiberproportional zur Kapi-
talbeteiligung ausiiben zu kénnen, entspricht sozu-
sagen einer Voraussetzung dafiir, dass es immer aufs
neue so «verriickte» Menschen geben wird, die Un-
ternehmer sein wollen.

Kommentar

Dieser Artikel ist ein Auszug aus der aktuellen
11.Ausgabe der bergsicht mit dem Titel «<Eigentum
und Entscheidungsmacht». bergsicht stammt

aus der Feder von Dr.Konrad Hummler,ehemaliger
unbeschrankt haftender Teilhaber von Wegelin & Co.
Privatbankiers und nun Partner der M1 AG, einem
privaten Think-Tank fiir strategische Beratung von
Unternehmungen. Mehr Informationen finden Sie
auf www.m1ag.ch.
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Konzentriertes Risiko,

unternehmerischer Impetus

Die Risikokonzentration und der unternehmerische
Impetus gehoren zusammen. Wenn die Konstellati-
on sich so verandert, dass der unternehmerische Im-
petus nicht mehr vorhanden ist, sei es, weil die Fa-
higkeiten dazu fehlen, sei es, weil kein intrinsisches
Interesse an der Unternehmung als solcher mehr
aufgebracht wird, dann muss sich die Konstellation
dndern. Oder noch etwas deutlicher gesagt: Wenn
keine Unternehmerschaft mehr da ist, die ihre ab-
griindig gefihrliche Risikoexposition durch ihre ei-
gene Prasenz und Fahigkeit zu bewirtschaften in der
Lage ist beziehungsweise schlicht das Interesse dar-
an verloren hat, dann muss sie sich auch von der Kon-
trollmacht trennen. Unternehmerische Verantwor-
tung ist ndmlich nicht teilbar und nur sehr schwer
delegierbar.

Die Logik dahinter

Genau in dieser Situation befand sich die Fami-
lie Burkard mit ihrer Kontrollmacht iiber die Sika.
Nach jahrzehntelang bewahrter Wahrnehmung der
Funktion eines «best owners» liess sich die familia-
re Kohérenz zur Duldung einer so massierten Risiko-
position offenbar nicht mehr aufrechterhalten, ge-
schweige denn liessen sich Vertreter in der Familie
finden, die mit der einvernehmlichen Unterstiitzung
aller anderen Familienmitglieder die Risikobewirt-
schaftung im unternehmerischen Sinne hétten vor-
nehmen konnen. Seit Jahren war diese Aufgabe an
den Verwaltungsrat und das Management delegiert.
Dass diese dies mit Umsicht und Erfolg taten und den
Spezialchemikalienhersteller als im internationalen
Umfeld eher kleine, aber schlagkréftige selbststandi-
ge Unternehmung in einem hochkompetitiven Um-
feld zu positionieren wussten, macht deren Enttau-
schung iiber den Verkauf «ihrer»(!) Firma und mit-
hin {iber das faktische Ende der Selbststindigkeit
verstdndlich. Dennoch: Die Transaktion der Familie
hat ihre Logik. Wer nicht mehr fithren will oder kann,
fiir den rechtfertigen sich die unternehmerischen Ri-
siken nicht mehr. Er muss sie irgendwann aufgeben.
Wie er dies dann tut, ist nochmals eine andere Frage.

LEADER | Jan./Feb.2015
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Gesprach

Bewahrt seit 20 Jahren

Die «SonntagsZeitung» kiirte 2014 Damaris und Christian Lienhard vom Hof
Weissbad im Appenzellerland mit dem Titel «<Hotelier des Jahres». Und
bereits zum zweiten Mal in Folge durfte die Geschaftsleitung den Preis fiir
den ersten Platz beim «Swiss Arbeitgeber Award» entgegennehmen.

SRF sprach daher jiingst auch vom «Hotelwunder von Weissbad». Worauf

ist dieses Wunder aufgebaut? Was macht das Konzept nicht so leicht
kopierbar? Und worin besteht die grosste Gefahr, wenn man ganz oben?

Ein Gesprach mit Christian Lienhard.

Interview: Marcel Baumgartner Bild: Bodo Riiedi

Christian Lienhard, was macht einen guten Gast-
geber aus?

Der gute Gastgeber ist vor Ort — und zwar moglichst
viel und direkt an der Front. Er hilft als Vorbild mit
und legt selber Hand an. Ich bin viel im Restaurant
und rdume auch Teller ab. Denn der Gast braucht
heute mehr Aufmerksamkeit und will eine Bezugs-
person haben.

«Bei jedem Essen auswarts oder bei einem
Hotelbesuch vergleicht man automatisch
das Angebot mit dem eigenen.»

Gibt es im Bereich der Gastronomie Umgangsfor-
men mit dem Gast, die sich in den vergangenen
zehn Jahren verdandert haben?

Ja, der Gast sucht heute wieder mehr Warme und
Geborgenheit. Der Hotelier muss sich also mehr Zeit
fiir ihn nehmen. Er muss sich im Biiro administrativ
anders organisieren, damit er eben den notigen Frei-
raum fiir Gespréche und fiir die Front hat. Das heisst:
Zuriick vom Manager zum Gastgeber.

Geht es also letztlich darum, dem Gast jeden
Wunsch von den Lippen abzulesen und ihm ein
moglichst umfassendes Angebot zu prasentie-
ren? Ist dies das Geheimnis vom «Hotelwunder in
Weissbad»?

Es ist eigentlich kein Geheimnis. Wir miissen Losun-
gen und nicht Angebote verkaufen. Es braucht eine
hohe Qualitédt, grosse Dienstleistungsbereitschaft,
personliche Flexibilitédt, einen hohen Anteil einhei-
mischer Mitarbeitenden, tégliche Verbliiffung und
das personliche Engagement direkt beim Gast. Den
Satz «Es geht nicht» gibt’s (fast) nicht. Der heutige
Gast kennt sich aus, ist viel unterwegs. Er informiert

sich iiber Weine, isst gerne gut und gibt dafiir auch
gerne Geld aus.

Was war das schonste Feedback, das Sie von ei-
nem Gast erhalten haben?
Dass es bei uns so sei, als kime man nach Hause.

Andere Hotels sind starken Schwankungen aus-
gesetzt. Sie miissen sich laufend wieder neu defi-
nieren, um zu iiberleben. Bei lhnen ist das anders:
2014 feierten Sie mit dem «Hof» das 20-Jahre-Ju-
bildum. Wann wurde das Konzept festgelegt, das
auch heute noch fiir den Erfolg steht?

Wir haben immer noch das gleiche Konzept wie vor
20 Jahren. Als Hoteldirektion haben wir das mit dem
damaligen Chefarzt Dr. Renzo Saxer entwickelt und
bis heute nicht veréndert. Es sind drei Erfolgsfakto-
ren, die dem Hof Weissbad seit Jahren eine Zimmer-
auslastung von 95 Prozent bescheren: Der Gastemix,
die gute Finanzierung und eine zeitgeméasse Mitar-
beiterpolitik.

Rekordumsdtze von Jahr zu Jahr. Eine Gesamt-
auslastung von beinahe 100 Prozent. Man moch-
te fast sagen: Mehr geht nicht. Wie motiviert man
sich, wenn man an der Spitze steht?

Wie in jedem Dienstleistungsbetrieb — ob Hotel, Bank
oder Kleidergeschéft — holt man sich die Motivation
beim Gast beziehungsweise beim Kunden. Die Zufrie-
denheit der Géste ist bei uns das hochste Gut. Selbst-
verstandlich sind die guten Zahlen mit ein Grund fiir
die hohe Motivation. Wir konnten auch im 20. Ge-
schéftsjahr wieder ein Rekordergebnis ausweisen.

Hatten Sie schon einmal Albtrdume, in denen der
gesamte Erfolg in sich zusammenbrach?

Albtrdume in dem Sinne nicht, aber wir alle im Hof
Weissbad haben sehr grossen Respekt, wie sich die

LEADER | Jan./Feb.2015
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Gastgeber Christian Lienhard:

«Wir miissen im <Hof Weissbad> Losungen
und nicht Angebote verkaufen.»
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16 | Gesprach

«Unser Credo fiir das
Jahr 2015 lautet
Lust auf Leistung».»

[_ebens Iﬂi’!]gg Lornes -
Wartuna ¢

Anna, 46, Flojeitieitein

néchsten Jahre entwickeln. Faktoren wie Eurokurs,
Saisonalitit, Pauschalsteuern, Ausléanderpolitik, teu-
re Waren- und Mitarbeiterkosten, Last-Minute-Ange-
bote, neues Buchungsverhalten auf den Internetbe-
wertungsportalen etc. beschéftigen uns. Diese Kom-
ponenten sind allen bewusst — vom Verwaltungsrat
bis runter zum einzelnen Mitarbeitenden — und wer-
den intern auch immer wieder angesprochen. Darum
lautet unser Credo fiir das Jahr 2015 «Lust auf Leis-
tung». Wie sagte doch Aristoteles: «Wir kénnen den
Wind nicht &ndern, aber die Segel anders setzen!»

Dass der Traum nicht zum Albtraum wird, hat auch
mit treuen Mitarbeitern zu tun. Ist bei der Rekrutie-
rung der Standort gleichzeitig Fluch und Segen?

Mehr Segen. Von 187 Mitarbeitenden sind rund 120
aus der Region Appenzell. Es ist fiir uns wichtig, viele
Einheimische zu beschéftigen — aber trotzdem offen
fiir Neues und Anderes zu sein. Das Erfolgsrezept an-

Hochschule
fiir Angewandte Wissenschaften

derer Firmen aus der Region — beispielsweise die Ap-
penzeller Brauerei Locher, die Mineralquelle Goba
mit dem Flauder oder der Appenzeller Alpenbitter
— ist dhnlich. Sie sind wie der Hof Weissbad offen,
schnell, innovativ, zuverlassig.

Wo verbringt ein Mann, der beruflich in einem
herrlichen Ambiente zu tun hat, seine Freizeit?
Moglichst viel im Alpstein mit Wandern, Schnee-
schuhlaufen oder auf den Tourenski. Ab und zu sieht
man mich auf meiner 20-jahrigen, gelben Harley-Da-
vidson durch das Appenzeller Vorderland fahren.

In einem Interview sagten Sie kiirzlich, dass Sie
kiinftig gerne mehr Zeit fiir sich privat hatten.
Stehen Sie sich dabei selbst am meisten im Weg?
Nein, wir sind ein Jahresbetrieb, der jeden Monat
gleich viel Umsatz macht. Da konnen Sie auch besser
planen. Ich habe hervorragende Stellvertretungen.
Ich war 2014 zehn Wochen ferienhalber abwesend —
vier Wochen davon an einem Stiick am Mount Eve-
rest. Wahrend dieser Zeit habe ich keinen einzigen
Anruf aus dem Betrieb erhalten.

Wie istdas, wenn Sie selber Urlaub machen? Beob-
achten Sie dann mit Argusaugen das Personal und
den Zustand der Infrastruktur?

Das mache ich natiirlich immer und sehr gerne. Bei

Anzeige

Fachhochschultag

Entdecken, staunen, lernen —
die FHS St.Gallen offnet ihre Tiiren

Bildungsinteressierte fragen, die FHS antwortet:
Infos zu Studium, Weiterbildung, Karriere und
Bildungssystem sowie spannende Referate.

21. Marz, 11 bis 16 Uhr, FHS St.Gallen
www.fhsg.ch/fachhochschultag

Jetzt schon Fragen? frage@fhsg.ch. Antworten
ab 16. Marz taglich auf TVO.

[ | FHS St.Gallen

www.fhsg.ch

FHO Fachhochschule Ostschweiz
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International
School St.Gallen

jedem Essen auswarts oder bei einem Hotelbesuch |n S pin N g

international-

vergleicht man automatisch das Angebot mit dem ei-
genen. Das Gute nimmt man als Idee mit, und iiber

das Negative freut man sich heimlich ein bisschen... m i N d e d ness

Ein aktuelles Projekt ist die Realisation einer neu-
en Wellnessanlage mit Sauna- und Béaderland-

schaft fiir das Hotel. Wie weit ist man diesbeziig- WWW. ISSg-Ch

lich schon?

Wir haben jetzt einen Zwischenhalt eingelegt und
priifen die verschiedenen Baustellen. Es ist ja nicht
nur der Wellnessbereich. Die Badezimmer sind

Volles IB Programm fiir
Familien aus St.Gallen

20-jahrig, es braucht eine neue Energiezentrale, das
Mitarbeiterrestaurant platzt aus allen Nahten, ein
zusétzlicher Seminarraum ware ideal. Jetzt gilt es,

alles zu biindeln und zu rechnen — und dann wird
Seit Januar 2015 kann die ISSG International School

St. Gallen alle drei IB Programme anbieten fiir Fa-
milien, die im Raum St. Gallen wohnen. Im Moment
konnen éaltere Schiiler ab dem 7. Schuljahr per Shuttle
Bus die Kurse in Buchs besuchen, sobald mdglich

entschieden. Es geht in den néchsten Jahren um sehr
viel Geld und lange Bauzeiten. Da lohnt sich ein gu-
tes Abwégen —auch gegeniiber den 3000 Aktionéren.

«Ein guter Gastgeber ist vor Ort -
und zwar moglichst viel und direkt
an der Front. Er hilft als Vorbild

mit und legt selber Hand an.»

werden diese auch in St. Gallen weiter ausgebaut.
Die IB Programme reichen vom Kindergarten

(ab drei Jahren) bis zum Maturalevel (IB Diplom —
18-Jéhrige) tiber 15 Jahrgénge.

Das PYP bereitet Schiiler auf ein aktives, umsichtiges

Gibt es dariiber hinaus weitere Visionen fiir die
Zukunft des «<Hof Weissbad»?

Die Vision wird konsequent weiter vorangetrieben —
immer noch mit dem gleichen Versprechen: Appen-
zell und Gesundheit und das in méglichst hoher Qua-
litdt zu einem {iberdurchschnittlichen Preis. Das wer-
den wir bei allen Uberlegungen miteinbeziehen. Im
Bereich «Hotel und Gesundheit» haben wir seit Jah-
ren eine Kernkompetenz, die man nicht so schnell
kopieren kann. Das Segment Gesundheit wird uns
alle in Zukunft immer mehr beschéftigen und somit
ein sicheres Géstepotenzial fiir unsere Vision.

Inwiefern bekommen Sie den Entscheid der SNB,
den Franken-Euro-Mindestkurs aufzugeben, zu
spiiren?

Wir werden diese Auflésung des Mindestkurses si-
cher auch spiiren, aber erst in zweiter Linie — wir ha-
ben zum Gliick 97 Prozent Schweizer Géste. Das hilft
uns nun, es etwas weniger zu merken als die Saison-
hotellerie. Wir werden es aber insofern spiiren, als
dass die jungen Schweizer Gaste, die {ibers Wochen-
ende zu uns gekommen sind, nun fiir 30 Prozent we-
niger in den Bregenzerwald gehen. Dort sind nicht
nur die Ubernachtungen giinstiger, sondern auch Es-
sen und Getrénke. Das wird fiir uns sehr schwierig zu
kompensieren.

Gibt es Moglichkeiten, auf die neusten Entwick-
lungen zu reagieren?

Es geht nur iiber Qualitat und Dienstleistung bezie-
hungsweise die Investition in die Mitarbeitenden. Da
bleiben wir auf jeden Fall am Ball.

lebenslanges Lernen vor. Der Fokus liegt auf

der Entwicklung des ganzen Kindes als Entdecker,
inner- und ausserhalb des Schulzimmers.

Das MYP bildet einen herausfordernden Rahmen,
bei dem die Studenten ermutigt werden, praktische
Verkniipfungen zu machen zwischen ihren Studien
und der realen Welt. Das Wissen wird breiter und
ausgeglichener.

Das DP Programm soll Studenten hervorbringen mit
vorziiglicher Breite und Tiefe im Wissen. Die Studen-
ten entwickeln sich physisch, intellektuell, emotional
und ethisch. Das IB Diplom wird von den weltweit
fithrenden Universitaten empfohlen und akzeptiert.
Die drei Programme weichen in etlichen Punkten
vom Lehrplan der 6ffentlichen Schulen ab. In sich
sind sie aber konsistent. Der IB Lehrplan ist der am
schnellsten wachsende und der weltweit breitest
anerkannte Lehrplan.

Fiir mehr Informationen kontaktieren Sie die beiden
IS des Kantons St. Gallen und vereinbaren Sie einen
unverbindlichen Schnuppertag.

Heiner Graf, Chair of the Board beider Schulen

International
School Rheintal
academic and
personal

excellence

www.isr.ch
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Der Chefverkaufer

Seit 1999 stand der Name von Pierin Vincenz stellvertretend fiir Raiffeisen
in der Schweiz. Sein kiirzlich angekiindigter Abgang per Marz 2016 kam -
gegen aussen zumindest - liberraschend. Es war nicht der einzige Coup des
Biindners in seiner langen Karriere. Vincenz ist Banker durch und durch,
verstand es aber meisterhaft, in der Offentlichkeit nicht so wahrgenommen
zu werden. Zum Vorteil seines Unternehmens.

Text: Stefan Millius Illustration: Esther Gloor

Pierin Vincenz iibernahm den Vorsitz der Geschéfts-
leitung von Raiffeisen Schweiz 1999. Das war das
Jahr, als sich die ganze Welt fragte, ob am 31. De-
zember die Lichter ausgehen und alle EDV-Compu-
ter ausfallen wiirden. Der GAU blieb aus, und seit-
her stehen neue potenzielle globale Gefahrenherde
im Fokus. Mit anderen Worten: 1999 ist eine gefiihl-
te Ewigkeit her. Vor allem in der Finanzbranche. In
einem Jahr wird Vincenz abtreten, und wenn er sich
keinen Ausrutscher leistet, tut er das dannzumal
als Lichtgestalt. Und das in einer Branche, der man
als Normalverbraucher entweder Gleichgiiltigkeit,
Misstrauen oder pure Antipathie entgegenbringt.
Eine Meisterleistung.

Wenn es einen Hinweis auf die Bedeutung
von Pierin Vincenz fiir Raiffeisen

gibt, dann wohl die Ereignisse nach seiner
Abtrittsankiindigung.

Eine Bank (fast) wie jede

Die Geschichte des Mannes aus der Surselva ist im-
mer auch die Geschichte der anderen Banker. Der
Glanz, in dem man sich sonnt, wird grésser, wenn an-
dere aus dem Weg und in den Schatten treten. Die
beiden Schweizer Grossbanken hatten in den ver-
gangenen Jahren einige Herausforderungen, um es
positiv auszudriicken. Die Welt ganz allgemein und
die USA ganz spezifisch ddmonisierten unsere Fi-
nanzbranche systematisch. Ob zu Recht oder Un-
recht, ist in Bezug auf das Image, das so entstand, un-
erheblich. Je stirker der Lack von den Vertretern der
internationalen Finanzwelt abblétterte, desto mehr
konnte sich eine urschweizerische Konstruktion wie
die Raiffeisen-Genossenschaft im offentlichen Zu-
spruch sonnen.

Raiffeisen war nie eine wohltétige Organisation, und
ihr Chef war nie ein Sozialarbeiter; auch bei Raiff-
eisen geht es um Marktanteile, um Umsatz und Ge-
winn, um Margen. Aber die Genossenschaft mit ih-
ren {iber 300 eigenstédndigen Banken ist aus einem
Stallgeruch heraus gewachsen. Und Pierin Vincenz
war der perfekte Mann, um diesen Nimbus zu be-
wahren, ob er nun noch etwas mit der Wirklichkeit
zu tun hat oder nicht. Das beste Beispiel dafiir war
der Coup mit der Bank Wegelin beziehungsweise ei-
nem Teil ihres Geschifts, das unter dem Namen No-
tenstein zu Raiffeisen wechselte. Es gab kritische
Stimmen aus der «Raiffeisen-Familie», aber wie lan-
ge hielten diese wirklich an?

Das Geld wert

Als Aussenstehender ldsst sich schlecht beurtei-
len, wie gross der Anteil eines Einzelnen am Erfolg
oder Misserfolg eines Unternehmen ist. Raiffeisen ist
ohne Zweifel gut unterwegs. Vincenz kann also kei-
nen schlechten Job gemacht haben. Er wire aller-
dings sein Geld sogar dann wert gewesen, wenn er
selbst keine einzige Entscheidung getroffen und die
Arbeit seinem Stab iiberlassen hétte. Ganz einfach
durch seine Rolle als Chefverkédufer einer Marke in
einer Branche, die zwar jeder beansprucht, aber nie-
mand richtig liebt.

Wenn es einen Hinweis auf die Bedeutung von Pierin
Vincenz fiir Raiffeisen gibt, dann wohl die Ereignisse
nach seiner Abtrittsankiindigung. Die Medien inter-
essieren sich in der Regel nicht fiir den, der geht, son-
dern fiir den, der kommt. Patrick Gisel, der Nachfol-
ger, auch ein hervorragender Mann, der schon viele
Jahre erfolgreich fiir Raiffeisen tatig ist, wurde selbst
in den St.Galler Medien, immerhin der Hauptsitz der
Bank, nur in Randspalten erwédhnt und mit Details
wie dem Hobby «Marathonlauf» definiert. Erstaun-
lich, aber vielleicht symptomatisch fiir unsere Zeit.
Und siehe da, auch wir tun mit unserer Wiirdigung
im Grunde nichts anderes...
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Pierin Vincenz:
In einem Jahr ist Schluss.
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Die beiden Griinderinnen von Outfittery:
Julia Bésch und Anna Alex.
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Manner von der Last
des Shoppings befreien

Die Idee ist nicht neu. Aber sie wurde optimiert und konsequenter
umgesetzt. Im Kern ist das Unternehmen «Outfittery» ein Onlinehandler.
Zum Erfolg fiihrten jedoch die begleitenden Massnahmen. Von Berlin

aus gestartet, wird seit Ende 2013 via St.Gallen auch die Schweiz bearbeitet.

Text: Marcel Baumgartner Bilder: zZVg.

Eine Firmeniibernahme? Kein Problem. Eine Présen-
tation vor 100 Personen? Wird ohne einen einzigen
Schweisstropfen bewaltigt. Eine Shoppingtour ist
fiir die meisten Ménner hingegen mit erheblichem
Stress verbunden. In der Fiille der Angebote jene Pro-
dukte zu finden, die von Stil zeugen, kann ein ech-
ter Zeit- und Nervenfresser werden. Nicht selten en-
det das ganze Unterfangen in der Kapitulation bezie-
hungsweise in einem Kompromiss, der nicht wirklich
zufriedenstellend ist. Spatestens, wenn man das Er-
standene zu Hause vorfithrt und mit einem bemit-
leidenswerten Blick der Partnerin konfrontiert wird,
wird einem bewusst, dass sich einmal mehr Aufwand
und Ertrag nicht die Waage halten. Die neuen Klei-
dungsstiicke werden im Schrank ganz unten verstaut
—und man greift am ndchsten Tag einmal mehr zum
Altbewéhrten.

denservice. Der Mann wird dabei personlich bedient
und beraten. Eine im Hinblick auf die Bediirfnisse
des einzelnen Kunden ausgewéhlte Stilexpertin stellt
nach Onlinekontakt - hier gilt es einen Fragebogen
auszufiillen — und personlichem Telefonat zwei bis
drei individuelle Outfits zusammen, die in Paketen
in Kofferoptik nach Hause geschickt werden. Was ge-
fallt, bleibt beim Kunden — was nicht geféllt, geht zu-
riick in die Box und wird kostenlos retourniert.

Bei einem Selbstversuch stellt sich heraus, dass auf-
grund des vorgéngig gefiihrten kurzen Telefonats
durch die Stilexpertin durchaus die wesentlichen
Wiinsche herausgefiltert werden konnten. Die Box
stellte sich als wahre Wundertiite heraus. Von Schu-
hen iiber Hemden und Hosen bis hin zu Jacken und
Giirtel war alles zu finden. Und zur grossen Uberra-
schung waren die meisten Stiicke auch in der rich-
tigen Grosse ausgesucht worden. So wurde die Box

denn auch mit einem deutlich geringeren Volumen
retourniert. Zusammen mit einem kurzen Fragebo-
gen, auf welchem vermerkt werden konnte, ob ein
Stiick als zu gross, zu klein, zu farbig oder sonst un-

Dass sich dieses typischen Mdannerproblems
keine Manner, sondern Frauen
angenommen haben, ist bezeichnend.

Der eigene Stil in einer Box

Dass sich dieses typischen Ménnerproblems keine
Manner, sondern Frauen angenommen haben, ist be-
zeichnend. Es scheint so, als wiissten eben doch nur
sie, was Ménner wirklich wollen. Dieses ungeschrie-
bene Gesetz haben die beiden deutschen Unterneh-
merinnen Anna Alex (29) und Julia Bosch (30) vor
drei Jahren in eine Businessidee umgesetzt, mit der
sie im September 2013 auch in die Schweiz expan-
dierten. Das Ganze nennt sich «QOutfittery» und bil-
det eine Kombination aus dem klassischen Online-
handel und einer Stilberatung. «Outfittery» sieht
seine Mission gemdiss Eigenbeschreibung darin,
Manner von der stressigen und zeitraubenden Last
des Kleidungskaufs zu befreien — als eine Online-Va-
riante des «Personal Shoppings».

Den Rahmen dazu bietet eine Mischung aus rund
150 bekannten Marken, Expertenwissen und Kun-

passend empfunden wurde.

Investoren an Bord

Das Konzept hélt, was es verspricht. Was durchaus
iiberraschend ist. Denn gerade online tummeln sich
unzihlige Anbieter, die weder durch Wertigkeit noch
durch Service iiberzeugen konnen. Genau darauf
setzten die beiden Geschéftsfithrerinnen Julia Bésch
und Anna Alex ab dem ersten Tag seit der Griindung
im Januar 2012. Rund drei Monate nach dem «admi-
nistrativen» Startschuss ging die Webseite online —
vorerst mit einem Angebot fiir Deutschland. Das &n-
derte sich aber mit dem Erfolg schnell. Im April 2013
expandierte das Unternehmen nach Osterreich, seit
September 2013 ist Outfittery auch in der Schweiz
vertreten — mit einem Standort in St.Gallen. Vor ei-
nigen Monaten wurden zudem die Niederlande,
Schweden, Belgien, Ddnemark und Luxemburg «er-
schlossen».
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Die Frage der Nachfolgeregelung stellt man sich
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Style-Expertin
von Outfittery:
Frauen wissen,

was Mdnner wollen.

Das innovative Konzept rief natiirlich auch poten-
zielle Investoren auf den Plan. Outfittery konnte vor
einem Jahr den U.S.-amerikanischen Venture-Ca-
pital-Investor Highland Capital Partners gewinnen
und erhielt eine Finanzierung in Hohe von 13 Millio-
nen Euro. Damit konnte das Unternehmen nach den
bestehenden Investoren — gital Ventures und dem
von der IBB Beteiligungsgesellschaft gemanagte VC
Fonds Kreativwirtschaft Berlin — einen weiteren in-
ternationalen Topinvestor gewinnen. Die Investition
nutzt Outfittery, um seine fithrende Marktstellung
weiter auszubauen und das schnelle Wachstum wei-
ter zu intensivieren. Die beiden Griinderinnen schei-
nen selber {iberrascht von dieser rasanten Entwick-
lung zu sein: «Wir haben klein angefangen. Sind an-
fangs auf den Kisten sitzen geblieben. Aber unsere
Idee, einen kostenlosen Personal Shopping Service
fiir Manner im Internet zu etablieren, kam so gut an,
dass wir bereits nach einem Jahr expandieren konn-
ten», erklart Julia Bosch.

«Outfittery» sieht seine Mission darin,
Manner von der stressigen und zeitraubenden
Last des Kleidungskaufs zu befreien.

Inzwischen zahlt der Kundenstamm des Unterneh-
mens rund 100000 Namen - vorwiegend Ménner im
Alter zwischen 30 und 50 Jahren. Diese werden von
100 Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter — davon 70
Style-Experten — betreut.

Eigener Auftritt fiir die Schweiz

Dass im Hinblick auf die Schweizer Markterschlie-
ssung die Wahl auf den Standort St.Gallen fiel, hat
zwei Griinde. Zum einen konnte hier ein fiir den
Aufbau des Logistikzentrums benétigter Partner ge-
funden werden. Und zum anderen kennen die bei-
den Griinderinnen die Kantonshauptstadt aus ihrer
Jugendzeit. Spricht man mit ihnen iiber St.Gallen,
wird neben den businessorientierten Faktoren im
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gleichen Atemzug auch von den «Drei Weieren» ge-
schwirmt. Seit September 2013 wird von hier aus
nun der gesamte Schweizer Markt beliefert.

In erster Linie werden vor Ort eine Teilabwicklung
der Riickwiértslogistik, welche nicht zu unterschét-
zen ist, sowie administrative Aufgaben erledigt.
«Schweizer Manner sind stilbewusst», kommentiert
Griinderin Julia Bosch die Beweggriinde, welche
dazu gefiihrt haben, in die Schweiz zu expandieren.
«Da ich urspriinglich aus dem Dreildndereck Boden-
see stamme, kenne ich die Schweiz natiirlich sehr gut
und bin iiberzeugt, dass die Schweizer Mdnner unse-
ren neuen, anspruchsvollen Service lieben werden.
Die Schweiz ist fiir uns ein wichtiger Markt, daher
haben wir eigens neue Boxen kreiert, die es exklusiv
nur in der Schweiz gibt», ergénzt Bosch.

Die zufriedensten Kunden

Nach mehr als einem Jahr kénnen die Unterneh-
merinnen ein klares Fazit ziehen: Was man in der
Schweiz erlebe, sei eine absolute Erfolgsgeschichte.
«Interne Umfragen belegen regelmaéssig, dass unse-
re Schweizer Kunden die zufriedensten bei Outfitte-
ry sind. Wir glauben, das liegt vor allem daran, dass
guter Service einfach noch geschitzt wird», so Anna
Alex. Der Kunde lasse sich hier gerne beraten, anstatt
alles zu diktieren und letztlich unzufrieden mit dem
Ergebnis zu sein. «Dementsprechend dauert ein Tele-
fonat mit einem Schweizer Kunden lénger als in an-
deren Landern, jedoch ist die Zufriedenheit mit dem
Resultat, also den Outfits, die unsere Stylistinnen zu-
sammenstellen, auch héher», ist Julia Bésch {iber-
zeugt.

Wachstum ist ein klares Ziel von Outfittery. Aber
man will kein Wachstum um jeden Preis. Aus diesem
Grund beschriankt man sich auch nach wie vor nur
auf die ménnliche Kundschaft. Anna Alex: «Wir be-
kommen fast tiglich Anfragen von Frauen, wann wir
denn auch fiir sie einen Personal-Shopping-Dienst
anbieten wiirden. Momentan fokussieren wir uns je-
doch darauf, den Service fiir die Mannerwelt zu per-
fektionieren und geografisch zu wachsen.»
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Raum fiir Inspirationen

Kaum ein Bereich ist so stark mit Emotionen verbunden wie Schmuck.
Praktisch jedes Stiick ist mit einer Geschichte verkniipft. Aussergewohnliche
Accessoires stehen nicht selten fiir eine Tradition oder machen einen
besonderen Anlass unvergesslich. Schon in der Entwicklung und Herstellung
ist Leidenschaft gefragt. Diese spiirt man bei Eveline Frischknecht Fine
Jewellery in St.Gallen, sobald man einen Fuss ins Atelier setzt.

Text: Marcel Baumgartner Bild: Tiziana Secchi

Die bemerkenswerten Kollektionen mit faszinieren-
den Schmuckstiicken von Eveline Frischknecht sind
geprégt von ihrer Philosophie, welche die Emotio-
nalitét, das Design und die traditionelle Handwerks-
kunst harmonisch und beeindruckend miteinander
kombiniert und daraus Unikate entstehen lésst, die
entsprechend Anklang bei den Kundinnen und Kun-
den finden. «Das Entwerfen von neuen Schmuckstii-
cken basiert auf Leidenschaft und Herzblut», erklart
Eveline Frischknecht. Und wenn sie einem in ihrem
Atelier in der St.Galler Altstadt einige Exemplare
vorfiihrt, wird klar, was sie meint. Jedes Produkt —
wenn man diesen eher «kalten» Begriff in diesem Zu-
sammenhang {iberhaupt verwenden darf - hat seine
ganz eigene Entstehungsgeschichte.

Die Natur als Vorbild

Nur schon die Idee fiir ein neues Design kann mitunter
aus ganz unkonventionellen Quellen entstehen. Nicht
selten ist es aber die Natur, welche geméss der Ge-
schéftsfiithrerin als Inspiration dient. Oder man stiitzt
sich auf ein anderes Handwerk, wie bei einer kiirzlich
entworfenen Kollektion. Diese ist verbunden mit der
Tradition der Stadt St.Gallen: Das Team von Eveline
Frischknecht hat Schmuckstiicke aus Stickereisujets
entwickelt, die original von den Dessins der St.Galler
Stickereiunternehmen iibernommen wurden.

Mit einer einfallsreichen Technik wurden daraus
Armbénder, Fingerringe, Ohrenringe, Ketten usw.
gestaltet und produziert. So verfiigt jedes Exemplar
schon {iber eine eigene Geschichte, bevor es iiber-
haupt zum spéteren Besitzer {ibergeht und dort mit
weiteren Emotionen «aufgeladen» wird. Diese Ent-
stehungsgeschichte fithre durchaus dazu, dass man
sich vom einen oder anderen Stiick nur schwer tren-
nen konne, gesteht Eveline Frischknecht. Genau die-
se Verbundenheit macht die Angebote aus dem Ate-
lier aber so einzigartig.

Startschuss 2006
Die Leidenschaft und langjahrige Erfahrung in dieser
Branche hat Eveline Frischknecht mit dem seit 1894

bestehenden Juweliergeschéft ihrer Familie ausgelebt
und im 2006 ihren eigenen Fine-Jewellery-Shop ge-
griindet, der geprégt ist von ihrer Kreativitit, Innova-
tion und Perfektion. Nebst dem Goldschmiedberuf hat
sie sich in den Bereichen Schmuckdesign und Gemmo-
logie an internationalen Instituten fortgebildet und di-
verse angesehene Auszeichnungen und Preise erhal-
ten. So ist beispielsweise die Kollektion «Lava» — mit
Lavasteinen - international preisgekront worden, de-
ren Energie und Ausstrahlungskraft verbunden mit
Gold eine harmonische Symbiose erzeugt.

Trotz all der Begriffe wie «Emotionalitédt» und «Lei-
denschaft» war von Eveline Frischknecht beim Auf-
bau des eigenen Unternehmens natiirlich auch Hart-
néckigkeit gefragt. Als KMU in diesem Segment be-
stehen zu konnen, ist kein einfaches Unterfangen.
Grosse Anbieter beherrschen einen grossen Teil des
Marktes. Doch immer mehr Kunden suchen statt
der Masse wieder die Klasse, die individuelle Bera-
tung und eine «Begleitung» bei der Entstehung ihrer
Schmuckstiicke. Und dies nicht nur bei neuen Kreati-
onen: Eveline Frischknecht macht mit acht Mitarbei-
terinnen und Mitarbeitern auch aus alteren Stiicken,
die Kunden in der bestehenden Art nicht mehr an-
sprechend finden, eine kiinstlerische Umwandlung.

Nachhaltige Erlebnisse

Auch mit der Atmosphére im Atelier kann Eveline
Frischknecht Fine Jewellery Akzente setzen. Es wird
geniigend Raum fiir einzelne Schmuckstiicke gebo-
ten. Der Besucher wird nicht mit einer {iberbordenden
Produkteschau {iberfordert. Er soll sich wohlfiihlen
uns sich inspirieren lassen. Denn nur so kann aus ei-
nem Wunsch ein kostbarer «Weggefahrte» entstehen.
Mit dieser Philosophie ist Eveline Frischknecht nun
bereits seit acht Jahren erfolgreich unterwegs. Wie
viele Designideen sie in dieser Zeit entwickelt hat,
kann sie nicht mehr beziffern. «Viel entscheidender
als reine Zahlen ist auch hier die Gewissheit, dass wir
mit unseren Angeboten schon unzihligen Kundin-
nen und Kunden unvergessliche Erlebnisse beschert
haben», so die Geschéftsfiihrerin.
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Erbschaftssteuerinitiative —
quo vadis?

Noch bevor die notwendigen Unterschriften von den Initianten gesammelt

worden waren, sorgte die Initiative «Millionenerbschaften besteuern fiir
unsere AHV (Erbschaftssteuerreform)» fiir Aufruhr. Ein Ansturm auf die
Notariate und eine intensive Giiltigkeitsdebatte im Standerat waren die
Folgen eines Initiativtexts, der viele Fragen, insbesondere bei der
Unternehmensiibertragung, offen lasst. Nachdem der Nationalrat in der

Wintersession seine Debatte abgeschlossen hat, soll das Schweizer Stimm-

volk am 14. Juni 2015 iiber die Vorlage entscheiden.

Vorhaben der Initianten

Die Debatte {iber Chancengleichheit ist aktueller
denn je, nachdem letztes Jahr Thomas Piketty’s Buch
«Das Kapital im 21. Jahrhundert» erschien und zum
Bestseller wurde. Seine These «Wer hat, dem wird
gegeben» starkt Befiirworter einer héheren Besteue-
rung von Vermogen. Doch welche Auswirkungen ha-
ben Erbschaftssteuern und dergleichen auf KMUs?
Bei einer Annahme der Erbschaftssteuerinitiative
wiirde den Kantonen die heutige Kompetenz zur Er-
hebung der Erbschafts- und Schenkungssteuer ent-
zogen und — mit einem Freibetrag von 2 Millionen
Franken pro Erbschaft resp. einem jahrlichen Frei-
betrag von 20000 Franken pro beschenkte Person —

eine schweizweit vereinheitlichte Erbschafts- und
Schenkungssteuer von 20 % auf Schenkungen resp.
dem Nachlass eingefiihrt. Pikant an der Sache: Es
sollen riickwirkend alle iiber dem Freibetrag lie-
gende Schenkungen ab dem 1. Januar 2012 her-
angezogen werden. Ehegatten, eingetragene Part-
ner, sowie von der Gewinnsteuer befreite juristische
Personen wiirden wie bisher nicht von der Erb-
schafts- und Schenkungssteuer erfasst. Durch eine
solche Neuregelung hétten daher vor allem Erben
und Beschenkte in direkter Linie das Nachsehen, da
sie unter der heutigen Regelung in fast allen Kanto-
nen von der Erbschafts- und Schenkungssteuer be-
freit sind.
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Fiir die Ubertragung von Unternehmen und Land-
wirtschaftsbetrieben werden im Entwurf Ermaéssi-
gungen vorgesehen, sofern die Nachfolger den Be-
trieb wiahrend zehn Jahren weitfiihren. Der Gesetz-
geber soll die Ermassigungen fiir Unternehmen und
landwirtschaftliche Betriebe festlegen, damit «ihr
Weiterbestand nicht gefahrdet wird und die Arbeits-
platze erhalten bleiben».

Herausforderungen in der Nachfolgeplanung
Gemdss einer Studie der Credit Suisse sind rund
80% der KMU Familienunternehmen wobei in rund
40% der Nachfolgeplanungen eine familieninterne
Losung gefunden werden kann. Ein Generationen-
wechsel in der Unternehmung ist ein arbeitsinten-
siver Vorgang, welcher oftmals {iber einen langeren
Zeitraum stattfindet und Ressourcen bindet. Da Er-
ben in direkter Linie in den meisten Kantonen von
der Erbschafts- und Schenkungssteuer ausgenom-
men sind, erfolgt bei familieninternen Nachfolgere-
gelungen bei geeigneter Planung derzeit keine zu-
sédtzliche Belastung von Seiten des Staates. Eine zu-
sétzliche Erbschafts- und Schenkungssteuer konnte
in vielen Fallen zu einem Verkauf oder gar zur Liqui-
dation der Unternehmung fiihren, da die notwen-
digen fliissigen Mittel zur Begleichung der Steuer-
schuld betrieblich gebunden sind. Hinzu kommt,
dass bei mehreren Erben die Pflichtteile beriicksich-
tigt werden miissen und liquide Mittel i.d.R. bereits
fiir deren Abgeltung benétigt werden.

Die moglichen Auswirkungen bei einer allfilligen
Annahme der Initiative sind im heutigen Zeitpunkt
kaum abzuschitzen, da u.a. der Unternehmens-
begriff, die Voraussetzung der Weiterfithrung, die

«Ein Generationenwechsel in der Unternehmung
ist ein arbeitsintensiver Vorgang, welcher
oftmals liber einen langeren Zeitraum stattfindet
und Ressourcen bindet.»

Bestimmung des Unternehmenswerts sowie die
Art und Umfang der Erméssigungen bei Unterneh-
mensnachfolgen nicht definiert sind. Erméssigun-
gen bei Unternehmensnachfolgen sollen gemdss
vorgesehenen Ubergangsbestimmungen mittels
Freibetragen auf dem Gesamtwert des Unterneh-
mens und einer Steuersatzreduktion auf dem Rest-
betrag gewéhrt werden. Ausserdem sollen Raten-
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zahlungen fiir h6chstens zehn Jahre vereinbart wer-
den kdnnen.

Kantonale Beispiele zur Ermédssigung

der Steuerlast

Gewisse Kantone verfiigen bereits iiber Regelun-
gen, welche Ermissigungen bei der Ubertragung
von Unternehmen vorsehen. Diese variieren zwi-
schen Ermdssigungen fiir direkte Nachfahren von
50% (Waadt) bis zu grossziigigen Erméssigungen in
der Hohe von 90% ungeachtet der verwandtschaft-
lichen Beziehung (Appenzell Ausserrhoden). Eine
umfassende Privilegierung der in Unternehmen in-
vestierten Vermdgen bei der Erbschafts- und Schen-
kungssteuer wére klar im Sinne einer moglichst rei-
bungslosen Nachfolgeregelung.

Selbst wenn es jedoch gelingen wiirde, Unterneh-
mensnachfolgen umfassend zu erleichtern, fiihrt
das Erfordernis der zehnjdhrigen Betriebsweiterfiih-
rung zu einer massiven Einschrankung der Dispositi-
onsfreiheit. Was, wenn der Betrieb aus Griinden ei-
nes sich verdndernden Marktumfelds nicht profita-
bel weiter gefiihrt werden kann und daher ganz oder
teilweise liquidiert oder zu einem tiefen Preis verdu-
ssert werden muss? Der Unternehmer wiirde in ei-
nem solchen Fall einer auf dem Unternehmenswert
per Schenkungs- resp. Erbschaftsdatum berechne-
ten, nacherhobenen Steuerlast gegeniiber stehen.
Die Steuerlast konnte zur Existenzbedrohung wer-
den, ndmlich dann, wenn sie den Liquidations- resp.
Verkaufserlos praktisch absorbiert oder sogar iiber-
steigt.

Die obigen Ausfiihrungen machen deutlich, dass in
Bezug auf eine mogliche Erbschaftssteuerreform
gerade fiir Unternehmensiibertragungen viele aus-
schlaggebende Punkte ungeklart sind. Es ist zu wiin-
schen, dass die damit verbundene Recht- und Pla-
nungsunsicherheit mit der Ablehnung der Initiative
im Juni behoben und der Motor der Schweizer Wirt-
schaft in den bereits geniigend turbulenten Zeiten
nicht zusétzlich belastet wird.

EY

Building a better
working world

www.ey.com
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Roland Waibel ist Professor fiir
Betriebswirtschaft an der FHS St.Gallen,
Hochschule fiir Angewandte Wissen-
schaften, und leitet dort das Institut fiir
Unternehmensfiihrung.
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Nischenstrategien:
Von den «Hidden Champions» lernen

Was haben die Schweizer Firmen Temenos, Givaudan, Barry Callebaut und
Lantal mit Stihl, Karcher und Hipp aus Deutschland sowie Doppelmayr und

Késsbohrer aus Osterreich gemeinsam? Sie alle verfolgen eine fokussierte
Nischenstrategie. Und sie sind Weltmarktfiihrer in ihren Marktbereichen.

Text: Roland Waibel Bild: Tiziana Secchi

Der Experte fiir globale Nischenstrategien, Hermann
Simon, erforscht diese Spezialisten seit Jahrzehn-
ten und hat die Erkenntnisse in seinen Biichern zu
den «Hidden Champions» festgehalten. Als «Hidden»
werden sie bezeichnet, weil — anders als die oben auf-
gezihlten — viele dieser Weltmarktfiihrer so speziali-
siert sind, dass man sie praktisch nicht kennt. Oder
sind Thnen Schweizer Unternehmen wie Fritschi, Uni-
verso oder Herrenknecht bekannt? Wahrscheinlich
nicht, obwohl sie Weltmarktfiihrer fiir Skibindungen,
Uhrenzeiger oder Tunnelbohrmaschinen sind.

Nischenchampions stellen die Unter-
nehmenskultur liber alles und orientieren
sich an zentralen Firmenwerten.

Strategische Weichenstellungen

Was kénnen kleinere Firmen von den «Hidden Cham-
pions» lernen? Aktuell sind nicht nur Grossunterneh-
men, sondern auch viele KMU vom Frankenschock
betroffen. Es lohnt sich, zuséitzlich zu Kostensen-
kungsmassnahmen auch strategische Weichenstel-
lungen ins Auge zu fassen. Nebst anderen kann eine
sinnvolle Option sein, eine weitergehende Speziali-
sierung zu priifen. Unternehmen, die sich auf inter-
essante Nischen konzentrieren, konnen sich in der
Regel besser von der Konkurrenz differenzieren und
werden von den Kunden klarer und einheitlicher
wahrgenommen. Die mit der Spezialisierung verbun-
denen Lerngewinne vergrdssern die Effizienz, und
eine hohere Marktmacht steigert die preisliche Auto-
nomie. Durch Fokussierung auf spezifische Kunden-
gruppen kann meist der Kundennutzen gesteigert
werden. Zentral bei Nischenstrategien ist, dass das
Risiko der Konzentration durch die Ausrichtung auf
konstante Grundbediirfnisse kontrolliert wird.

Fiihrungskontinuitat
Welche Erfolgsrezepte der «Hidden Champions»
sind fiir Unternehmen, die sich starker spezialisieren

mdchten, eine Uberlegung wert? Typische Verhaltens-
weisen von «Hidden Champions» sind Fokussierung,
Riickbesinnung auf das Kerngeschéft, Kundenni-
he, administrative Einfachheit, schlanke Organisati-
on, Flihrungskontinuitdt und Empowerment der Mit-
arbeitenden. Diese Unternehmen haben eine {iber-
durchschnittliche Wertschopfungstiefe, produzieren
also vieles selber und bauen so einen Schutz gegen
Know-how-Abfluss und Nachahmer auf. Drei Viertel
der verborgenen Weltmarktfiihrer praktizieren Di-
rektvertrieb und bieten den Kunden umfassende Pro-
blemlésungen aus einer Hand an. Sie sind in kleine-
re Abteilungen gegliedert, die eine starke Autonomie
und Selbststéandigkeit gegeniiber den Kunden haben.

Zentrale Firmenwerte

Die Preise der <Hidden Champions» liegen meist zehn
bis 20 Prozent iiber dem Marktdurchschnitt. Sie set-
zen auf Innovation und Service, nicht auf Preiskon-
kurrenz. Die kaum bekannten Marktleader haben
eine hohere Eigenkapitalquote als die Branche und
sind deshalb finanziell unabhangiger. Und sie sind
sehr schlank und unbiirokratisch organisiert. Viel-
leicht das wichtigste Merkmal: Nischenchampions
stellen die Unternehmenskultur iiber alles und orien-
tieren sich an zentralen Firmenwerten. Die Mitarbei-
terorientierung ist ausgepragt, was sind in einer re-
kordtiefen Fluktuation von weniger als drei Prozent
niederschlédgt (der schweizerische Durchschnitt liegt
bei zehn Prozent). Und - angesichts des Franken-
schocks gut zu wissen — in Krisenzeiten machen sie
alles, um keine Mitarbeitenden entlassen zu miissen.

6.Unternehmensspiegel Ostschweiz

Input zum Thema sowie weitere regionale Beispie-

le zu «Nischenstrategien» vermittelt der 6. Unterneh-
mensspiegel Ostschweiz, am 10. Marz in St.Gallen

(u. a. mit Delinat und MS Mail Service aus St. Gallen)
und am 25. Mérz in Teufen (u. a. mit dem «Hidden
Champion» Arcolor, Waldstatt, und Bradax,
Appenzell). www.fhsg.ch/ifu-unternehmensspiegel
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«Befreien Sie sich
von allen Ablenkungen»

Die Delinat AG ist internationaler Marktfiihrer im Biowein-Distanzhandel.
Das Schweizer Familienunternehmen mit Sitz in St.Gallen wurde 1980

von Karl Schefer mit der Vision gegriindet, europaweit 6kologisch nachhalti-
gen Weinbau mit hoher Biodiversitat zu etablieren. FHS-Professor Roland
Waibel geht im Gesprach mit CEO Karl Schefer der Nischenpositionierung der

Delinat AG auf den Grund.

Interview: Roland Waibel Bild: zVg.

Karl Schefer, was hat Sie dazu bewogen, 1980 Deli-
natzu griinden?

Es war die feste Uberzeugung, dass es mit der Gift-
spritzerei im Weinbau so nicht weiter gehen kann
und dass wir die Ersten sein konnen, die daraus ein

Geschaft machen.

Warum waren Sie liberzeugt, dass die Nische
«Biowein» zukunftstrachtig sein wiirde?

Weil ich als Chemielaborant und Homéopath ab-
schitzen konnte, dass der Wunsch nach reinem Wein
nicht nur legitim ist, sondern das Potenzial zu einem
echten Bediirfnis hat.

Delinat hat in letzter Zeit einige prestigetrachti-
ge Preise gewonnen. Experten attestieren lhnen,
dass kein Unternehmen mehr fiir den biologi-
schen Weinbau in Europa getan habe. Die Delinat-
Richtlinien gehen deutlich weiter als alle bekann-
ten Biolabels. Warum?

Zur Profilierung und weil es unserer Uberzeugung
entspricht. Bio kann heute in reinster Monokultur
erzeugt werden — das ist ein Skandal! Als Spezia-
list kdnnen und wollen wir uns solche Kompromisse
nicht leisten.

Gibt es ein iibergreifendes Grundbediirfnis, wel-
ches Delinat-Produkte erfiillen?
Sicherheit, Exklusivitét, Ethik. In dieser Reihenfolge.

Firmen, die sich spezialisieren, berichten oft von
grosserer Effizienz. Konnen Sie dies bestatigen?
Ja, in jedem Fall. Allein die klare Fokussierung be-
fliigelt und der Verzicht auf Nebenschauplitze er-
leichtert alles Tun. Auch gibt es weniger «politische»
Entscheidungen, weil man sich eine eigene Mei-
nung leisten kann, mit denen man Andersdenkende
durchaus vergraulen darf. Das gehort ein bisschen
zur Nischenstrategie.

Ein weiteres Argument fiir strategische Fokussie-
rung ist hohere Preis- und Marktmacht. Trifft dies
fiir Delinat zu?

Auch hier ein klares Ja.
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Gelingt es Delinat, durch die Konzentration auf
Bioweine den Kundennutzen zu steigern?

In jedem Fall. Delinat-Wein ist etwas Besonderes,
Weinfreunde konnen sich damit profilieren. Es geht
zwar in erster Linie um Qualitit und Sicherheit, doch
nicht nur. Delinat gibt auch ein gutes Gewissen, sich
selbst und der Natur etwas Gutes zu tun.

Erkennen Sie weitere Vorteile durch die spezifi-
sche Ausrichtung von Delinat?

Ein ganz grosser Vorteil ist die klare Positionierung.
Man kann alle Kréfte biindeln und verliert sich weni-
ger in erklarungsbediirftigen Verstrickungen. Pesti-
zide sind ungesund und bose, Natur und reiche Viel-
falt sind gut. Das reduziert zwar die Zielgruppe, er-
hoht aber Affinitdt und Kundenbindung. Das geht so
weit, dass sich Fangruppen bilden und uns notfalls
sogar verteidigen.

Sie rechnen in den ndachsten Jahren mit mehr Um-
satzwachstum als die Weinbranche allgemein.
Was ldasst den Absatz steigen?

Bio ist ein Trend und kaum umkehrbar. Wein als Ge-
nussprodukt liegt bei den Bioanteilen noch weit un-
ter dem Durchschnitt, das Potenzial ist enorm. Und
wir sind Pionier und Marktfithrer — Delinat ist das
Original.

«Man kann alle Krafte biindeln

und verliert sich weniger in

erklarungsbediirftigen Verstrickungen.»

Als Nachteil von spezialisierten Nischenstrate-
gien wird oft das erh6hte Risiko genannt. Wie
schédtzen Sie das Risiko der Biostrategie von Deli-
nat ein?

Ich glaube nicht, dass das Risiko einer Nischenstra-
tegie insgesamt hoher ist. Es hdngt nattirlich stark
vom Produkt und der Marktsituation ab, die Ent-
scheidung muss wohl iiberlegt sein. Dann aber darf
nicht mehr gezogert werden. Der Erfolg in der Ni-
sche hiangt stark vom Herzblut ab. Bei Delinat war
das Risiko bei der Griindung 1980 noch erheblich,
weil sogar die Gesetze Schranken setzten — Begrif-
fe wie «Bio» und «Natur» waren in Zusammenhang
mit Weinverkauf verboten. Erst einige Jahre har-
te Arbeit und Hartnéckigkeit haben zum Erfolg ge-
fiihrt.

Aufgrund lhrer Erfahrungen: Was empfehlen Sie
Firmen, die sich starker spezialisieren wollen?
Wer vom Produkt iiberzeugt ist und wer sicher ist,
dass er etwas besser als alle anderen kann, dem rate
ich zu Mut und Entschlossenheit. Und auch, sich von
allen anderen Ablenkungen zu befreien, denn Spezi-
alisierung bedeutet auch Verzicht, das ist besonders
nach der Startphase wichtig, wenn langsam Routine
einkehrt.

31

Leaderinnen

Menschen erfolgreich
mobilisieren

Prisca Koller (¥1964) ist
seit iiber 15 Jahren in
der Unternehmensbera-
tung tétig. Als Mitgriin-
derin der Firma PRO4S
Partner GmbH hat sie
sich zum Ziel gesetzt,
Menschen in Organisati-
onen erfolgreich zusam-
menzubringen und zu

mobilisieren. Mit ihrer
positiven und anpacken-
den Art hilft Prisca Koller den Unternehmen, die
strategischen Initiativen rasch und wirkungsvoll
umzusetzen. Die von Prisca Koller und ihrem
Mann Walter entwickelte Simulation, das
PRO4S-Raderwerk, zeigt dabei sehr anschaulich
die betrieblichen Zusammenhénge auf und er-
laubt es den Unternehmen, ihre Abldufe und Pro-
zesse fiir jeden Mitarbeitenden nachvollziehbar
darzustellen. Branche und Grosse der Unterneh-
men spielen dabei keine Rolle. Heute ist das
Unternehmen in 23 Landern tétig und zahlt rund
30 PRO4S-Partnerinnen und -Partner.

PROA4S ist seit dem Jahr 2013 strategischer
Partner des Raiffeisen Unternehmerzentrums
RUZ mit Sitz in Gossau. In den RUZ-Werkstétten
erarbeiten Unternehmerinnen und Unternehmer
Antworten auf relevante operative und strate-
gische Fragen. Prisca Koller engagiert sich

bei der Ausbildung von Unternehmerinnen und
Unternehmern, die als RUZ-Experten andere
Unternehmer begleiten.

In jungen Jahren wies noch wenig auf Prisca Kol-
lers spateren Werdegang hin: Als Bauerntochter
wuchs sie mit neun Geschwistern auf. Nach einer
Ausbildung zur Kosmetikerin folgte der Ab-
schluss des Handelsdiplomes an der Kaderschu-
le. Bis zum Tod ihres ersten Ehemanns im Jahre
1998 agierte sie als Unternehmersfrau im Bauun-
ternehmen ihres Gatten, wo sie die Verantwor-
tung fiir Verwaltung, Finanzen, Marketing und
Personalfragen tibernahm und ein Team von 40
Mitarbeitenden fiihrte. Heute ist Prisca Koller in
der Rolle als Beraterin, Trainerin und Moderato-
rin in Fiihrungs-, Organisations-, Verkaufs- und
Kommunikationsthemen fiir KMUs sowie Gross-
konzerne weltweit im Einsatz.

In ihrer Freizeit engagiert sich Prisca Koller als
Netzwerkerin. Darum ist fiir sie die Mitglied-
schaft bei den Leaderinnen Ostschweiz ein Muss.
Leaderinnen Ostschweiz ermdglicht es Frauen,
sich gegenseitig weiterzubringen und sich aus-
zutauschen.
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Die Migros Bank als Partner
fiir Gewerbe und Industrie

Die Migros Bank hat in den letzten Jahren ihre Prasenz in der Ostschweiz
deutlich ausgebaut. Angesprochen werden dabei nicht nur Privatkunden,
sondern auch Gewerbe- und Industrieunternehmen. Patrick Weibel,

Leiter Region, und Alfred Schaub, Leiter Firmenkunden, nehmen zu aktuellen
Bankthemen Stellung und erlautern, wie der Unternehmer bei der Migros
Bank besonders profitiert.

Seit Juni 2011 sind Sie in leitender Funktion fiir die
Migros Bank Ostschweiz tétig. Als «Grossbanker»
zur Retailbank der Migros - wie gefillt es lhnen?
Patrick Weibel: Danke der Nachfrage! Sehr gut, ich
habe den Wechsel keinen Moment bereut.

Sie sind Leiter Region Ostschweiz. Was muss ich
mir darunter vorstellen?

Patrick Weibel: Leiter der Region ist eine der viel-
seitigsten Funktionen, die man als Banker ausiiben
kann. Ich bin ergebnisverantwortlich fiir die Regi-
on und fiihre meine direkt unterstellten Segment-
leiter. Zudem bin ich das Bindeglied zwischen der
Geschiftsleitung und der Region. Ich befasse mich
zusammen mit meinem Team mit strategischen
Fragen wie dem Ausbau des Niederlassungsnetzes,
der Teamentwicklung und natiirlich auch mit di-
rekten Anliegen unserer Kundschaft. In den letzten
Jahren konnte die Migros Bank ihre Prasenz in der
Ostschweiz mit vier neuen Niederlassungen deut-
lich ausbauen. Zudem haben wir uns mit dem neu-
en, erfolgreichen Firmenkundenstandort Winter-
thur in einem wichtigen Wirtschaftsraum etablie-
ren konnen. Mit insgesamt 11 Niederlassungen und
170 Menschen sind wir ein bedeutender Anbieter auf
dem Ostschweizer Bankenmarkt.

Die Bankbranche steht heute unter permanenter
Kritik.

Patrick Weibel: Es ist ein Zeichen unserer Zeit,
dass vieles hinterfragt wird. Die Diskussionen {iber
Boni, unversteuerte Vermogen oder manipulierte
Zinssatze fordern den Ruf der Branche nicht. Dabei
geht vergessen, dass die Finanzbranche in den letz-
ten vierzig Jahren mit Steuern, Sponsoring, Inves-
titionen und iiber gut bezahlte Stellen einiges zum
Wohlstand in der Schweiz beigetragen hat. Die Ban-
ken haben auch heute noch einen unverzichtbaren
Patrick Weibel (links) volkswirtschaftlichen Nutzen. Die Migros Bank hat
und Alfred Schaub (rechts). seit ihrem Bestehen ihre Aufgaben stets tadellos
wahrgenommen. Auf diesem Fundament werden
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wir auch zukiinftig zu den Gewinnern im Wettbe-
werb gehoren.

Die Migros Bank ist vor allem fiir Wohnhypo-
theken bekannt. Mit regelmassig sehr attrakti-
ven Konditionen lehrte sie den Mitbewerbern
das Fiirchten. Welche Dienstleistungen kann
ich als Unternehmer von der Migros Bank er-
warten?

Alfred Schaub: Wir sprechen mit unseren Angebo-
ten vor allem national tétige Klein- und Mittelun-
ternehmen an. Kleinunternehmen — wir nennen sie
Geschéftskunden — profitieren von preisgiinstigen
Basisprodukten und administrativ schlanken Kredit-
prozessen. Mittelunternehmen — diese nennen wir
Firmenkunden - kommen in den Genuss von indivi-
duellen Dienstleistungen. Firmenkunden haben je-
weils einen personlichen Betreuer, der sich umfas-
send um deren Bediirfnisse kiimmert.

lhre Firmenkunden sind wohl alles Migros-Liefe-
ranten?

Alfred Schaub: Selbstversténdlich zdhlen auch Mi-
gros-Lieferanten zu unseren Kunden. Die Mehrheit
unserer Kunden hat jedoch keinen Bezug zur Migros-
Gruppe. Wir decken alle Branchen ab, vom elektroni-
schen Hightech-Unternehmen bis zum Immobilien-
promotor.

Als Unternehmer stehen mir viele Dienstleis-
ter zur Verfiigung. Kantonalbanken bieten ihren
Service iiber die Kantonsgrenzen hinweg an, und
auch international tdtige Banken haben den Weg
in die Ostschweiz gefunden. Was kann mir die
Migros Bank speziell bieten?

Patrick Weibel: Fiir Firmenkunden streiche ich un-
sere Angebote fiir Leasing sowie fiir die Nachfolge-
16sung heraus. Beides sind Produkte, die eine hohe
Professionalitit in der Beratung und in der Abwick-
lung erfordern.

Nachfolgel6sungen bieten heute alle Banken an!
Patrick Weibel: Die Migros Bank hat schon friih er-
kannt, dass die hohe Anzahl von Unternehmen, die
inskiinftig auf eine familienexterne Nachfolgelsung
setzen, umfassend beraten werden miissen. Eine
komplexe Nachfolgel6sung kann nicht von einem
Kundenberater im Tagesgeschéaft abgewickelt wer-
den. Deshalb hat die Migros Bank ein Kompetenz-
zentrum, das im Prozess der Firmennachfolge die
Kundenberater unterstiitzt und die Kunden berit.
Unsere Kunden schétzen die Offenheit im Gesprach
und interessewahrende Beratung. Anhand von Fi-
nanzmodellen zeigen wir auf, wie nachhaltig eine
angedachte Ubernahmefinanzierung ist, und zeigen
auch Alternativen auf. Wir klammern auch Themen
wie Familie oder Kommunikation nicht aus — beides
sehr wichtige Elemente in der Nachfolgethematik.
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Welches sind die grossen Niisse, die im Rahmen
einer Nachfolge zu knacken sind?

Alfred Schaub: Nachdem sich ein Unternehmer ent-
schlossen hat, die Firma weiterzugeben, beginnt die
Suche nach einem geeigneten Nachfolger. Um sein
«Baby» jemandem zu {iberlassen, muss die Chemie
stimmen. Aus reiner Bankensicht bevorzugen wir
Nachfolger, die umfangreiche Branchenkenntnisse
mitbringen. Selbstverstidndlich gibt es sehr erfolgrei-
che Quereinsteiger, doch die sind eher die Ausnah-
me. Ebenfalls herausfordernd ist der angemessene
Kaufpreis. Ein weiterer wichtiger Punkt ist die Kom-
munikation. Es ist wichtig, dass alle betroffenen Per-
sonen, Instanzen und Behorden zur richtigen Zeit
informiert werden und dass man Vertrauen schafft.
Eine Firmeniibernahme, insbesondere wenn der
Kaufer von extern kommt, ist ein Projekt, das dann
erfolgreich ist, wenn es von Anfang an strukturiert
angegangen wird und der Kaufer auch gewillt ist, Un-
terstiitzung von aussen beizuziehen.

Zum Schluss noch einen Ausblick: Wie sieht das
Bankenjahr 2015 aus?

Patrick Weibel: Das Jahr hat bekanntlich sehr tur-
bulent begonnen. Die Migros Bank ist aber gut auf-
gestellt, was sich auch im ausgezeichneten Abschluss
2014 widerspiegelt. Wir sind schlank organisiert,
kosteneffizient und technisch auf einem ausgezeich-
neten Stand. Das Personal ist bestens ausgebildet
und motiviert. Fiir Hypothekenbanken wie die Mig-
ros Bank bleibt das tiefe Zinsniveau eine Herausfor-
derung, mit der wir noch ldnger leben miissen. Ich
bin aber iiberzeugt, dass die Bank hervorragend auf-
gestellt ist.

Planen Sie den Einstieg als Unternehmer?
Wir beraten Sie gerne unverbindlich und freuen uns
auf Ihre Kontaktaufnahme.

Alfred Schaub

Leiter Firmenkunden Ostschweiz
alfred.schaub@migrosbank.ch
T0712285330

Die Migros Bank ist in der Ostschweiz 11-mal vertreten:
Amriswil, Buchs SG, Chur, Frauenfeld, Kreuzlingen,
Pfaffikon SZ, Rapperswil, St.Gallen, Schaffhausen,
Wil SG und Winterthur.

Service Line 0848 845 400

MIGROSBANK
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Fokus Nachfolgeplanung

Das «Kind» loslassen —
ohne Wenn und Aber

Jeder Unternehmer steht irgendwann vor der Frage der Nachfolge. Damit
sie erfolgreich liber die Biihne geht, braucht es nicht nur rechtliche
und wirtschaftliche Vorkehrungen, sondern auch emotionale Sensibilitat.

Text: Nathalie Schoch Bilder: zVg.

Die Unternehmensnachfolge ist fiir KMU sehr pra-
sent. Denn 22 Prozent der Schweizer KMU planen,
ihr Eigentum in den néchsten fiinf Jahren zu tiberge-
ben. Damit diirften bis 2018 knapp 71000 KMU mit
470000 Angestellten neue Besitzer oder neue Chefs
erhalten, wie eine Studie der Credit Suisse in Zusam-
menarbeit mit der HSG zeigt. Besonders betroffen

Christoph Heer, Heer Verpackungen:
«lch wollte auf eigenen Beinen stehen und mich
nicht ins gemachte Nest setzen.»

sind Familienunternehmen, sie machen den grossten
Teil der KMU aus. «Rund 40 Prozent werden inner-
halb der Familie {ibertragen», sagt Frank Halter vom
KMU-Institut der HSG und Mitinitiant der Studie.

Es kam anders als
gedacht: Christoph
und Balthasar
Heer von der Heer
Verpackungen AG
in St.Gallen.

Es ist nicht immer leicht, eine Nachfolgeperson zu
finden. Gerade bei den KMU ist die Ubergabe meis-
tens direkt mit dem Patron verbunden. Dieser hat ein
Leben lang fiir sein Unternehmen geschuftet, es he-
ranwachsen gesehen und zum Erfolg gefiihrt. Dann
auf einmal loszulassen, fillt schwer. Umso mehr,
wenn auch die Kinder losziehen und ihren eigenen
Weg gehen. Besonders Studierende, die aus einer
Familie mit eigenem Betrieb stammen, zeigen nur
maéssiges Interesse daran, in die Fussstapfen der El-
tern zu treten. Aber einige Jahre nach Abschluss des
Studiums ist die Bereitschaft hoher, wie eine weite-
re HSG-Studie ergab. Genau so erging es Christoph
Heer.

Vom Arzt zum Industriellen
Christoph Heer wéchst in einem Familienunterneh-
men auf. Es ist die Heer Verpackungen in St.Gallen,
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Schicksalschlag:
Christian und Adrian
Krucker, Brauerei
Stadtbiihlin Gossau.

die Verpackungen fiir Konsum- und Investitionsgii-
ter entwickelt und produziert. So lége es nahe, dass
er eine kaufméannische oder wirtschaftliche Ausbil-
dung absolviert. Doch Christoph Heer schligt einen
anderen Weg ein. «Die Medizin interessierte mich
schon immer. Also musste ich mich entscheiden: Ma-

che ich das Hobby zum Beruf oder verfolge ich den
Weg meines Grossvaters und Vaters? Ich entschied
mich fiir das Medizinstudium.» Auch fiir seinen Bru-
der kommt die Nachfolge nicht infrage, er studierte
Biochemie. Nach Abschluss des Studiums ist Chris-
toph Heer als Anisthesist tétig. «Ich habe nie er-
wartet, dass unsere Sohne die Firma {ibernehmen.
Im Gegenteil, ich stellte mich darauf ein, die Firma
mal extern zu verkaufen», sagt Balthasar Heer. Aber
dann kommt es doch noch anders.

Adrian Krucker, Brauerei Stadtbiihl:
«Es gibt nichts Schoneres, als seine Ideen
in ein eigenes Produkt zu stecken.»

Christoph Heer setzt sich nochmals mit dem Gedan-
ken auseinander, nimmt einen unbezahlten Urlaub
und geht auf Tuchfiihlung mit der Firma seines Va-
ters. Es folgt ein KMU-Intensivstudium an der HSG,
2012 ein Ubergangsjahr, 2013 die offizielle Uberga-
be. Demnéchst schliesst er auch noch den MBA ab.
Heute ist Heer gliicklich, diese Entscheidung ge-
fallt zu haben. «Ich bin diesen Weg aus freien Stii-
cken gegangen. Hétten meine Eltern damals gesagt,
du wirst die Firma mal iibernehmen, wire ich heute
vermutlich nicht hier.» Noch heute ist er mit einem
kleineren Pensum bei der Rettung St.Gallen sowie
der Spitalregion Fiirstenland-Toggenburg tétig. «So-
lange mich mein Vater hier noch unterstiitzt, pflege
ich das auch weiter.»
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Unerwartet schnell zum Chef mutiert

Christoph Heer hatte mit seinem Vater ein gutes Vor-
bild. Denn wie sein Sohn, legte sich auch Balthasar
Heer nicht fest, sondern ging den Weg des Juristen.
Erst mit 38 {ibernahm er die Firma seines Vaters.
Anders erging es Adrian und Christian Krucker von
der Brauerei Stadtbiihl in Gossau: Ihnen wurde die
Firmeniibernahme schon in der Kindheit schmack-
haft gemacht. Seit 2001 arbeiten die beiden im Fa-
milienbetrieb. 2003 wird es komplizierter: Der Vater
erleidet eine Hirnblutung und so stehen die beiden,
damals 20 und 22 Jahre alt, plotzlich als stellver-
tretende Chefs da. Sie werden konfrontiert mit Kon-
kurrenzdruck, Billig-Importbiere und hohen Dar-
lehensbeitrédgen in der Gastronomie. «Das war eine
grosse Herausforderung, aber wir hatten Gott sei
Dank unsere Mutter, die im Hintergrund die Fiden
z0g», sagt Adrian Krucker. «Manchmal haderten wir
schon, aber wir haben Freude an unserem Beruf und
wir sind stolz darauf, was wir machen.»

Sowohl bei der Familie Heer als auch bei der Familie
Krucker verlief der Ubergabeprozess unverkrampft
und chancenreich. Aber nicht immer l4uft die Nach-
folge harmonisch ab. Der Senior-Chef ist auch nach
der Ubergabe hiufig sehr prisent oder nimmt star-
ken Einfluss in die Unternehmensaktivititen. «Als
ich wihrend des Ubergangsjahres an einem Famili-
en-Assessment teilgenommen hatte, bekam ich mit,
dass das Loslassen und Einmischen ein haufiges Pro-
blem ist. Ich kenne Kollegen, die wieder fiir ein Jahr
weggehen, weil sie es einfach nicht mehr aushalten,
standig kontrolliert oder kritisiert zu werden», so
Christoph Heer. «Mein Tipp an andere Vater ist, die
Junioren machen zu lassen und ihnen zur Seite zu
stehen, wenn sie es wiinschen», sagt Balthasar Heer.

Mitarbeiter als Nachfolger sind selten

Féllt die Familiennachfolge weg, ist es naheliegend,
einen Mitarbeitenden aus dem Kader nachzuziehen.
Aber nur jedes fiinfte Unternehmen wird intern tiber-
geben. Zwar wiirden viele Unternehmer lieber an
ihre Angestellten verkaufen als an Aussenstehende —
hier sind es vielmehr die Mitarbeiter selbst, die davor
zuriickschrecken. Markus Beeli scheute sich nicht
vor dieser Verantwortung. Er {ibernahm im Oktober
2012 die Firma seines Chefs, die Schwizer Haustech-
nik AG in St.Gallen. «Ich war schon seit vielen Jahren
in der Geschéftsleitung, auch die Lehre habe ich hier
absolviert. Diese Verbundenheit hat mich fast schon
dazu verpflichtet, die Firma zu {ibernehmen.» Sein
Vorteil war, dass er die Schwéchen und Stirken der
Firma bestens kannte und mit Bruno Schwizer ein
gutes Verhéltnis hatte. Er rat anderen Mitarbeiten-
den, die Firma auf Herz und Nieren zu priifen und
sich zu vergewissern, ob man der Sache auch wirk-
lich gewachsen ist.

Kommt weder ein Familienmitglied noch ein Mit-
arbeiter infrage, bleibt nur noch der externe Ver-
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Markus Beeli, Schwizer
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«Das Bauchgefiihl ist
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kauf. Bei rund 40 Prozent der Unternehmen ist das
der Fall. Aber auch hier gestaltet sich die Ubergabe
unterschiedlich. Frank Halter stellt in seiner Studie
fest, dass KMU oft keinen Anforderungskatalog an
den Nachfolger richten. Auch auf einen Trainings-
plan zur Einarbeitung oder Kompetenzbildung wer-
de bei 60 Prozent der Ubergaben verzichtet. Durch-
gesetzt habe sich dafiir die Due-Dilligence-Priifung
(Starken/Schwiachen und Werte des Unterneh-
mens). Erstaunlich sei zudem, dass zwei Drittel der
KMU iiber keinen Plan verfiige, wie das Ganze kom-
muniziert werden soll. «Angesichts der Bedeutung
der Ubergabe fiir die Mitarbeiter und Geschéftspart-
ner ein Aspekt, der Verbesserungspotenzial in sich
birgt», so Halter.

Markus Beeli, Schwizer Haustechnik AG:
«Die Verbundenheit hat mich fast schon
dazu verpflichtet, die Firma zu iibernehmen.

Nachfolge friih genug planen

Urs August Graf erlebte den Kauf positiv. Die
St.Galler Steag & Partner AG iibernahmen er und
sein Bruder im Februar 2004. Dies geschah aber
nicht iiber Nacht, sondern in einem dreijahrigen Pro-
zess. Dabei stellten sie sich immer wieder die Frage,
ob das Unternehmen Wachstumspotenzial hat, ob
sie sich mit den Dienstleistungen identifizieren kon-
nen und natiirlich die finanzielle Machbarkeit. «Und
schliesslich ist das Bauchgefiihl ein guter Berater», so
Urs August Graf.

Letztlich gibt es immer noch die Méglichkeit, einen
externen Berater hinzuzuziehen. Denn die Gefah-
ren der Nachfolgeplanung lauern iiberall: gesetz-
liche Erbfolge, die Stellung des Inhabers, soziale
und fachliche Kompetenz der Nachfolge, bestehen-
de Vertrage, Finanzierung und damit verbunden
die Sicherheiten. «<Man kann sich nicht frith genug

mit der Nachfolgeplanung auseinandersetzen. Ein
Zeithorizont von fiinf bis zehn Jahren vor der Uber-
gabe ist deshalb zu empfehlen», so Alfred Jung und
Daniel Betschart, Partner bei K&B Rechtsanwiélte in
Oberuzwil.

Freiwilligkeit als Erfolgsrezept

Unternehmer, die erkennen, wie komplex und sensi-
bel eine Ubergabe ist, werden es leichter haben, ihr
«Kind» loszulassen. Sei es, weil es die eigenen Kin-
der {ibernehmen oder weil es fremde Personen an
die Hand nehmen. Markus Beeli und Urs August Graf
haben es nie bereut, eine «fremde» Firma zu kaufen,
und deren Verkaufer konnen iiber ihre jetzigen Er-
folge nur erfreut sein. Christoph Heer kann die Fir-
ma auf seine Weise fithren, weil ihm sein Vater vol-
lig freie Hand lésst. «Freiwilligkeit ist das Wichtigste,
sonst funktioniert es auf lange Sicht nicht. Und bei-
de Generationen miissen ehrlich zu sich selbst sein.
Nicht immer ist der Familiennachwuchs die beste L6-
sung. Man sollte im Sinne der Firma und nicht der
Familie wegen handeln», so Christoph Heer.

Adrian und Christian Krucker haben bereits Nach-
wuchs. Sie konnen auf eine mogliche 7. Generation
hoffen. Und wenn es soweit ist, werden sie bestimmt
mit einem Stadtbiihler Bier anstossen.

Nachfolgeproblem

54953 Firmen in der Schweiz haben ein Nachfolge-
problem. Das sind elf Prozent aller aktiven Firmen,
die im Handelsregister eingetragen sind. Davon
sind auch die Ostschweizer Kantone betroffen:

SG 3427 Firmen

TG 1771 Firmen

AR 482 Firmen

Al 149 Firmen

Quelle: Bisnode D&B Schweiz AG in Urdorf. Nachfolge-Studie, August 2013.
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«Effektiv am Puls der Unternehmen»

Im Dezember 2014 wurde das Team der Lenz & Dudli Treuhandgesellschaft AG
in Gossau durch Urs Michel (*1965) erganzt. Mit der Verstarkung durch den
diplomierten Wirtschaftspriifer ist das Unternehmen bestens auf die
aktuellen Herausforderungen geriistet. Gerade in Zeiten des wirtschaftlichen
Umbruchs wird ein Element in der Beratung wichtiger denn je: das

gegenseitige Vertrauen.

Text: Marcel Baumgartner Bild: zVg

Die Problemfelder von KMU und Grossunterneh-
men, mit denen sich Beratungsfirmen beschéaftigen
miissen, haben sich in den vergangenen Jahren mar-
kant ausgeweitet. Nicht erst der SNB-Entscheid, den
Euro-Mindestkurs aufzuheben, stellt zahlreiche Fir-
men vor eine neue Situation. Auch Themen wie Um-
strukturierungen, Ansiedlungen, Sanierungen oder
Nachfolgeregelungen sind komplexer, da vielfaltiger
geworden. Die Lenz & Dudli Treuhandgesellschaft
AG hat sich in den vergangenen Jahren den Ruf ei-
ner hoch spezialisierten, umfassenden und fairen Be-
ratungspartnerin erarbeitet. Bei ihr sind Kundinnen
und Kunden keine blossen Nummern, sondern Klien-
ten auf Augenhéhe.

Nachfolgeregelung als Dauerthema

Ein komplexes Gebiet in der Beratung ist die Rege-
lung einer Nachfolge. Diese lasst sich in einer Un-
ternehmung nicht vermeiden, doch ist sie planbar.
Je frither mit der Planung begonnen wird, desto
grosser ist der verbleibende Gestaltungsspielraum.

«Eine Nachfolgeregelung bietet die Chance,
ein Lebenswerk zu sichern oder einem
Unternehmen neue Impulse zu verschaffen»

Eine Nachfolgeregelung bietet die Chance, ein Le-
benswerk zu sichern oder einem Unternehmen neue
Impulse zu verschaffen. Es empfiehlt sich, je nach
Grosse und Komplexitdt ein Projektteam zusam-
menzustellen sowie eine kompetente Person zu be-
stimmen, welche den Nachfolgeprozess begleitet
und koordiniert, damit sich ein solches Projekt er-
folgsversprechend durchfiihren lésst. In der Regel
geschieht ein solcher Prozess fiir einen Unterneh-
mer nur einmal, weshalb fiir die Regelung der Un-
ternehmensnachfolge eine kompetente Fachperson
mit breiter Erfahrung fiir die Begleitung und Koordi-
nation des gesamten Nachfolgeprozesses eingesetzt
werden sollte.

Leistung kommt vor Honorar

Ganzheitliche Beratung aus einer Hand —auch un-
ter Berlicksichtigung privater Verhéltnisse — bie-
tet grosse Vorteile. Schlanke Strukturen sorgen fiir
kurze Entscheidungswege und fiihren die Spezia-
listen der Gesellschaft effektiv zum Puls der Unter-
nehmerinnen und Unternehmer. «Man bekommt
so eins zu eins mit, was sie bewegt und wo heute,
aberauchin Zukunftder Schuh driickt», erklart Urs
Michel. Genau dies habe ihn an dieser neuen Téa-
tigkeit gereizt. Nach mehreren Jahren, in denen
der diplomierte Wirtschaftspriifer in zwei gross-
en, bekannten Organisationen in den Bereichen
Wirtschaftspriifung und Unternehmensberatung
tatig war, suchte der 49-Jiahrige nach einem Um-
feld, in dem er sein erworbenes Know-how noch
gezielter einbringen kann. Nach einem Umfeld,
in welchem die Leistungen und nicht das Honorar
an erster Stelle kommen. «Der Kundennutzen hat
bei Lenz & Dudli oberste Prioritédt — das wurde mir
ab dem ersten Tag bewusst», so der Vater von zwei
Soéhnen.

Auf Netzwerk zuriickgreifen

Neben der Pflege von eigenen Kunden, welche
Urs Michel ins neue Unternehmen mitbrach-
te, setzte er in den ersten Wochen alles daran,
jene Kunden von Lenz & Dudli ndher kennen-
zulernen, die inskiinftig durch ihn betreut wer-
den. Die Themen sind dabei so vielféltig wie kom-
plex. Doch der in Horn am Bodensee wohnhafte
Spezialist hat in seiner Laufbahn schon zahlrei-
che Projekte — gerade auch in den Bereichen Um-
strukturierungen und Nachfolgeregelung — be-
gleitet und kennt folglich die Gesamtzusammen-
hénge. «Weiter muss man sich natiirlich stetig auf
dem Laufenden halten, um die aktuellsten Ver-
dnderungen in der Wirtschaft in die Beratungs-
tatigkeit mit einfliessen lassen zu konnen», so
Michel. Und bei hochkomplexen Spezialgebieten
sei es unerlasslich, auf ein Netzwerk aus Spezialis-
ten und Experten zuriickgreifen zu konnen.
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Rating-Analyst
Gerade die Grenzgéngerbesteuerung, das Sozialver- Zum Unternehmen
sicherungsrecht in den bilateralen Vertragen mit der Die Lenz & Dudli Treuhandgesellschaft AG mit Sitz in
Européischen Union, aber auch der SNB-Entscheid Gossau steht seit vielen Jahren fir hohe Qualitat und
oder die Nachfolgeregelungen seien Beispiele von Fachkenntnis im Treuhandbereich. Das Unterneh-
spannenden Knackniissen, derer man sich als Bera- men verfiigt derzeit tiber rund 15 motivierte Mitar-
tungsfirma gerne annehme. Die Lenz & Dudli Treu- beiterinnen und Mitarbeiter, deren kontinuierliche
handgesellschaft AG hat schon in unzéhligen Fallen Weiterbildung aktiv geférdert wird. Zudem verfugt
bewiesen, dass sie sich diesen Themen stellen und die Gesellschaft Gber zahlreiche Spezialisten in den
eine ganzheitliche Beratung anbieten kann. Mit Urs einzelnen Fachbereichen und kann mit der Revisal
Michel, der ausserdem iiber eine Ausbildung zum AG und weiteren Kooperationspartnern auf ein brei-
Rating-Analyst verfiigt und somit auch die Sichtwei- tes Netzwerk zahlen.

Urs Michel: se der Finanzierungsinstitute beispielsweise bei Kre-

«Der Kundennutzen hat ditvergaben an KMU-Betriebe gut einschétzen kann, Lenz & Dudli

bei Lenz & Dudli oberste hat sie sich nun eine weitere Fachperson an Bord ge- Treuhandgesellschaft AG

Prioritdt.» holt, welche die eigenen Kundinnen und Kunden in St.Gallerstrasse 99, CH-9201 Gossau
samtlichen relevanten Fragen begleitet und unter- Tel.071 3888150
stlitzt. admin@lenz-dudli.com, www.lenz-dudli.com

Finanz- und Rechnungswesen

Steuerberatungen Ig
Unternehmensberatungen LenZ &DUdli

TREUHANDGESELLSCHAFT AG

St.Gallerstrasse 99 | CH-9201 Gossau | Telefon 071 388 81 50 | www.lenz-dudli.com | Mitglied der TREUHAND sakAMMER
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Nachfolgeplanung — eine Herkules-
aufgabe in der Unternehmensfithrung

Es ist eine Tatsache: Die Hausbank und viele andere Stakeholder werden
oftmals erst gegen Schluss in die Nachfolgeregelung eingebunden. Im Inter-
esse aller Beteiligten sollten ausgewahlte Spezialisten jedoch moglichst
friih in diesen Prozess integriert werden, denn Nachfolgeregelungen miissen

immer ganzheitlich betrachtet werden. Finanzierung, Steuern, Erbrecht
und Unternehmensbewertung sind nur einige Stichworte, die es friihzeitig

zu beachten gilt.

Unternehmer sind sich gewohnt, schwierige Ent-
scheide zu fillen und in den Augen der Mitarbeiten-
den scheinbar Unmégliches mdglich zu machen. Sie
stehen als Kapitdne auf der Briicke und geben Kom-
mandos. Dabei orientieren sie sich an der Grosswet-
terlage genauso wie an der Seekarte. Untiefen miis-
sen umschifft werden, Wind und Stromung bediirfen
der genauen Beobachtung und einer raschen Reakti-
onszeit. Unternehmer miissen ihr Schiff und die Um-
gebung jederzeit genau beobachten und wissen, wo
sie sich gerade befinden.

Antworten kennen

Ubertragen auf die Nachfolgeplanung heisst das: Un-
ternehmer miissen sich tiber die Unternehmensstra-
tegie, die Mérkte von Einkauf und Verkauf, die perso-
nelle Besetzung der Unternehmung aber auch iiber
die Marktstellung ihrer Produkte im Klaren sein. Zu
beantworten gilt es aber auch weitere Fragen, bevor
die Nachfolgeplanung in Angriff genommen werden
sollte. Wer kommt als Kaufer in Frage? Welchen Stel-
lenwert haben leitende Mitarbeitende im Betrieb?
Kann es eine interne Losung geben oder ist eine ex-
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terne Losung sinnvoller? Konnte die Unternehmung
bei einem allzu forschen und 6ffentlich ausgeschrie-

benen Verkaufsprozess Schaden nehmen? Letztlich
bleibt auch die Frage, ob der Verkéufer weiterhin im
Unternehmen eingebunden werden soll oder nicht.
Dies kann aus Griinden der Kontinuitét, der Renten-
sicherheit des Verkaufers oder wegen der Finanzie-
rungsméglichkeiten des Kaufers geschehen. In An-
betracht all dieser Uberlegungen ist die Nachfolge-
regelung zweifellos die grosste Herausforderung im
Leben eines Unternehmers, weshalb ihr héchste Pri-
oritat zukommt.

Wie auch immer der Entscheid ausféllt und welche
Vorgehensweise gewahlt wird, hat es der Verkaufer
letztlich immer verdient, dass eine gute Losung ge-
funden wird. Denn es handelt sich um sein Lebens-
werk. Alleine findet sich erfahrungsgemaéss nur sel-
ten die beste Losung, dafiir sind versierte Spezialis-
ten da, die sdmtliche Stakeholder beriicksichtigen.
Zentrale Stellen in der Planung einer Nachfolge sind
die leitenden Mitarbeitenden aber auch die {ibri-
ge Belegschaft, Kunden und Lieferanten, Finanzie-
rungsexperten, Steuerberater, Rechtsvertreter und
Unternehmensbewerter wie Treuh&nder. Sie alle
iibernehmen eine erfolgsentscheidende Rolle in die-
sem Grossprojekt.

Emotionen als Hiirden

Es kann nicht stark genug betont werden: Der wich-
tigste und zugleich schwierigste Schritt in der Nach-
folgeregelung ist die emotionale Hiirde. Der Pat-
ron muss die Verdusserung im Interesse seines Un-
ternehmens wirklich wollen und bereit sein, los zu
lassen. Sich emotional vom Unternehmen zu tren-
nen ist daher ein laufender Prozess. Hierzu gehort
auch, Klarheit {iber das Danach zu schaffen, sprich,
was nach der Ablésung geschieht und wie die neu
gewonnene Zeit sinnvoll genutzt werden kann. Hier
empfehlen sich Gespriche innerhalb der Familie so-
wie mit den engsten Vertrauten, und dies lange be-
vor ein Verkauf konkret wird. Die Einbindung ei-
nes erweiterten Kreises folgt danach. Damit sind die

Publireportage | 41

Zur Person

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

Kontakt: rolf.jermann@vpbank.com

wichtigsten Meilensteine gesetzt, bevor das Geplan-
te an die grosse Glocke gehangt wird. Ein solcher
Prozess kann durchaus mehrere Jahre dauern, auf
die Zeit zu drangen ist erfahrungsgemadss sehr hei-
kel. Fiir Menschen, die oftmals rasche Entscheide
fallen miissen, ist dies eine entsprechend grosse He-
rausforderung. Nach der Ubergabe des Unterneh-
mens hat der Unternehmer selber die Chance, Neues
in Angriff zu nehmen und seine Nachfolger konnen
sich vollumfénglich auf ihre neuen Aufgaben kon-
zentrieren.

Vertrauen bilden

Nebst der gezielten Einbindung von Beratern und
Spezialisten spielt eine weitere Komponente eine
entscheidende Rolle fiir die erfolgreiche Transak-
tion: Vertrauen, insbesondere zwischen Verkiufer
und Kéufer. Als Basis fiir die Gespriche dienen pro-
fessionell aufbereitete Unterlagen. Auch fiir den Fi-
nanzierungspartner und die Steuerbehoérde ist eine
ausfiithrliche Dokumentation der Transaktion zu er-
stellen. Ebenso wichtig ist die Kommunikation nach
innen wie nach aussen. Die Mitarbeitenden, Kunden
und Lieferanten hatten Vertrauen in ihren Patron,
das unter der neuen Fiihrung wieder gewonnen wer-
den muss.

Bei der Nachfolgeregelung geht es nicht nur um Pa-
pierschlachten, die mit dem Speer des Excelsheets
ausgetragen werden und die gesetzlichen Paragra-
phen die Schiedsrichter sind. Das Schlachtfeld sind
nicht nur Businessplane in Worddateien mit voll-
mundigen Versprechen und Erwartungen und das
Schutzschild besteht nicht aus Konventionalstra-
fen, Riickforderungsrechten oder Erfolgsgaranti-
en. Nein, Nachfolgeregelung und deren Planung ist
ein Akt des Vertrauens — Vertrauen in die Gegenpar-
tei und Vertrauen darauf, dass der Chef weiss, was
er tut. Vertrauen in den gemeinsamen Willen aller
Parteien, die Transaktion erfolgreich ab zu schlie-
ssen und die Unternehmung in eine verheissungs-
volle Zukunft zu fiithren. Davon profitieren letzt-
endlich alle.
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«Alles geht nur noch iber den Preis»

Rukka gehort zu den dltesten und erfolgreichsten Outdoorbekleidungs-
firmen der Schweiz. Das Unternehmen beschiftigt 28 Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter und hat seinen Hauptsitz in Tiibach. CEO Sven Blum liber den
Kostendruck, Ubernahmeangebote und den Versuch, «Swiss Made»-Produkte

fiir den dreifachen Preis anzubieten.

Interview: Marcel Baumgartner Bilder: Bodo Riiedi

Sven Blum, beim Bekleidungsbereich hat manden
Eindruck, dass laufend neue Hersteller ein Stiick
vom Market fiir sich beanspruchen. Wie schafft es
Rukka, sich in diesem Spannungsfeld zu behaup-
ten?

Die Marke steht im Vordergrund und geniesst bei
vielen Kunden ein hohes Ansehen - sie vertrauen
in Qualitit und Verarbeitung. Dazu bieten wir ei-
nen hervorragenden Lagerservice: Sdmtliche Artikel
konnen wir innert 24 Stunden ab unserem Schweizer
Lager in Tiibach liefern. Wir lagern permanent zwi-
schen 250000 und 300 000 Artikel. Grosse wie kleine
Handler konnen ohne Warenrisiko bei uns ab Lager
bestellen, wenn Bedarf besteht. Ausserdem bieten
wir einen einmaligen Reparatur- und Anderungsser-
vice: Unsere drei Schneiderinnen dndern, reparieren
und beschriften ganz nach Kundenwunsch.

«Grosse ist nicht alles. Die Infrastruktur
muss mitwachsen konnen. Die jetzige
Uberschaubarkeit biete viele Vorteile.»

lhr Vater Armin Blum startete 1966 mit dem Ver-
trieb von Rukka-Artikeln. Wie hat sich die Branche
im Laufe der fast 50 Jahre entwickelt?

Die Anforderungen sind viel grosser geworden. Wo
man frither noch ein Standardmodell in zwei Farben
unisex herstellen konnte, braucht es heute ein brei-
tes Sortiment. Farben miissen permanent den Trends
angeglichen werden, und die Schnitte sind zum wich-
tigen Bestandteil eines Kaufentscheids geworden.
Wenn die Passform nicht stimmt, geht gar nichts. Die
Schnelllebigkeit der Produkte ist fast schon beangs-
tigend. Ausserdem ist der Preisdruck grosser gewor-
den. Alles geht nur noch {iber den Preis.

Neue Technologien machen neue Verarbeitungen
moglich. Hat sich dies auch auf die Rukka-Produk-
te ausgewirkt? Wie geht man beispielsweise mit
der Nanotechnologie um?

Natiirlich hat sich dies auch auf unsere Produkte aus-
gewirkt. Wobei vor allem hochwertige Materialien
wie auch Verarbeitungstechnologien viel zur Ent-
wicklung beigetragen haben. Anforderungen und
das Qualitdtsbewusstsein haben allgemein heute ei-
nen sehr hohen Stellenwert; Endkontrollen werden
viel strenger und strikter durchgefiihrt. Ein wichtiger
Schritt ist in unseren Augen die 6kologisch einwand-
freie Herstellung der Stoffe und des Zubehors, was
zur Erhaltung der Umwelt beitrdgt. Wir sind immer
offen fiir neue Technologien, aber derzeit ist die Na-
notechnologie kein Thema fiir uns.

Wie stark wird Ihre Branche von Innovationen an-
getrieben?

Innovationen waren fiir unsere Branche immer sehr
wichtig. Vom «QOlzeug» ging es zu atmungsaktiven
Membranen mit geschweissten Ndhten, dann kamen
Fleeces, Soft Shells etc. etc. Alles wichtige Meilen-
steine in unserer Branche, die es den Konsumenten
ermoglichen, sich in der freien Natur moglichst an-
genehm und vor Wind und Wetter geschiitzt zu be-
wegen.

Dem Standort Schweiz sind Sie treu geblieben.
Insbesondere Entwicklung und Design sind hier
angesiedelt. Verfiigt der Heimmarkt iiber genii-
gend Know-how in diesen Sparten?

Uber Entwicklungen und Designtrends informie-
ren wir uns natiirlich nicht nur in der Schweiz. Es
gibt sehr gute Messen im Ausland, die immer wie-
der die neusten Entwicklungen und Trends zeigen.
Ein weiterer wichtiger Indikator ist, mit offenen Au-
gen die Menschen und was sie tragen zu beobachten.
Schliesslich wollen wir uns ja nicht selbst verwirkli-
chen, sondern den Schweizer Markt mit Produkten
bedienen, welche die Konsumenten gerne kaufen.

Anders sieht es bei der Produktion aus. Hier grei-
fen Sie auf asiatische und osteuropdische Liefe-
ranten zuriick. Woran liegt es, dass die Schweiz
hier nicht mithalten kann?
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Rukka-CEO Sven Blum:

«Die Schnelllebigkeit der Produkte
ist fast schon bedngstigend.»




Treuhand | Steuer- und Rechtsberatung l
Wirtschaftsprifung | Unternehmensberatung
Informatik-Gesamtlésungen

Erkennen Sie lhr Steueroptimierungspotenzial!

~

Steuerzeit — unsere Lieblingszeit.

Wir beraten Sie engagiert und profes-
sionell, um |hre Steuern zu optimieren
und lhre Effizienz zu steigern.

Entdecken Sie |hr Potenzial — dank
einer Steuerberatung von OBT.

Wir freuen uns auf Sie.

OBT AG

Berikon | Brugg | Heerbrugg | Lachen SZ | Oberwangen BE
Rapperswil SG | Reinach BL | Schaffhausen | Schwyz
St.Gallen | Weinfelden | Zurich

Zukunft nicht

vergessen.

Die Frage ist nicht, ob sich Ihr Unternehmen verandern muss. Sondern in welche Richtung und auf welche
Weise. Fiir unternehmerische Veranderung, die strategisch tberzeugt und operativ greift: www.continuum.ch

Continuum AG Nachfolgeprozess | Unternehmensentwicklung | Familienvermégen Q‘g CO NTI N U U M

Zukunft sichern.




Das Hauptproblem sind die hohen Fixkosten wie
Lohne und Mieten. Mittlerweile ist es aber auch
schwierig, {iberhaupt noch Firmen zu finden, die
in der Schweiz produzieren. Wir haben auf diesen
Herbst fiir unser Lifestyle-Label «Silvertag» zwei Ar-
tikel in der Schweiz produzieren lassen. Es war eine
interessante Erfahrung und wir sind gespannt, ob
der Konsument bereit ist, fiir «<Swiss Made» den drei-
fachen Preis zu bezahlen. Die ersten Reaktionen wa-
ren auf jeden Fall positiv.

«Man darf sich von den Tiefs nicht zu fest
beeindrucken lassen, sollte immer

nach vorne schauen, seiner Linie treu
und in Bewegung bleiben.»

Sie selbst sind 1993 ins Unternehmen eingestie-
gen und haben die Fithrung 2001 iibernommen.
Was hat lhnen lhr Vater mit auf den Weg gegeben?
Ein sicher wichtiger Grundsatz, den ich mit auf den
Weg bekommen habe, ist, dass es immer Hochs und
Tiefs im Unternehmerleben gibt. Man darf sich von
den Tiefs nicht zu fest beeindrucken lassen, sollte im-
mer nach vorne schauen, seiner Linie treu und in Be-
wegung bleiben. Auf den Lorbeeren ausruhen geht
gar nicht. Der Markt verdndert sich stdndig, man
darf den Anschluss nicht verpassen.

Wie hat sich die Firmenstrategie seither verandert?
Die Strategie hat sich nicht wirklich verdndert. Na-
tiirlich hat sich der Markt verdndert. Onlinehandel
ist genauso wichtig wie andere neue Wege beim Ver-
trieb zu finden. Trotzdem verfolgen wir immer noch
dhnliche Strategien wie friither. Fiir uns steht nicht
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Zum Unternehmen

Gegriindet wurde die Firma 1966 von Armin Blum.
Blum importierte Produkte der finnischen Firma
Rukka in die Schweiz und vertrieb sie von seiner
Garage aus. 1970 baute Blum einen eigenen Produk-
tionsstandort in Portugal auf. 1995 wurde das
Sortiment stark mit Eigenkreationen im Freizeit-
bereich erweitert. 2001 Glbernahm Sven Blum die
Rukka Schweiz AG in zweiter Generation von seinem
Vater. Sieben Jahre spéter kreierten und lancierten
Sven Blum und sein Team das Label «Silvertag».

Das Lifestyle-Label wird in der Schweiz designt und
wurde fiir die Sonderedition Herbst/Winter 2014/2015
dieses Jahr auch in der Schweiz produziert.

unbedingt Wachstum, sondern Bestdndigkeit im
Vordergrund.

Das Sortiment wurde kontinuierlich ausgebaut.
Gibt es dennoch noch Bereiche, von denen Sie die
Fingerlassen?

Wir bieten vor allem Artikel an, die eine Funktion im
Sinne von Wetter- oder Kalteschutz haben. Von den
ganzen Baumwollprodukten wie T-Shirts, Hosen etc.
lassen wir die Finger. Auch Schuhe und andere Hart-
waren gehoren nicht in unser Sortiment.

Welche Mérkte werden derzeit bearbeitet?

99,9 Prozent der Umsidtze machen wir auf dem
Schweizer Markt. Ganz wenig Export findet unter
unserer Marke «Silvertag» nach Deutschland und Os-
terreich statt.

Ist eine Erweiterung auf weitere Markte vorgese-
hen?

Wir streben im Moment keine Erweiterung der
Markte an. Grosse ist nicht alles. Die Infrastruktur
muss mitwachsen kénnen. Die jetzige Uberschau-
barkeit biete auch viele Vorteile: Wir bleiben so flexi-
bel und dynamisch und kénnen immer noch schnell
auf Kundenwiinsche und Anregungen reagieren
und eingehen.

Mit rund 28 Mitarbeitenden haben Sie nach wie
vor eine iiberschaubare Firmengrosse. Dennoch
ist der Name bekannt. Macht Sie das nicht mitun-
ter zum Ubernahmekandidaten?

In der Tat hatten wir schon Angebote. Ein Verkauf ist
aber kein Thema. Rukka ist und bleibt ein Familien-
unternehmen. Wir wollen den Mitarbeitern keinen
neuen Eigentiimer zumuten, sondern einen bestén-
digen Arbeitsplatz bieten.
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Nachfolgeprozess
erfolgreich umgesetzt

von links:

Dr.Daniel Kopf (Uberneh-
mer), Anita und Kurt Lie-
berherr (Ubergeber), Ste-
phan Egger (Leiter Nach-
folgedesk, SGKB), Alfonso
Severitano (Ubernehmer
und Geschdftsfiihrer)

Bei der Nachfolgeregelung einer Firma geht es nicht selten darum, in einem
gefiihrten Prozess emotionale und psychologische Aspekte in konkrete
Vorstellungen und schlussendlich in realisierbare Losungen zu libersetzen.
Einige Nachfolgeregelungen sind daran gescheitert. Nicht so die Interferenz
FWT AG in Au (SG). Das ehemalige Griinder-Ehepaar Lieberherr libergab

die Firma an neue Inhaber: Alfonso Severitano, der schon viele Jahre fiir das
Unternehmen tatig ist, und Daniel Kopf als Investor.

Kurt und Anita Lieberherr waren der Interferenz
FWT AG rund 40 Jahre lang verbunden. Nach dem
Einstieg als Kleinaktiondr konnte Kurt Lieberherr
sukzessive mehr Aktien erwerben und fiihrt die Fir-
ma seit 1989 als Alleininhaber. Sein heutiger Nach-
folger Alfonso Severitano ist ebenfalls bereits seit
vielen Jahren im Betrieb tatig, der weitere neue Mit-
inhaber Daniel Kopf war der Interferenz FWT AG
seit langem als Geschéftspartner verbunden. Im Ge-
sprach zwischen den fritheren und den neuen Be-
sitzern und Stephan Egger von der St.Galler Kan-

tonalbank wird deutlich, wie der Nachfolgeprozess
erfolgreich umgesetzt werden konnte.

Was war das Erfolgsrezept dieser Nachfolgerege-
lung?

Kurt Lieberherr: Zu Beginn dieses Prozesses sahen
meine Frau und ich vor lauter Biumen den Wald
nicht mehr. Die hohe Komplexitét fithrte dazu, dass
wir es nicht wagten, den Nachfolgeprozess selbst an
die Hand zu nehmen. Wir waren deshalb sehr froh,
hat uns Stephan Egger von der St.Galler Kantonal-
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bank durch den gesamten Prozess zielgerichtet,
kompetent und mit dem notwendigen Einfiihlungs-
vermogen begleitet.

Sie sehen alle sehr gliicklich aus. War denn schon
zu Beginn klar, dass man die Firma dem Manage-
ment iibergeben wollte?

Kurt Lieberherr: Keineswegs. Es lagen uns einige An-
gebote von extern zur Ubernahme der Firma vor. Wir
haben uns mit diesen beschéftigt, aber so richtig zu-
frieden waren wir nicht. Das sogenannte Bauchge-
fithl und die emotionalen Sensoren standen auf Ab-
lehnung. In einem von Stephan Egger subtil gefiihr-
ten Gesprich in vertrautem Rahmen kristallisierte
sich unsere Wunschlésung heraus: die Ubergabe an
einen vertrauten und kompetenten Mitarbeiter un-
sere Firma. Und so machten wir uns behutsam, aber
konsequent auf den Weg dieser Lésung. Aus den
gliicklichen Gesichtern erkennen Sie, dass dies fiir
alle Beteiligten die richtige Losung ist.

Welche grossten Hiirden mussten im Prozess ge-
nommen werden?

Alfonso Severitano: Ich kenne unsere Firma schon
seitvielen Jahren und habe mit Kurt Lieberherr part-
nerschaftlich zusammengearbeitet. Mit der konkre-
ten Anfrage zur Ubernahme der Firma konfrontiert,
war ich schnell der Uberzeugung, dass ich diese He-
rausforderung annehmen will. Ich habe mich zwar
gefragt: Bin ich fahig und willens, diese Aufgabe zu
meistern? Und ich realisierte, dass Angestellter zu
sein oder als Inhaber pl6tzlich die gesamte Verant-
wortung zu tragen, zwei unterschiedliche Aufga-
ben und damit Lebenskonzepte sind. Ich habe mich
iiberzeugt fiir letzteres entschieden. Mit Daniel Kopf
habe ich auch einen ausgezeichneten Partner gefun-
den. Und mit ihm ist auch die Zuversicht gewachsen,
dass wir diese einmalige Chance erfolgreich nutzen
werden.

Welches war die grosste Herausforderung in die-
sem Nachfolgeprozess?

Stephan Egger: In diesem konkreten Fall lag die He-
rausforderung darin, vermeintliche Losungen zu
iiberdenken, subjektive Empfindungen in konkrete
Vorstellungen umzumiinzen und daraus eine reali-
sierbare Zielldsung zu definieren bzw. umzusetzen.
Moglich war dies, weil alle involvierten Personen
offen, transparent und kompromissbereit auf die
Nachfolgelosung hingearbeitet haben.

Wie leichtféllt es lhnen, sich von lhrer Firma zu l6sen?
Kurt Lieberherr: Leicht fillt es wahrscheinlich den
wenigsten. Wichtig ist jedoch, dass man einen Plan
fiir die Zeit nach der Firmeniibergabe hat. Ich habe
das Gliick, mit meiner Frau zusammen im Tessin ein
schones Hobby gefunden zu haben, und dass mei-
ne Frau und ich in meiner...oh, exgiisi (Lieberherr
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lacht) in der neuen FWT Interferenz AG weiterhin
erwiinschte Mitgestalter sein diirfen.

Welchen Nutzen konnte die St.Galler Kantonal-
bank stiften?

Anita Lieberherr: Stephan Egger verstand es ausge-
zeichnet, uns auf dem gesamten Nachfolgeweg um-
fassend, ohne Druck, aber immer konsequent aufs
Ziel ausgerichtet durch alle Fragenstellungen und
Unwegsamkeiten professionell zu begleiten. Ein
grosses Augenmerk legte er immer auf die Emotio-
nalitit und eine einvernehmliche Losung.

Wie sind Sie mit der Tatsache umgegangen, dass
Verkaufer und Kaufer einer Firma moglicherweise
diametral verlaufende Interessen verfolgen?
Daniel Kopf: Die gesamte Ubergabe verlief ausser-
ordentlich harmonisch. Selbstverstédndlich ergab
es dabei immer wieder Diskussionen und Ausein-
andersetzungen. Beide Seiten miissen sich bewusst
sein, dass die Optik des Ubergebers oftmals kom-
plett unterschiedlich zur Optik des Ubernehmers
steht. Dies ist normal, verstdndlich und auch bele-
bend. Wir konnten dies immer zu Gunsten einer ge-
meinsam tragfdhigen Losung austragen. Besonders
wertvoll war auch der Vorschlag der Kantonalbank,
die Finanzstruktur neu in der Form einer Ubernah-
meholding zu gestalten.

Zur Interferenz FWT AG

Die Interferenz FWT AG ist in den Bereichen Fein-
mechanik, Optik und Oberflichenbehandlung tatig
und vereint diese unter einem Dach.Zusammen

mit dem Kunden werden individuelle Gesamtlésun-
gen realisiert. Dazu gehoren unter anderem Optik-
und Laserbaugruppen, Feinmechanikanfertigungen,
die Herstellung kundenspezifischer Linsen und
Linsen-systeme sowie Oberflachenveredlung.Hohe
Flexibilitat in der Planung, kostengerechtes Denken
in der Produktion und kurzfristige Bearbeitung gelten
als tagliche Maxime.

Kompetenzzentrum Nachfolge

Als fiihrende KMU-Bank der Region weiss die St.Galler
Kantonalbank um die Anforderungen an eine erfolg-
versprechende Nachfolgeplanung. Deshalb fiihrt

sie ein Kompetenzzentrum, das allen Unternehmen
kostenlos zur Verfligung steht. Unsere Experten, die
selbst in der Privatwirtschaft tatig waren und Nach-
folge-Szenarien hautnah erlebt haben, bieten Hand,
neue Perspektiven fiir Unternehmer und Unterneh-
men zu schaffen.www.sgkb.ch/nachfolge

¢

St.Galler
Kantonalbank
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Nachfolge: Wie gerecht ist
die Gerechtigkeit?

«Es war schon immer klar, dass Fredi, unserer Altester, mal den Betrieb
tibernehmen wird». Die Unternehmerfamilie Muller mit vier Kindern ist stolz,
dass der Betrieb nun auch in der 3. Generation Richtung Zukunft steuert.

Text: Dr. Frank Halter, Mitglied der Geschéftsleitung

des Center for Family Business der Universitét St.Gallen (CFB-HSG)

Bei einem Anlass wird plotzlich die Frage laut ob
denn keines der anderen Kinder Ubernahmeambiti-
onen gehabt hétte? Verstdndnisloses Kopfschiitteln
und dann ratloses Schulterzucken — das habe man
sich nie tiberlegt — aber ganz gerecht sei es fiir die an-
deren Kinder vielleicht nicht?

Die Gerechtigkeit ist ein fester Bestandteil in unse-
rer Gesellschaft. Bereits als Kind wird unser Gerech-
tigkeitssinn geschérft: durch Strafe und Belohnung
lernen wir, was gerecht sein solle. Gerechtigkeit wird
oft erst relevant, wenn etwas ungerecht erscheint.
Bei der Unternehmerfamilie Miiller war dies nie ein
Thema, da die Nachfolge nicht als ungerecht emp-
funden wurde. Die Regel «der Alteste iibernimmt den
Bauernhof»(Firma) hat sich in diesem Fall bewahrt.
Ware es nicht gerechter, wenn jedes der vier Kinder
seinen Anteil am Unternehmen erhalten wiirde? Wie
soll das Eigentum am Unternehmen nun verteilt wer-
den? Nach dem Gleichheitsprinzip, Leistungsprin-
zip oder Bediirfnisprinzip? Mit dem Leistungsprin-
zip kann sich der Unternehmer Miiller beim néchs-
ten Apéro gut erkliren: «Fredi hat es sich verdient
— fiir das Weiterbestehen der Firma ist es die beste
Losung». Besonders in Familienunternehmen l6sen
derartige Fragestellungen rund um die Unterneh-
mensnachfolge viele Emotionen aus. Was aus emoti-
onaler Sicht als gerecht erscheint, mag aus rationaler
Perspektive des Unternehmens nicht immer zweck-
dienlich sein. Was ist nun gerechter? Der langfristi-
ge Unternehmenserfolg sicherzustellen oder die Be-
diirfnisse aller Familienmitglieder moglichst zu glei-
chen Teilen zu beriicksichtigen? Diesem Dilemma
sehen sich viele Ubergeber von Familienunterneh-
men konfrontiert.

Wie kann also eine Losung gefunden werden, die so-
wohl aus Sicht des Unternehmens zweckmdssig ist
und gleichzeitig auch von allen Beteiligten als mog-
lichst gerecht empfunden wird? Es sollte also ein
Weg gefunden werden, der fiir alle als gerecht «<emp-
funden» wird. Die Losung liegt in einem Kompromiss
— bei welchem jeder zum Teil verzichten muss. Dies
fordert die Akzeptanz und Identifikation der einzel-

nen Familienmitglieder gegeniiber der Nachfolge-
16sung, auch wenn manche Familienmitglieder mit
dem Ergebnis der Nachfolge nicht vollig zufrieden
sind. Im Wissen um die Unvollkommenheit der Ge-
rechtigkeit leisten die Aspekte Nachvollziehbarkeit
und Respekt einen wesentlichen Beitrag zur Forde-
rung eines akzeptablen und fairen Endergebnisses.
Fazit: Gerechtigkeit ist subjektiv — und die Wertvor-
stellungen der Familienmitglieder sind so vielfil-
tig wie die Gestaltungsmoglichkeiten der Unterneh-
mensnachfolge. Ist die Wahl eines Nachfolgers nicht
bereits so klar wie bei den Miillers, gibt es Moglich-
keiten, diesen Prozess zu unterstiitzen. Viele Unter-
nehmen in der Nachfolgephase schitzen eine Unter-
stiitzung, denn es ist eine emotionale Zeit fiir alle Be-
teiligen, mit einem grossen Einfluss auf den Ausgang
der Nachfolge eines Familienunternehmens.

Quelle: Blogbeitrag im online Magazin Panorama von Raiffeisen
http://panorama-magazin.ch/nachfolge-gerechtigkeit

FiD

Familienunternehmen
im Dialo o

5./6. Juni 2015

Universitat St.Gallen
Bad Horn Hotel & Spa

Weitere Informationen
und Anmeldung:

www.fid.ch
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«Familienunternehmen im Dialog» (FiD)

3 Fragen an Prof. Dr. Thomas Zellweger, Managing Director CFB-HSG

Die FiD kommt nach St.Gallen -ist das etwas
Neues?

Zellweger: Es handelt sich hierbei um eine traditi-
onsreiche Tagung, in der Vergangenheit hat sie al-
lerdings in Bad Ragaz stattgefunden. Wir freuen uns
nun, dass wir VertreterInnen aus Familienunterneh-
men aus dem deutschsprachigen Raum neu nach
St.Gallen ins Weiterbildungszentrum der Universitét
St.Gallen bringen kénnen.

Wo liegt der Unterschied zum Schweizer KMU-Tag?
Zellweger: Bei der FiD liegt der Fokus auf dem Aspekt
FAMILIENunternehmen, wobei der Dialog unter den

Teilnehmenden im Zentrum steht. Der Erfahrungs-
austausch untereinander, gepaart mit Inputreferaten
und Workshops sowie der bedeutend kleinere Rah-
men - dies sind die wesentlichen Unterschiede.

Was kénnen Sie iiber die Teilnehmer sagen?
Zellweger: In der Vergangenheit durften wir zuneh-
mend mehrere VertreterInnen aus der gleichen Fa-
milie begriissen. So bietet die Tagung die Gelegen-
heit, den Gedankenaustausch in vertrautem Rahmen
untereinander zu pflegen. Ganz besonders freut es
uns, dass ein hoher Anteil von Familien regelméssig
an der FiD teilnehmen.

v

'E Universitat St.Gallen

St.Galler Nachfolgeseminare

«Das Nachfolgeseminar versteht es,

die komplexen Zusammenhdnge

aller relevanten Prozessdisziplinen
praxisorientiert zu vermitteln.» | s

Reinhard Vissa, Geschdftsfiihrer
Vissa Consulting

Familienunternehmen
familieninterne Nachfolger (1 x 4 Tage)

MBO/MBI-Kandidaten

familienexterne Nachfolger (2 x 2 Tage)

Service Provider

Unternehmensberater (2 x 2 Tage)

Ausfiihrliche Informationen zu allen Seminaren
finden Sie auf unserer Website:

«
CFB-HSG.CH
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Generationen verbinden

Loslassen ldsst sich nicht
auf Knopfdruck erlernen.
Externe, neutrale
Berater helfen, den Blick
zu schdrfen und die

beste Losung zu finden.
Wichtig sind: Steuer-
berater, Experte im
Gesellschaftsrecht,
Pensionsrechtsexperte
und die Betreuer der
Hausbank des Ubergebers
und Ubernehmers.

Ein Viertel aller Schweizer Betriebe stehen in den nachsten fiinf Jahren vor
einer Nachfolgeregelung - das sind 15 000 Unternehmen jahrlich. Warum sich
eine frithzeitige Planung mit professioneller Unterstiitzung lohnt, erklaren
Markus Scherer und Bruno Kaufmann von der BTV VIER LANDER BANK.

Ein Grossteil der Unternehmer iibernimmt im Al-
ter von 35 bis 45 Jahren den Betrieb. Mit 60 Jahren
riickt die Pension in greifbare Nahe. Zu spat, um
die Nachfolge sinnvoll zu regeln?

Markus Scherer: Eine erfolgreiche Unternehmens-
nachfolge beginnt idealerweise schon fiinf bis sieben
Jahre vor der Ubergabe. Die emotionalen Faktoren
spielen dabei eine entscheidende Rolle — Loslassen
lasst sich nicht auf Knopfdruck erlernen. Wer sein Le-
benswerk {ibergeben und erfolgreich weitergefiihrt
haben will, sollte sich daher viel Zeit nehmen. Theo-
retisch sind Unternehmensverkaufe natiirlich auch
innerhalb von zwei, drei Monaten abzuwickeln, aber
wie gesagt: Die emotionale Bindung entscheidet
iiber die Dauer des Ubergabeprozesses.

Bruno Kaufmann: Im Idealfall erkennen Unter-

Bild: gettyimages

nehmer, wann die Zeit reif ist. Sie wissen, dass
die wirklich wichtigen Dinge im Leben nicht von
heute auf morgen passieren, sie machen sich die
Nachfolgeregelung zur mafgeblichen Aufgabe.
So nehmen sie schon frithzeitig wahr, wer aus den
eigenen Reihen kann und will, wer das Zeug zum
Fiihren hat, iiber entsprechende Erfahrung verfiigt
und das Geschiéft versteht. 100 Prozent Vertrauen
in den Nachfolger hilft beim Loslassen — denn na-
tiirlich bringt jede neue Fithrungspersonlichkeit
frischen Wind.

Ist es sinnvoll, in diesen Prozess einen externen
Berater einzubinden?
Scherer: Ja. Wo Emotion im Spiel ist, ist die Einbin-

dung von externen, neutralen Beratern absolut zu



Jetzt das BTV Horbuch
und den BTV Ratgeber
zur erfolgreichen
Unternehmensnachfolge
bestellen!
btv.staad@btv-bank.ch

empfehlen. Der professionelle Blick von aussen stei-

gert die Erfolgsaussicht nachweislich. Fiir externe
Spezialisten spricht nicht nur ihr niichterner Blick,
sondern vor allem ihr Know-how und ihre Erfahrung:
Ein Steuerberater, ein Experte im Gesellschaftsrecht,
ein Pensionsrechtsexperte und vor allem die Betreu-
er der Hausbank des Ubergebers und Ubernehmers
stehen einem nicht nur mit ihrem Spezialwissen zur
Seite — sie haben diesen Prozess schon oft durchlebt
und kénnen so wertvollen Input liefern. Sie kennen
die Tiicken und Chancen einer Ubergabe sehr genau.

Die dawéren?

Scherer: Im Vergleich zu Deutschland und Oster-
reich erfolgt die Nachfolgeregelung in der Schweiz
seit Jahren vermehrt an Personen ausserhalb der ei-
genen Familie. Entscheidend sind das Wollen - die
Grundhaltung des Nachfolgers — und das Kénnen:
Welche Managementfahigkeiten hat der Nachfol-
ger? Verfiigt er/sie iiber Verkaufstalent und iiber die
entsprechenden fachlichen Qualifikationen? Wenn
dann noch die Mitarbeiter hinter ihm/ihr stehen,
ist der Grundstein fiir eine erfolgreiche Nachfolge
gelegt. Erfolgt die Nachfolge iiber eine Verschmel-
zung von Betrieben, ist das Zusammenfiihren un-
terschiedlicher Unternehmenskulturen ein weiterer
zentraler Erfolgsfaktor.

Ist eine grenziiberschreitende Nachfolgeregelung
schwieriger?

Kaufmann: Kulturunterschiede sind {iber die Gren-
ze hinweg naturgemdiss schwerer zu {iberwinden.
Man sollte den neuen Markt gut kennen, ehe man
den Schritt auf fremdes Terrain wagt — die Risiken
auf Fremdmarkten sind grundsétzlich hoher. Den-
noch wiirde ich die grenziiberschreitende Unterneh-
mensnachfolge als Ubergeber in Betracht ziehen.
Denn der Kreis derer, die potenzielles Interesse ha-
ben kénnten, erweitert sich dadurch stark.
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BTV fiihrt Unternehmer zusammen
Die BTV VIER LANDER BANK begleitet jahrlich
Dutzende Unternehmensnachfolgen
ihrer Firmenkunden in der Schweiz, in Stid-
deutschland, Osterreich und Norditalien.
Aus ihrem Netzwerk an 7400 Firmenkunden
fuhrt sie immer wieder potenzielle Partner
zusammen. Auf Wunsch begleiten BTV
Experten die Gesprache und stehen Uber-
gebern wie Ubernehmern mit ihrem Know-
how zur Seite. Ob strategische, rechtliche
oder finanzielle Aspekte — die BTV bietet alle
erwlinschten Leistungen aus einer Hand an.Im
Rahmen von Fachveranstaltungen trdgt die BTV
zudem zur Netzwerkpflege und zum Austausch
interessierter Unternehmer aus vier Landern bei.

Welche Vorteile bringt eine grenziiberschreiten-
de Nachfolge sonst noch mitsich?

Kaufmann: Die Moglichkeit, neue Markte zu er-
schliessen, ist sicher das Hauptargument fiir ein
grenziiberschreitendes Engagement. Die Regionen
entwickeln sich heute relativ unberechenbar — da
ist es von Vorteil, breiter aufgestellt zu sein. Schwé-
chelt der eine Standort, 1auft es womdoglich am an-
deren Standort besser. Unternehmen, die sowohl
im Euroraum als auch in der Schweiz présent sind,
profitieren ausserdem von moéglichen Wahrungsvor-
teilen. Gerade in den vergangenen Jahren hat dies
vielen Betrieben geniitzt. Der Schweizer Franken ist
eine der hértesten Wahrungen der Welt, wie auch die
vergangenen Wochen gezeigt haben.

Kontakt

BTV Staad am Bodensee
Hauptstrasse 19,9422 Staad
Tel.+41 (0)7185810 10
E-Mail: btv.staad@btv-bank.ch
www.btv-bank.ch

Markus Scherer, BTV Leiter Markt Schweiz, und
Bruno Kaufmann, BTV Firmenkundenbetreuer,

bringen mittelsténdische, exportorientierte
Unternehmer landeribergreifend zusammen.
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52 | Fokus Weiterbildung

«Inspiration erlebt, wer bereit ist,
sich iberraschen zu lassen»

Die FHS St.Gallen bietet immer mehr Weiterbildungsangebote fiir Fach- und
Fiihrungspersonen an. Bei der Gestaltung der «<Produktepalette» geht

es laut Reto Eugster, Leiter Weiterbildungszentrum FHS St.Gallen, aber nicht
um Masse, sondern um Klasse: Man arbeite intensiv daran, das Angebot

zu einem konsistenten System zu «veredeln». Wie das erreicht werden soll und

welchen konkreten Nutzen Fiihrungskrafte von einer Weiterbildung bei
der FHS haben, erklart Eugster im Interview.

Interview: Marcel Baumgartner Bild: Tiziana Secchi

Reto Eugster, im Februar 2015 wird das Weiterbil-
dungszentrum der FHS St.Gallen zweijahrig. Mit
dem Einzug in den Neubau wurden die bisheri-
gen vier Weiterbildungszentren der Fachbereiche
Wirtschaft, Technik, Soziale Arbeit und Gesund-
heit zusammengelegt. Welches Fazit konnen Sie
heute ziehen? Haben sich die Ablaufe verbessert?

Wir sind daran, sie zu verbessern, mit gutem Erfolg.
Wichtig ist zurzeit vor allem, dass wir nun als inter-
disziplindrer Anbieter die Moglichkeit haben, einem

ten, sich weiterzubilden. Nebst Zertifikatslehrgén-
gen oder Weiterbildungsmaster gibt es auch Trans-
ferseminare, Fallwerkstatten, Coaching Learning
usw. — Angebote, die unterschiedlich kombinierbar
sind. Die Pointe besteht darin, dass die Angebote an
elaborierten inhaltlichen und didaktischen Konzep-
ten ausgerichtet und kein Sammelsurium sind. In-
dividualisierung in der Weiterbildung soll nicht zur
postmodernen Beliebigkeit fithren.

Nun denkt man bei der Fachhochschule ja in ers-
ter Linie an ganze Studiengidnge. Enorm ausge-

«Den individuellen Karriere- und Lernbediirfnissen
gerecht zu werden, bedeutet,
nicht primar von Disziplinen her zu denken.»

baut wurde jedoch auch die Weiterbildungsspar-
te fiir Fach- und Fithrungspersonen. Konnen Sie
beziffern, wie viele verschiedene Bereiche es hier

Trend in der Weiterbildung gerecht zu werden, der
Nachfrage nach individualisierten Weiterbildungen.
Moderne Gesellschaft, das bedeutet vor allem Diffe-
renzierung von Biografie und Lebenslauf. Die Rede
vom «lebenslangen Lernen» geniigt nicht. Es braucht
Weiterbildungsformen, die unterschiedliche Ler-
narrangements fiir unterschiedliche Lebensphasen
und -lagen bieten. An dieser Stelle sind neue Ideen
gefragt. Wir verstehen uns als Bildungsinnovatoren
und nicht als «Lehrgangsschleudern». Es gibt genug
Organisationen, die im Quartalsrhythmus bloss ihre
Lehrgangsliste verlangern.

Und wie hat sich die neue Struktur auf das Ange-
bot ausgewirkt?

Wir kénnen uns iiber Kompetenzfelder, zum Beispiel
Swiss Finance, Public Services, Business Process
oder Neue Medien usw., profilieren. In einem Kom-
petenzfeld bieten wir unterschiedliche Moglichkei-

inzwischen gibt?

Bei uns gibt es acht Schwerpunkte und 72 Lehrgén-
ge. Die Lehrgénge stehen nicht fiir sich allein, sie be-
ziehen sich aufeinander, sie basieren auf definierten
Kompetenzfeldern. Wir stellen uns ein Lehrgangs-
system vor, dass eine Antwort auf sich verandernde
Bedarfslagen unterschiedlichen Praxen ist.

Was heisst das konkret?

Den individuellen Karriere- und Lernbediirfnis-
sen gerecht zu werden, bedeutet, nicht primér von
Disziplinen her zu denken, also nicht Bereiche wie
Wirtschaft, Technik, Gesundheit oder Soziale Ar-
beit zu unterscheiden. Im Mittelpunkt stehen statt-
dessen Lern- und Kompetenzerwartungen. Zum Bei-
spiel: Wie gelingt es kiinftig, Public Services effektiv
und effizient zu gestalten? Was brauchen Fachkraf-
te des Gesundheitswesens, um Antworten geben zu
konnen? Inwieweit und inwiefern ist die Frage fiir
politische Akteure relevant? Wie sieht ein Sozial-
wesen aus, das die Fragen nach Effektivitdt und Ef-
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fizienz ihrer Dienstleistungen beantwortet hat? Um
hier Antworten zu entwickeln, ist Know-how aus ver-
schiedenen Bereichen gefordert, aus Betriebs- und
Volkswirtschaft, aus Soziologie und Psychologie, aus
Ingenieurswissenschaften und Ethik, aus Bildungs-
und Medienwissenschaft usw.

«Wir stellen uns ein Lehrgangssystem vor, dass eine
Antwort auf sich verandernde Bedarfslagen ist.»

Welche Angebote werden am intensivsten ge-
nutzt?

Insgesamt nehmen wir, was unsere Angebote betrifft,
eine steigende Nachfrage wahr. Zurzeit erfreuen sich
diejenigen in den Bereichen Executive MBA, Public
Services und Soziale Arbeit grosser Beliebtheit. Auch
Flotten- und Mobilititsmanagement, unsere neue
Kreation, erreicht bereits eine beachtliche Resonanz.

Ist eine Erweiterung des Angebots geplant?

Es geht uns weniger um Erweiterung an sich. Wir
arbeiten intensiv daran, unsere Angebote zu einem
konsistenten System zu «veredeln». Grundlagen-
und Rezeptwissen sind heute von {iberall her bezieh-
bar. Das Internet 1adt geradezu ein, sich in modernen
Wissensfarmen — Stichwort Google — zu bedienen.
Wer heute Wissensreprdsentation mittels Power-
point wiinscht, sollte sich gut {iberlegen, ob er sich in
ein Schulzimmer bemiihen will. Das ist gegenwértig
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Reto Eugster, Leiter
Weiterbildungszentrum
FHS St.Gallen:

«Die Mutter aller Fragen

ist die Bedarfsfrage.»
-

einfacher zu haben. Wenn es hingegen darum geht,
Grundlagenwissen nutzbar, situativ wirksam, zu
machen, braucht es Transferkompetenz. Die Arbeit
mit Projektstudien oder Simulationen, in Fallwerk-
stitten, mittels unterschiedlicher Formen von Lern-
Coachings usw. unterstiitzt beim Entwickeln die-
ser Transferkompetenz. Diesen Prozess meinen wir,
wenn wir von Veredelung sprechen.

Auf welcher Grundlage werden neue Weiterbil-
dungsmaoglichkeiten geschaffen?

Die Mutter aller Fragen ist die Bedarfsfrage. Diese
beantworten wir durch die Ndhe zu den Markten.
Werden wir konkret: Unser Kompetenzfeld Swiss Fi-
nance beispielsweise haben wir mit einem Advisory
Board entwickelt, in dem Vertreter unterschiedlicher
Banken vertreten sind. Sie kennen die Trends in der
Branche und stellen sich permanent Zukunftsfragen.
Zudem bieten uns gezielte Bedarfsstudien wichtige
Entscheidungsgrundlagen.

Gerade Fiihrungskrafte haben oftmals ein Zeitpro-
blem. Da kann eine solche Weiterbildung mitunter
quer in der Landschaft liegen. Wie flexibel sind Sie?
Sie sprechen einen wichtigen Punkt an. Ziel unserer
Weiterbildungen im Fiihrungsbereich ist unter an-
derem, dass sie in der Praxis wirksam werden. Eine
Fiihrungsweiterbildung soll als etwas erlebt werden
konnen, das nicht «quer in der Landschaft» steht,
sondern dabei unterstiitzt, den Fithrungsalltag zu re-
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6. Unternehmensspiegel
Ostschweiz

Nischenstrategien

Der Unternehmensspiegel ist der Anlass flir Gewerbe-
betriebe und KMU

- 10. Marz 2015, 18.00 Uhr, Pfalzkeller St.Gallen
- 25. Marz 2015, 18.00 Uhr, Hotel zur Linde, Teufen
Jeweils mit anschliessendem Apéro riche

Kostenlose Anmeldung unter:
www.fhsg.ch/ifu-unternehmensspiegel

Interessante Beispiele von ausgewahlten KMU aus der
Region St.Gallen und dem Appenzellerland

FHS St.Gallen

Hochschule
fiir Angewandte Wissenschaften

www.fhsg.ch

FHO Fachhochschule Ostschweiz

«Sie wollen engagierte Mitarbeitende.
Wissen Sie auch, ob diese ihre volle
Leistung bringen?»

Trudy Morgenegg

Haben Sie Mitarbeitende die seit ldngerer Zeit niedergeschla-
gen zur Arbeit kommen? Mitarbeitende welche immer wieder
krankheitsbedingt dem Arbeitsplatz fern bleiben? Schauen Sie
genau hin und handeln Sie rechtzeitig.

Wir sprechen mit Ihren Mitarbeitenden und suchen Lésungen.
Mit dem Ziel, dass in Ihrem Unternehmen zufriedene Men-
schen ihre Aufgaben mit Freude und Engagement erledigen
und ihre volle Leistung bringen.

careplus

morgenegg

center fir nachhaltiges case management

8500 Frauenfeld
Telefon 052 721 74 14
www.careplus-morgenegg.ch

PREFERA

Immobilien AG

VERMIETET
IN MELS (SGQG)

reprasentative Geschaftsraume,
400 m?

an ausgezeichneter Lage, in moderner, reprasenta-
tiver Geschaftsliegenschaft, mit minimalem Aufwand
|8sst sich hier Ihr individuelles Raumkonzept realisie-
ren, sehr guter Ausbaustandard, teilweise klimatisierte
Réaume, Personenlift, bis 30 Parkpléatze, eignet sich
fUr Arztpraxen, Anwaltskanzleien, Dienstleistungsbe-
triebe wie Versicherungen, Krankenkassen etc.

Auskunft erteilt gerne:

PREFERA Immobilien AG
Grossfeldstrasse 40, 7320 Sargans
immobilien@prefera.ch, www.prefera.ch
Telefon 081 720 48 48

Mitglied des /Svit




flektieren, Fithrungshandeln zu optimieren, erfolg-
reicher zu intervenieren usw.

Es gibt zahlreiche weitere Institutionen, welche
Weiterbildungen anbieten. Hinzu kommen On-
line-Angebote. Mit welchen Faktoren kann sich
die FHS davon abgrenzen?

Natiirlich gibt es verschiedene Wege, sich Informati-
onen zu beschaffen, Grundlagenwissen anzueignen
usw. Onlinekurse, beispielsweise MOOCs (Massive
Open Online Courses), spielen hier mehr und mehr
eine Rolle. Unsere Stérke ist die Veredelung von
Grundlagenwissen, und dies geschieht im Transfer,
in der Erprobung, im Experiment, in der Praxisan-
wendung. Dozierende werden zu Lotsen, Coaches,
Tiir6ffnern. Wir sind kein Event-Anbieter, sondern
eine Hochschule, die sich {iber konstante Bildungs-
innovation definiert.

«Eine Flihrungsweiterbildung soll als
etwas erlebt werden konnen,
das nicht <quer in der Landschaft> steht.»

Friiher geniigte es, wenn man vom Experten mit
Informationen versorgt wurde. Allenfalls gab es
noch Unterlagen fiir Zuhause. Heute wird mehr
verlangt, Interaktivitdt lautet das Schlagwort.
Wie hat sich in diesem Bereich der gesamte Aus-
bildungsbereich gewandelt?

Genau das ist der Punkt: Es geniigt nicht, einige
Schlagworte anzufithren, wie zum Beispiel Praxis-
oder Projektorientierung. So etwas ist {iberall zu ha-
ben. Ziel muss sein, Lehr- und Lernarrangements an-
zubieten, die konsequent, methodisch kontrolliert
und evaluiert transferorientiert sind. Beispielsweise
arbeiten wir in einem Lehrgang mit Liveaufnahmen
von Beratungsgesprichen, die in Fallwerkstétten be-
handelt werden - oder Unternehmungen bringen
Problemstellungen ein, die unter Beizug firmeneige-
ner Experten im Lehrgang angegangen werden usw.
Ein eindriickliches Beispiel fiir die strikte Transfer-
orientierung ist auch der Lehrgang Kriseninterven-
tion: Dort {ibernehmen die Studierenden fiir einige
Tage ein Kriseninterventionszentrum, begleitet von
den Experten vor Ort.

Wie wichtig sind in der Businesswelt Zertifikate
und Titel?

Im Zuge von Bologna hat die Bedeutung von Zerti-
fikaten und Titeln eindeutig zugenommen. ECTS-
Punkte spielen in diesem Zusammenhang ebenfalls
eine wichtige Rolle. Sie ermoglichen die Anrechen-
barkeit von Leistungen auf unterschiedliche Lehr-
génge im gesamten Bologna-Raum. Zurzeit stellen
wir fest, dass Unternehmen darauf bedacht sind, ihre
internen Schulungen und Weiterbildungen «hoch-
schulfahig» zu machen. Dabei gibt es interessante
Modelle der Zusammenarbeit zwischen Unterneh-
men und uns als Hochschule.
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Martel schenkt ein

Aus der Vergangenheit

In den Schweizer Bergen
gibt es ein Hotel, das
seinesgleichen sucht.
Seit iiber hundert Jah-
ren thront es auf einem
Hiigel am Silsersee.
Wenn man durch die
Eingangstiire geht, fiihlt
man sich wie in einer
Zeitmaschine. Nach

wenigen Sekunden Jan Martel, Geschcifts-
befindet man sich Jahr- fiihrer Martel AG St.Gallen
zehnte in die Vergangen-

heit zuriickversetzt — Architektur, Stil der Mobel
und das gesamte Ambiente. Marchenhaft, faszi-
nierend und absolut einmalig.

Vor wenigen Tagen durfte ich an diesem bezau-
bernden Ort iiber himmlische Weine referieren.
Solche Weine passen in dieses Haus. Ganz be-
stimmt. Um Mitternacht leerten sich die Hallen,
die Hotelgéste gingen zu Bett. Richtig alleine in
der wunderschdnen Lobby fiihlt man sich trotz-
dem nie. Denn neben den guten Hausgeistern,
die man dort immer spiirt, beschiitzt der Nacht-
portier Adriaan aufmerksam und mit Charme das
ganze Haus. Aus Erfahrung wusste ich, dass ich
mich bestimmt nicht unbemerkt an ihm vorbei in
die dunkle Nacht schleichen kann. Und so war

es auch. Er erwartete mich am Eingang, und wie
immer in solchen Situationen wird man mit
einem Morgenstern-Gedicht verabschiedet. Fiir
mich hat er das Folgende ausgesucht:

Verzicht, das ist der Wein, das ist die Waffe.

Von diesem Safte wirst du stark und still,

und wenn dein Wunsch sich nicht ergeben will,
sieh zu, dass dir dies Schwert den Frieden schaffe.

Mit diesem Wein im Kruge lebst du gut.

Mit dieser Waffe wirst du michtig sein.
Verzicht - so sticht ein Stahl ins Herz hinein.
Verzicht - so 16st den Krampf der Rebe Blut.
(Morgenstern, Melancholie, 1906)

Auf dem Heimweg dachte ich an die verkosteten
Weine und an Adriaan. Den Mann, der dafiir
sorgt, dass man selbst beim Verlassen dieses
Hotels am Waldrand stets auf Uberraschungen
gefasst sein kann.

Ausprobieren: Ein edler Siisswein passt nicht nur
zum Dessert. Kosten Sie einmal einen zum
Hauptgang, z. B. zu geschmortem Gefliigel. Nicht
alltaglich, aber bestimmt einen Versuch wert.

LLEADER | Jan./Feb. 2015



56 | Spotlight

Von Wertschopfungspotenzial
und «alten Hiiten»

Awards fiir Trunz und Haufe-umantis. Ein neues Mandat fiir Worwag.

Kein «<oben ohne» am Unternehmerforum. Und eine alte, aber nach

wie vor aktuelle Aussage von Peter Schonenberger.

Standortentscheid

MSA Safety Inc., weltweit fithrender Hersteller und
Anbieter von Sicherheitsprodukten und Gasmess-
technik-Systemlosungen zum Schutz der Menschen
vor Gefahren bei der Arbeit, hat Mitte Dezember in
Rapperswil-Jona seinen neuen europédischen Fir-
mensitz er6ffnet. Neben CEO William M. Lambert
und Europachef Ronald N. Herring nahmen Beat
Ulrich (Leiter Standortférderung im Amt fiir Wirt-
schaft und Arbeit, Kanton St.Gallen) sowie 40 gela-
dene Giste und MSA-Mitarbeiter an der Er6ffnungs-
veranstaltung teil.

Ausbau

Die Otto Keller AG weihte Anfang Februar ihren Er-
weiterungsbau an der Romanshornerstrasse 101 ein.
Im Beisein von {iber 100 Gasten — darunter auch Re-
gierungsréatin Carmen Haag und Arbons Stadtam-
mann Andreas Balg — prédsentierten die Firmeninha-
ber Dennis Reichardt und Peter Stark stolz den rund

zwei Millionen Franken teuren Erweiterungsbau,

der keinen einzigen zusédtzlichen Quadratmeter an
Land benotigte, handelt es sich doch um eine zusatz-
liche Etage, um die das bestehende Firmengebdude
aufgestockt wurde.

Kooperation|

Die beiden internationalen Schulen im Kanton
St.Gallen, die 2002 gegriindete International School
Rheintal (ISR) in Buchs und die seit 2009 bestehen-
de International School St.Gallen (ISSG), kooperie-
ren per 1. Januar 2015. Die Internationalen Schu-
len St.Gallen und Rheintal unterrichten ihre rund
180 Schiilerinnen und Schiiler weiterhin an beiden
Standorten in St.Gallen und Buchs.

Auszeichnung |

Die Haufe-umantis AG aus St.Gallen hat Ende Janu-
ar den zweiten Platz beim New Work Award 2015 in
der Kategorie «KMUs & Start-ups» gewonnen. Der
Softwareanbieter, eine Tochter der Haufe-Gruppe,
iiberzeugte die Jury rund um Thomas Sattelberger,
ehemals Personalvorstand der Deutschen Telekom,
und Thomas Vollmoeller, CEO der XING AG, sowie
das Publikum von seiner Unternehmensphilosophie
«Mitarbeiter fiihren Unternehmen».

Auszeichnung Il

Die Trunz Water Systems AG mit Sitz in Steinach
wurde kiirzlich mit dem «Swiss Excellence Product
Award 2014» ausgezeichnet. Die Swiss Excellence
Stiftung vergibt jahrlich einen Award fiir herausra-
gende Schweizer Innovationsprojekte/-Firmen. Der
Award zeichnet einzigartige, technisch anspruchs-
volle und qualitativ hochstehende Projekte aus, die
eine hervorragende Produktinnovation mit hohem
Wertschopfungspotenzial erforscht und marktreif
entwickelt haben.

Riickgang
Die AFG Arbonia-Forster-Holding AG verzeichnet
fiir das Geschiéftsjahr 2014 einen Umsatz von 1.017
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Milliarden Franken. Das entspricht im Vergleich
zum Vorjahr einem Wachstum von 1,3 Prozent, wih-
rungs- und akquisitionsbereinigt resultierte aller-
dings ein Riickgang von 2,4 Prozent.

Expansionsgeliiste

Aktuell feiert das Ostschweizer Softwarehaus Ab-
acus Research sein 30-jahriges Bestehen. Zum run-
den Firmenjubildum beschenkt sich das Unterneh-
men mit einem zusétzlichen Firmengeb&ude an sei-
nem Wittenbacher Hauptsitz. In Hamburg er6ffnet
es sein zweites Geschaftsbiiro in Deutschland. Fiir
Smartphoneanwender lancieren die Entwickler zwei
Gratis-Apps zur Organisation von Informationen wie
Zeiterfassung und Projekte sowie zum Tracking des
eigenen Standorts.

«Alte Hiite»

Sind «neue Hiite» besser als «alte Hiite»? Das war die
zentrale Frage, die am 18. Unternehmerforum im
Raum stand. 160 Géste fanden am 15. Januar den
Weg in den Autobau Romanshorn. Eine Rekordbetei-
ligung, wie Stefan Strobele, Gastgeber des Abends,
an seiner Auftaktrede freudig anmerkt. Eine Beson-
derheit des Abends: Nahezu alle Anwesenden — ob
Besucher oder Referenten — kamen der Aufforde-

rung des Gastgebers nach und trugen Hut.

Motivationspreis

Die Chocolat Bernrain AG mit Sitz in Kreuzlingen er-
hélt den Thurgauer Motivationspreis 2015. Die Jury
zeichnet damit ein Unternehmen aus, das eine breite
Palette von Schokoladenprodukten mit einem hohen
Bio- und Fair-Trade-Anteil herstellt.

Bestnote

Auch im 2014 durchgefiihrten Test der Vermogens-
verwalter hat das deutsche Fachmagazin «Elite Re-
port» die Vaduzer Centrum Bank AG mit der Bestnote
«summa cum laude» ausgezeichnet. Mit 550 Punkten
erreicht sie mit sieben weiteren Instituten die hochste
Punktzahl im deutschsprachigen Raum und schnei-
det auch 2014 als beste Bank in Liechtenstein ab.
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Chefsessel

Die Internationale Bodensee-Hochschule hat einen

neuen Vorstand. Er wurde von den Rektoren der 30
Mitgliedshochschulen gewéhlt. Prof. Dr. Sebastian
Worwag tritt als Vorsitzender die Nachfolge von Prof.
Dr. Erwin Beck an, der dem IBH-Kooperationsrat seit
2008 vorstand. Neben Worwag (FHS St.Gallen) bil-
den Prof. Dr. Werner Knapp (PH Weingarten), Prof.
Dr. Carsten Manz (HTWG Konstanz), Prof. Dr. Sil-
via Mergenthal (Universitdt Konstanz) und Dr. Oskar
Miiller (FH Vorarlberg) den neuen Vorstand der IBH
(im Bild von links nach rechts).

Vor 10 Jahrenim LEADER

«Uber kurz oder lang werden wir erneut {iber Spi-
talschliessungen diskutieren miissen», sagte der da-
malige St.Galler Finanzchef Peter Schonenberger
im Gesprdch mit dem LEADER. Schonenberger stell-
te sich in der Debatte um die Spitalpolitik gegen sei-
ne Regierungsratskollegen. Er trug den Verzicht auf
Spitalschliessungen nicht mit und verwahrte sich ge-
gen die Regierungsbeschliisse.

Kooperationll

Raiffeisen-Gruppe und Helvetia-Versicherungen ha-
ben die seit 15 Jahren bestehende Kooperation um
weitere fiinf Jahre verldngert. Uber 90 Prozent der
Schweizer Raiffeisenbanken verkaufen heute auch
Versicherungen — vor allem als Absicherung im Hy-
pothekarbereich. Seit 1999 generieren sie dabei ein
Pramienvolumen bis zu 170 Millionen jahrlich.

Expo2027

Mit Freude haben die drei Tréagerkantone — Appen-
zell Ausserrhoden, St.Gallen und Thurgau — des Pro-
jektes Expo2027 Bodensee-Ostschweiz davon Kennt-
nis genommen, dass der Bundesrat Ende Januar dem
Projekt seine vorlaufige Unterstiitzung bis zum Vor-
liegen der Machbarkeitsiiberpriifung im Jahr 2017
zugesagt hat. Sie werten diesen Entscheid auch als
Anerkennung der bisherigen sorgfaltigen Vorberei-
tungsarbeiten.
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Erst in Basel, dann bei Frischknecht

Die Uhren- und Schmuckmesse Basel, kurz Baselworld, ist die grosste Luxus-
gutermesse der Welt. Die Neuheiten 2015 werden vom 19. bis 26. Marz von
1500 Ausstellern aus 40 Landern dem interessierten Publikum prasentiert.
Hier lernen Sie schon einige der Trends kennen, die bald nach der Baselworld
bei Frischknecht Juwelier erhéltlich sein werden.

Wenn es um Uhren, Schmuck und Edelsteine geht,
erfillt Frischknecht Juwelier am St.Galler Markt-
platz jeden erdenklichen Wunsch. Engagierte Mit-
arbeiterinnen und Mitarbeiter nehmen sich Zeit,
um fiir die Kunden unvergessliche Augenblicke der
Eleganz zu schaffen. Frischknecht Juwelier fiihrt
ein umfassendes Angebot renommierter Uhrenmar-
ken — unter anderem Kollektionen von Certina, Cho-
pard, Chronoswiss, Ebel, Eberhard & Co., Hanhart,
Longines, Qlocktwo, Tissot und Zenith. Und im Fall
der Fille werden im hauseigenen Uhrenatelier Arm-
band- und Grossuhren vom Frischknecht-Uhrma-
cher wieder zum Leben erweckt.

An der Baselworld inspiriert sich Frischknecht Ju-
welier jedes Jahr im Friihling, um fiir seine Kun-
dinnen und Kunden die aktuellsten Trends und
Neuheiten bald in seinem eleganten Geschift ver-
fiigbar zu machen. Die Marken Chronoswiss und Ze-
nith fithrt Frischknecht Juwelier exklusiv auf dem
Platz St.Gallen, Qlocktwo als einziges Uhren- und
Schmuckfachgeschaft. Lassen Sie sich von den News
verzaubern, die erst in Basel prasentiert werden, und
bald darauf auch in St.Gallen - bei Frischknecht Ju-
welier.

ZENITH

Zenith Academy Georges Favre-Jacot:
Verneigung vor dem Griinder

Anlésslich des 150. Jubildums von Zenith bietet die
Academy Georges Favre-Jacot eine eindrucksvolle
Retrospektive auf das Know-how der Manufaktur.
Dabei ist das Meisterstiick eine respektvolle Vernei-
gung vor dem Zenith-Griinder Georges Favre-Jacot.
Technisch basiert die Academy Georges Favre-Jacot

auf einem Hochfrequenz-Handaufzugswerk vom Ka-
liber El Primero 4810. Nur die besten Uhrmacher der
Manufaktur diirfen an der Montage mitwirken, die
auf 150 Exemplare limitiert ist.

EBEL
Ebel Wave: Ikonische —
Designelemente = =

neuinterpretiert

EBEL steht als Schweizer
Luxusuhrenmarke mit {iber
100-jahriger Tradition fiir
hochste Qualitdt und Tra-
gekomfort. In der EBEL
Wave Model
1216199 aus gebiirstetem
und poliertem Edelstahl mit

Damenuhr

Roségold, deren weisses Perl-
muttzifferblatt mit acht Dia-
manten und EBEL-Symbol klas-
sisch schlicht gehalten ist, tickt
ein Automatikwerk. Das Merkmal dieser eleganten
Uhr zeigt sich in den wellenformigen Gliedern - die
nicht zuletzt in der Namensgebung «EBEL Wave»
zum Ausdruck kommen.

CHRONOSWISS

Timemaster Chronograph Day Date F4:

Designt von den «Fantastischen Vier»

In Kooperation mit Thomas D, Smudo, Michi Beck
und And.Ypsilon, besser bekannt als «Die Fantasti-
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schen Vier», lanciert Chronoswiss eine brandneue
Sonderedition: den Timemaster Chronograph Day
Date F4. Die Hip-Hop-Band, die gerade ihr neues Al-
bum «Rekord» lanciert hat, feiert dieses Jahr ihren
25. Geburtstag. Mit iiber sechs Millionen verkauf-
ten Tontrégern gehoren Die Fantastischen Vier zu
den grossten Bands der deutschen Pophistorie. Dazu
passt die Partnerschaft mit einer hochwertigen und
seriosen, dabei aber jung(geblieben)en Uhrenmarke
wie Chronoswiss perfekt.

LONGINES T

. i S L, S

La Grande Classique de o

Longines: die Faszination rﬁﬁ':-*' ?:" “
eines zeitlosen Stils (B
Die Kollektion La Gran- % 0 =Fs
+ o

de Classique de Lon-
gines spiegelt die al-
teste asthetische
Tradition der Mar-

ke mit der gefliigel-

ten Sanduhr wider.
Aufgrund ihres sehr
flachen Profils, dem Er-
gebnis der besonderen
Gehausekonstruktion, be-

sitzt sie den Status einer
zeitlosen Kollektion. Sie ist
ihren urspriinglichen Merk-
malen in allen Punkten treu
geblieben und schmiickt die
Handgelenke derjenigen Be-

sitzerinnen und Besitzer, die echte Werte zu schit-
zen wissen. Gehduse Edelstahl mit Diamanten, Perl-
muttzifferblatt und Longines-Quartzwerk L209.

TISSOT

TISSOT T-TOUCH EXPERT SOLAR:
| Erstesolarbetriebene Touchscreen-Uhr

Tissots Pioniergeist war es, der zur Kre-
ation der Tastuhren 1999 fiihrte. Heu-
'\,_ te ist Tissot das erste Unternehmen,
das eine solarbetriebene Touch-
screen-Uhr vorstellt und damit
seine Fiihrungsrolle in der tak-
tilen Uhrentechnologie betont.
Lichtstrahlen, die auf das Zif-
ferblatt fallen, laden die Uhr
aufund gewahrleisten die Ver-
fiigbarkeit der Funktionen. Da-
bei {iberzeugt die Uhr durch ihr
modernes, dynamisch-stilvolles
Design. Mit vielen Funktionen wie
Hohenmesser, Wecker, Kompass, Ba-

rometer, Stoppuhr und Timer.
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CERTINA

CERTINA DS-1:

Neues Automatikwerk
POWERMATIC 80

Die Buchstaben «DS»
sind seit mehr als 50
Jahren das Marken-
zeichen der Certina
Uhren. DS bedeute-
te vor einem halben
Jahrhundert schon:
«doppelte Sicherheit»
— Robustheit, Dich-
tigkeit und Stabilitéat.
Die DS-1 von Certina ist

nun mit dem neuen Prézi-
sions-Uhrwerk Powerma-
tic mit 80 Stunden Gang-
reserve ausgestattet, sowie
einer Reihe neuer, moderner
Oberflachen erhéltlich. Die-

se schlichte, hochwertige Automatikuhr mit einem
Hauch von «Retro» ist inspiriert von den ersten DS-
Modellen aus den 1960er Jahren.

QLOCKTWO

QLOCKTWO Classicin Edelstahl:

Die Zeitin zeitlosem Design

QLOCKTWO lasst innehalten und erméglicht eine
andere Sichtweise auf die Zeit. Die typografische An-
zeige verbindet den Moment mit dem geschriebe-
nen Wort und macht ihn zum Statement. «Es ist halb
neun.» Die 45 x 45 cm grosse Uhr kann als Wanduhr
oder als Standuhr verwendet werden. Das Frontco-
ver der QLOCKTWO CLASSIC wird ohne sichtba-
re Befestigungen von Magneten getragen. Auf diese
Weise kann es leicht gewechselt werden. Gebiirsteter
Edelstahl oder sieben Farben aus poliertem, synthe-
tischem Glas stehen zur Auswahl.
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Kommentar

Dr. rer. publ. HSG Sven Bradke
Wirtschafts- und
Kommunikationsberater
Geschdiftsfiihrer,

Mediaplis AG fiir Wirtschaft
und Kommunikation
St.Gallen

Keine Experimente!

Interessante Idee, falscher Ansatz, katastrophale
Wirkung: So lasst sich die GLP-Initiative «Energie-
statt Mehrwertsteuer» zusammenfassen, die am 8.
Marz zur Abstimmung gelangt. Die bewéhrte Mehr-
wertsteuer soll durch eine Steuer auf Benzin, Diesel,
0l, Gas und Strom aus nicht erneuerbaren Quellen
ersetzt werden. Energie soll besteuert und Konsum
steuerbefreit werden. Stellt sich nur die Frage, was
passiert, wenn die Energiesteuer wirkt und eine voll-
stdndige Umlenkung erfolgt? Dann fehlen dem Bund
nach heutigem Stand 22 Milliarden Franken an Ein-
nahmen aus der Mehrwertsteuer. Wie sollen dann
die Aufgaben des Staates, namentlich die Sicher-
heit, die Gesundheit, die Sozialversicherungen, der
offentliche Verkehr und vieles mehr, finanziert wer-
den?

Falsche Ausgestaltung

Zu beachten gilt auch, dass die angedachte Energie-
steuer vor allem tiefere Einkommen trifft, wahrend
die Mehrwertsteuer jene bezahlen, die auch viel kon-
sumieren. Eine Energiesteuer im beschriebenen Aus-

mass wiirde vor allem das Wohnen und Autofahren
verteuern. Berechnungen gehen soweit, dass das
Benzin um 3 Franken und das Ol um 3.30 Franken
pro Liter zunehmen wiirde. Auch der Strom wiirde
weiter verteuert. Mit anderen Worten: Die Autofah-
rer, Mieter, Hauseigentiimer sowie das Gewerbe und
die Industrie miissten mit gewaltigen Mehrkosten
rechnen. Und dies in einer Zeit, in der wir kurz vor ei-
ner Rezession stehen, die Wettbewerbsfdhigkeit un-
serer Unternehmen wegen der Aufhebung des Euro-
Mindestkurses stark leidet und Arbeitsplitze in Ge-
fahr sind.

Spiel mit dem Feuer

Es kommt nicht von ungefihr, dass dieses gefahrli-
che Experiment von fast allen Parteien in Bausch und
Bogen abgelehnt wird. Wir konnen und diirfen uns
solche ideologischen Reformen nicht leisten! Okolo-
gische Anliegen sind wichtig und richtig. Derart ra-
dikale Verdnderungen wéren aber ein Spiel mit dem
Feuer. Fiir den 8. Mérz gibt es deshalb nur eine Paro-
le: Nein!

Michael Gétte
SVP-Fraktionsprdsident
Gemeindeprdsident
Tiibach

Unsicherheiten im Wahljahr

Vor einem Jahr hat das Schweizer Stimmvolk mit
einer knappen Mehrheit der SVP-Einwanderungsini-
tiative zugestimmt — die Verlierer dieser Abstimmung
standen Kopf. Leider ist es den politisch verantwort-
lichen Personen bis vor kurzem nicht gelungen, wéh-
rend mehr als einem Jahr einen Losungsansatz im
Sinne der Stimmbevolkerung aufzuzeigen. Vielmehr
werden von einzelnen Mitgliedern unserer Landes-
regierung unqualifizierte Aussagen getdtigt. In den
letzten Tagen hat es zum Gliick eine erste Tendenz
gegeben, dass der Umsetzungs-Prozess in Angriff
genommen wird. Somit wird es realistischer, dass die
die neue Regulierung der Einwanderer bis in spétes-
tens zwei Jahren aufgegleist ist, wie es die Initiative
vorgesehen hat.

Noch mehr Unsicherheit hat Mitte Januar die Auf-
hebung des Euro-Mindestkurses durch die Schwei-
zerische Nationalbank (SNB) ausgelost. Zum Gliick
musste die Geschiftsleitung der SNB keine politi-
sche Debatte abwarten, bis der Entscheid gefallt
wurde.

Mit dieser Ausgangslage miissen die Fiihrungsper-
sonen der Wirtschaft und Politik nicht nur schén Re-
den, sondern l6sungsorientiert handeln. Wahlver-

sprechen, welche in diesem Jahr ganz haufig zu ho-
ren sind, geniigen nicht. Die Unsicherheit vor einer
Rezession und allen damit im Zusammenhang ste-
henden negativen Konsequenzen 16sen Angste in
breiten Kreis der Bevolkerung aus.

Umso weniger ist fiir mich zu verstehen, dass die SP
im Kanton St.Gallen die Auffassung hat, sich vom
eingeschlagenen Sparkurs des Kantons abzuwenden
und bereits an neuen Staatsausgaben und Reallohn-
erhohungen zu denken. Ich bin iiberzeugt, dass die
fiir das vergangene Jahr in Aussicht gestellten Natio-
nalbank-Millionen im Eigenkapital gut angelegt sind
(auch ohne Zinsen). Mit geniigend Kantonsreserven
konnen die bevorstehenden Herausforderungen hof-
fentlich einigermassen bewaltigt werden.

Es bleibt zu hoffen, dass die im nationalen Wahl-
kampf stehenden Personen sich den Aufgaben be-
wusst sind und dass die Wahlerinnen und Wahler
auf Kandidaten setzen, die eine wirtschaftsfreundli-
che und nachhaltige Politik verfolgen. Mit populisti-
schen Themen die wirklichen Unsicherheiten fiir un-
ser Land zu verkennen und nur das eigene Wohl im
Vordergrund zu sehen, hat in wirtschaftlich schwie-
rigen Zeiten keinen Platz.
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EcoOst: Wachstum trotz
Frankenstarke?

Gegen 300 Entscheidungstrager aus der Ostschweiz kamen am Montag,

9. Februar, an der Universitat St.Gallen fir das zweite EcoOst - das Symposium
zusammen, um liber das Tagungsthema «Wirtschaft und Werte: Kann
Wachstum Siinde sein?» zu diskutieren. Nebst dem Wachstum wurde auch

die Frankenstarke nach der Aufhebung des Euro-Mindestkurses zu einem
dominierenden Thema des Symposiums. Mit einer kurzfristig organisierten
Sondersession unter anderem mit Regierungsrat Benedikt Wiirth wurde
dieser Aktualitat Rechnung getragen.

Bilder: Tiziana Secchi
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Wer die Importe aus der Schweiz
organisiert, spart bares Geld!

Logistik2000 AG biindelt die Importprozesse ihrer Kunden

und senkt so deren Kosten.

In kaum einem anderen Land des Europaischen Wirt-
schaftsraumes entstehen beim Warenimport so hohe
Kosten wie in der Schweiz: Frachten, Zollabgaben,
Vorlageprovisionen sowie fixe Taxen und viele andere
Positionen bestimmen hauptséchlich das Bild einer
klassischen Importrechnung. Um diese Kosten im
Rahmen zu halten, ist es wichtig, dass die Importpro-
zesse genau analysiert und wenn immer moglich auf
einen Dienstleister, gebiindelt werden.

Die Logistik2000 AG bietet hierfiir neue Moglich-
keiten.

Sémtliche Importauftrage laufen ausschliesslich tiber
eine Stelle beim Dienstleister in der Schweiz. Alle Lie-
feranten melden Ihre Sendungen direkt beim «SPOC»
(single point of contact) des Schweizer Spediteurs an
und die Logistik2000 AG managt den gesamten Be-
schaffungsprozess wie Abholzeitpunkt, Route, An-
kunftsaviso und vieles mehr.

Wenn gewiinscht, kiimmert sich das Diepoldsauer
Unternehmen auch um die Ausfuhrabfertigung der
Sendung im Abgangsland. Geringe Frachtkosten so-
wie kalkulierbare Aufwénde fiir die Zollabfertigung
sind nur einige Vorteile dieser Vorgehensweise. Zu-
dem kann die Produktion dank der sauber geplanten
Warenankunftszeiten der Rohmaterialien genauer
getaktet werden.

Gerade bei der Zollabfertigung entstehen unniitz
hohe Kosten, wenn mit einer vom Absender bestimm-
ten Spedition deklariert wird und hier keine Verein-
barungen bestehen. Meist sendet der Absender mit
der Frankatur DAP, bei welcher der Schweizer Emp-
fanger die Kosten fiir die Eingangsabfertigung zu tra-
gen hat. Immer mit dem Fokus, das beste Produkt
zum vergleichsweise giinstigsten Preis anzubieten, ist
es der Logistik2000 AG nun gelungen, diese Kosten
fiir ihre Kunden massgeblich zu reduzieren.

Alberto Aloi
Fa. Kaiser AG, Schaanwald

«Mit der Organisation der Im-
porte Uber unsere zentrale
Stelle bei der Logistik2000 AG
ist es uns gelungen, die Waren-
ankunftszeiten nahezu auf den

Tag genau zu planen. Mittels Routingorders haben

wir unsere Lieferanten angewiesen, ihre Sendungen
direkt bei unserem Spediteur anzumelden. Alles ande-
re Ubernimmt unser Dienstleister fiir uns. Das ist eine
sehr komfortable Losung - und spart zudem Zeit und
Geld.»

¢ KAISER

Fact Box

- Eine Anlaufstelle fiir alle Importe.

- Gesamtorganisation der Importe
durch den Spediteur.

- Transparente Kosten im Vorfeld.

Klar definierte Laufzeiten.

Planbarkeit der Folgeprozesse.

Logistik
2000

=schnell >zuverl@ssig s>effizient

Kontaktdaten

Logistik2000 AG | Arno Rhomberg

CH-9444 Diepoldsau | Tel.071747 1000
rhomberg@logistik2000.ch | www.logistik2000.ch

> lhr kompetenter Partner

in Sachen Logistik.

Schnell;, zuverldssig, effizient und souw
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Paul Schlegel
Unternehmer, Kantonsratsprasident, FDP-Nationalratskandidat

Womit haben Sie lhr erstes Geld verdient?
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Hatten Sie als Kind einen andern Berufswunsch?
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Gibt es eine Sache, die Sie noch unbedingt nachholen méchten?
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Welchen Luxus gonnen Sie sich ab und zu?
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Welche Lektiire kann Sie vom Schlafen abhalten?
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Mit Leichtbau Kosten sparen
und Ressourcen schonen

links:
Ein Blick in die Fertigung
der INNOCAB®-Kabinen.

rechts oben:
Aeroexpress Moskau
von Stadler Rail mit

INNOCAB®-Frontkabine.

rechts unten:

An der Frdsmaschine
Dach- und Zwischenbo-
denfertigung XBODY®

(Fotos: ACS)

Airex Composite Structures in Altenrhein, ist Teil der Airex AG, die zur
Firmengruppe 3A Composites gehort. Die Gruppe beschiftigt

rund 2300 Mitarbeitende an 21 Standorten auf vier Kontinenten und
ist eine Division der Schweiter Technologies AG in Horgen.

Interview mit Dr. Armin Raiber, General Manager bei ACS

Herr Dr. Raiber, das Thema Leichtbau ist in aller
Munde. Warum ist die Gewichtsreduzierung gera-
deim Bereich des 6ffentlichen Verkehrs so wichtig?
Primar wird der Leichtbau mit der Energieeinspa-
rung beim Betrieb der Fahrzeuge in Verbindung ge-
bracht. Man kann sich das leicht vorstellen, wenn
man beobachtet, wie viele Male ein Fahrzeug im ur-
banen Verkehr téglich beschleunigen und abbrem-
sen muss. Mit einem leichten Fahrzeug geht das
energieeffizienter. Die direkte Folge ist ein geringe-
rer Verbrauch und damit auch geringere Betriebs-
kosten.

Oftmals werden aber die sekundéren Effekte nicht
aufgezeigt. So kommen bei richtiger Auslegung
Leichtbaufahrzeuge z.B. mit kleiner dimensionier-
ten Bremsen aus. Auch der Systemverschleiss z.B.
am Fahrwerk ist geringer. Dies spart Kosten und

el i iEIiE

T

ST ey

schont Ressourcen insbesondere bei Fahrzeugen mit
hoher Laufleistung im offentlichen Verkehr. Auch
kompensiert der Leichtbau die Zunahme des Fahr-
zeuggewichts von mehreren hundert Kilogramm
bedingt durch unseren gestiegenen Komfortbedarf
und durch sauberere, aber schwerere Motoren. Da-
mit kann die Passagierzahl trotz h6herem Komfort
und geringerer Emission oftmals beibehalten wer-
den ohne das Gewichtslimit des Fahrzeugs zu {iber-
schreiten.

Gewichtsreduzierung auf der einen, Fahrzeug-
sicherheit, Komfort und Funktion auf der anderen
Seite — wie stark fordert dies lhre Ingenieure?

Dieses Spannungsfeld ist eine grosse Herausforde-
rung fiir unsere Technik, welches noch um das The-
ma Kosten erweitert werden kann. Um hier der opti-
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Bushersteller Alexander
Dennis aus Gross-
britannien, mit
Doppeldecker-Bus-Modell
ENVIRO 400MMC.
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malen Losung nahe zu kommen, braucht es interdis-
ziplindre Teams aus Fach- und Systemspezialisten,
die das Spektrum vom Werkstoff bis zur Fahrzeug-
technik abdecken koénnen.

Welche Materialien verwendet ACS?

Wir nutzen die ganze Bandbreite von Leichtbau-
werkstoffen, die der Markt zur Verfiigung stellt. Un-
ser Ansatz ist es das richtige Material am richtigen
Ortim Fahrzeug zum Einsatz zu bringen. Dabei spie-
len neben den technischen Eigenschaften auch wirt-
schaftliche Gesichtspunkte eine erhebliche Rolle.

Wie stellen Sie fortlaufende Innovationen sicher?
Das ist eine Frage, die uns taglich bewegt. Als mittel-
stdndisches Unternehmen gehen wir dieses Thema
eher pragmatisch an und entwickeln viele Dinge im
Dialog mit unseren Kunden und Lieferanten. Dieser
Austausch erlaubt uns eine kontinuierliche Verbes-
serung der bestehenden Produktlinien. Da Innova-
tion nicht auf Knopfdruck funktioniert, muss man
den Mitarbeitern auch Freirdume in der Entwick-
lung ermoglichen und kann damit den einen oder
anderen Entwicklungssprung erreichen.

ACS hat friih die Bediirfnisse der Hersteller aufge-
nommen und die sogenannte Sandwich-Techno-
logie eingefiihrt. Worin liegen deren Vorteile?
Wie die Bezeichnung Sandwich-Technologie schon
vermuten lasst, handelt es sich um den schichtwei-
sen Materialaufbau von Komponenten. Dabei wer-
den so gegensitzliche Werkstoffe wie z.B. Alumi-
niumbleche und technische Schiume miteinan-
der verbunden. Das Ergebnis sind Komponenten,
die ebenso gegensétzliche Anforderungen wie z.B.
hohe Steifigkeit bei gleichzeitig geringem Gewicht
oder hohe Warmeleitfihigkeit an der Oberfléche bei
gleichzeitig guter thermischer Isolierung erfiillen.
In einer zweiten Entwicklungsstufe haben wir nun
begonnen, neben rein mechanischen Schichten
auch aktive Schichten wie Solarfilme, organische

Leuchtdioden (OLED) sowie leitfahige Schichten
zur Energie- und Informationstibertragung zu inte-
grieren. Aus diesen Kombinationsmoglichkeiten las-
sen sich zig Mutationen ableiten und wir stehen hier
erst am Anfang. Kurz gesagt: Es ist unser Ziel, struk-
turellen Leichtbau mit hoher mechanischer und
elektrischer Funktionsintegration zum maximalen
Nutzen unserer Kunden anzubieten.

Eine anerkannte Losung sind die COMFLOOR-B6-
den von ACS. Was zeichnet diese aus?

Unsere COMFLOOR Bodensysteme sind Sandwich-
Komponenten der zweiten Entwicklungsstufe wie
zuvor beschrieben. Neben den mechanischen Anfor-
derungen erfiillen sie auch das Beheizen von Fahr-
zeuginnenrdumen. Sie werden in Schienenfahrzeu-
gen und kiinftig auch vermehrt in Elektrofahrzeu-
gen zum Einsatz kommen, bei denen die Abwarme
von Verbrennungsmotoren zum Heizen fehlt.

Jedes Bodenelement ist eine geschlossene Einheit
mit eigener Energiezufuhr und eigenen elektrischen
Sensoren. Durch ein spezielles Klemmsystem lassen
sich die Bodenelemente quasi im ,,Plug-and-Play“-
Verfahren extrem schnell im Fahrzeug verlegen
und sind spéater im Schadensfall leicht zu tauschen.
Wenn sie z.B. in einem Doppelstockzugwagen zum
Einsatz kommen, lassen sich pro Wagen mehrere
hundert Kilogramm Gewicht einsparen und man ge-
winnt bis zu 300 mm mehr nutzbare Fahrzeugbreite.
Im Vergleich zu klassischen Warmluftkanélen stellt
sich ein hoherer, zugluftfreier Komfort ein und der
Reinigungsaufwand ist im Vergleich zu Luftkana-
len bedeutend geringer. Das System ist wartungsfrei
und wird von uns auf eine Lebensdauer von mehre-
ren Jahrzehnten ausgelegt.

Die INNOCAB-Kabine ist die bekannte Frontkabi-
ne fiir Zugkopfe von ACS. Wie wurde diese liber
die Jahrzehnte weiterentwickelt?

Diese Produktlinie geht auf eine Entwicklung der
ehemaligen Saurer Kunststofftechnik zuriick und
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Dr. Armin Raiber,

General Manager Airex
Composite Structures
(Foto: ACS)

wurde erstmals in den 80er Jahren des vorigen Jahr-
hunderts fiir die bekannte Lok 2000 eingesetzt.
Auch die INNOCAB-Kabine wird als Sandwich-Ele-
ment hergestellt und ist hinsichtlich den Kernwerk-
stoffen und dem Laminataufbau permanent weiter-
entwickelt worden. Durch eine spezielle Fertigungs-
technologie wird die gesamte Kabine in einem Stiick
gegossen und enthilt bereits alle wesentlichen
Schnittstellen zu anderen Anbauteilen wie Riick-
spiegel oder Scheibenwischer. Sie wird heute aus
PVC freien Materialien aufgebaut und erfiillt die ver-
schérften Brandnormen der Schienenfahrzeugin-
dustrie.

Wo liegen die Vorteile der Sandwich-Anwendun-
genim Bereich der Busfertigung?

Hauptmotivation zum Einsatz dieser Technologie bei
Bussen ist ebenfalls der Leichtbau, der im Vergleich
zur herkémmlichen Bauweise mehrere hundert Kilo-
gramm Gewicht am Fahrzeug einspart. Bereits heute
kommen Dach- und Bodensysteme in Sandwichbau-
weise zur Anwendung. Aber auch andere grossfor-
matige Karosserieteile wie z.B. Seitenwédnde kon-
nen dargestellt werden. Diese Elemente werden an
einem Stiick hergestellt und als Module einbaufertig
an den Bushersteller geliefert. Dort werden die D&-
cher parallel zur Fertigungslinie komplettiert und
erst zum Schluss auf das Fahrzeug aufgesetzt. An-
strengende Montagearbeiten iiber Kopf entfallen
damit génzlich. Die Sandwich-Bauweise hat zudem

den Vorteil, dass keine aufwéndigen Isolierarbeiten
im Dachbereich vorgenommen werden miissen. Be-
dingt durch die hohe Systemsteifigkeit lassen sich
auch grosse Dachlasten wie z.B. Wasserstofftanks
oder Batteriekésten problemlos montieren.

Wie stellt ACS bei seinen Leichtbau-Produkten die
Crash-Stabilitat sicher?

Fiir die Crashsicherheit eines Fahrzeugs ist in ers-
ter Linie der Fahrzeughersteller verantwortlich, da
im Crashfall die Wechselwirkung aller Komponen-
ten beriicksichtigt werden miissen. D.h. das Crash-
Verhalten unserer Komponenten wird in enger Zu-
sammenarbeit mit dem Fahrzeughersteller ausge-
legt. Je nach Zulassungsprozess werden zusatzlich
Fahrzeugzellen zerstort und das Ergebnis auf Kom-
ponentenebene analysiert. Die Erkenntnisse aus
Berechnung, Simulation und realem Crash fliessen
dann in das Serienbauteil ein.

Wo liegen die Grenzen des Leichtbaus?

Das hingt stark von den Anwendungsfeldern des
Leichtbaus ab. Bei Fahrzeugen fiir den 6ffentlichen
Verkehr stossen wir heute weniger an technische
Grenzen, sondern vielmehr an betriebswirtschaft-
liche. Aufgrund des hohen Preisdrucks in diesem
Fahrzeugsegment wird das Verhaltnis von Aufwand
zu Nutzen in jedem Projekt neu bewertet.

Dariiber hinaus fiihrt eine einseitige Optimierung
des Leichtbaus auch sehr schnell zu einer Einschréan-
kung der Gebrauchseigenschaften oder der gefor-
derten langen Lebensdauer.

In welchen geographischen Mérkten ist das Un-
ternehmen prasent?

Wir sind mit nahezu allen Bus- und Schienenfahr-
zeugherstellern im Gesprédch was eine zunehmend
internationale Aufstellung erfordert. Durch die Zu-
gehorigkeit zu einer starken, weltweit operierenden
Firmengruppe besteht die Moglichkeit projektbezo-
gen global téitig zu sein. Der Schwerpunkt des aktu-
ellen Geschifts liegt heute noch in Europa, wo wir
insbesondere in Polen durch einen Firmenkauf im
Begriff sind zu expandieren. Wir haben aber auch
schon erste Schritte in Asien unternommen. Der
Schweizer Standort bleibt jedoch Kompetenzzent-
rum in allen technischen Belangen. In ihn haben wir
erst vor kurzem mehrere Millionen Schweizer Fran-
ken fiir Fertigungsanlagen investiert.

Airex Composite Structures
Park Altenrhein

CH-9423 Altenrhein
Tel.+41(0)71 858 48 48
Fax.+41(0)71 858 48 58

www.airexcompositestructures.com
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) Adrian H. Peterhans
Die Continuum AG baut den Standort
St.Gallen aus: Adrian H. Peterhans er-
génzt als Partner die Beratungsfirma.

) Albert Baumann
Albert Baumann, Unternehmensleiter
der Micarna SA Bazenheid, hat den
«Swiss Award» in der Kategorie Wirt-
schaft gewonnen.

) Andreas Balg
Der Arboner Stadtammann Andreas
Balg (FDP) wird bei der Wahl am
8. Mérz von Lehrer Peter Gubser (SP)
herausgefordert.

) Marco Jaggi
Marco Jaggi hat am 1. Januar 2015 von
Markus J. Hauri die Geschaftsfiihrung
der Bischofszeller Tefkon AG iibernom-
men.

» Eduard von Kymmel
Eduard von Kymmel iibernahm per
1. Januar 2015 die Verantwortung fiir
die strategische Ausrichtung des gesam-
ten Fondsgeschiftes der VP Bank Grup-
pe in Luxemburg und Liechtenstein.

) Robert Fiirer und Christoph Tobler
Per 30. Juni 2015 treten Robert Fiirer
und Christoph Tobler aus dem Bankrat
der Thurgauer Kantonalbank zuriick.

) Peter Spuhler
Der Thurgauer Peter Spuhler, Eigen-
tiimer und Chef des Schienenfahr-
zeugherstellers Stadler Rail, ist von der
«Handelszeitung» zum Unternehmer
des Jahres 2014 gewéahlt worden.

) Reinhard Frei
Markus Vogt, Griinder des Wirtschafts-
forums Thurgau (WFT), und sein Sohn
Lukas iibergeben 2015 die Organisati-
on des WFT an Reinhard Frei von der
freicom ag.

) Edgar Oehler
Seit dem 1. Dezember 2014 ist die STI
Surface Technologies International
(frithere Hartchrom AG) in Steinach
wieder im Besitz ihres ehemaligen
Eigentiimers Edgar Oehler.

) Daniel Dal Santo
Daniel Dal Santo wird neuer Leiter der
Internen Revision der Raiffeisen
Gruppe. Er iibernimmt im Frithsommer
2015 die Nachfolge von Kurt Zobrist,
der dann wie geplant in den Ruhestand
gehen wird.

Blichel

Liberale «Weltoffene»
mit viel Linksdrall

Heute nehmen wir die NZZ und den offensichtlich dehn-
baren Begriff «liberal» unter die Lupe. Die 235-jahrige
«Alte Tante» hat ihren liberalen Kompass verloren. Gleich
wie das ultralinke Kampfblatt WOZ bezeichnen deren
Journalisten die Mehrheit der Schweizer als «isolationis-
tisch» und «nationalkonservativ». von Roland Rino Biichel

Fithrungslose NZZ-Schongeister etikettieren die Schwei-
zer als bedauernswerte Menschen. Halbintellektuelle
Phrasendrescher lastern {iber bodensténdige Leute. Vie-
le im Lande hétten nicht mitbekommen, dass Helvetien in
der modernen Welt angekommen sei. In der Realitét sind
es weiss Gott nicht nur «Abschotter», die denken, dass eine !
‘&L
Kein biirgerliches Bollwerk Der Rheintaler
Die Gifteleien der pseudoliberalen Journalisten sind  Roland Rino Biichel
nicht weiter schlimm. Fast unertréglich ist hingegen, istSVE—Natfg (mlrat
und Vizeprdsident
was derzeit in der eidgendssischen Politik abgeht: Tag-  der Aussenpolitischen
taglich baut der Bundesrat den Staat aus. Bei seiner ver- ~ Kommission.
fehlten Energiestrategie und seiner exzessiven Regulie-
rung des Finanzplatzes ist kaum noch viel Biirgerlichkeit zu erkennen. Beim Rek-
rutieren des Personals ist es nicht anders. Richtet wenigstens das Parlament den
verdrehten Kompass der Regierung? Schon wérs!
Zu viele Parlamentarier tun das Gegenteil von dem, was sie in ihren liberalen
Sonntagsreden erzihlen; sie driicken oft und gerne auf den linken Knopf. Das

iibertriebene Annéherung oder ein Beitritt zur krisenge-
schiittelten EU keine gute Option fiir die Schweiz wire.

war im Jahr 2014 ausgepréagt der Fall. Und es wird so weitergehen. Warum das?
Gangz einfach: Es gibt kein biirgerliches Bollwerk mehr. Weil die FDP, die CVP und
die SVP unsinnigerweise auf eine richtige Zusammenarbeit verzichten, kénnen
die Bundesrite Berset, Sommaruga und Widmer-Schlumpf immer wieder iiber
die linke Flanke angreifen.

Das Dilemma der Liberalen

Linke EU-Turbos nutzen die Situation gnadenlos aus. Sie spielen dabei die Karte
«Weltoffenheit». Welcher Liberale mochte nicht auch weltoffen sein, anstatt als
Isolationist zu gelten? Doch Achtung — Denkfehler! Sich der EU in die Arme zu
werfen, hat mit Offenheit nichts zu tun.

Betrachten wir die Fakten zum Thema: Die Schweiz ist erstens viel stiarker in die
Weltwirtschaft integriert als jedes EU-Land. Wir nehmen zweitens mehr Zuwan-
derer auf als alle, die uns entweder bosartig oder ohne besseres Wissen kritisie-
ren. Und wir schliessen drittens mit der Welt mehr Freihandelsabkommen ab als
unsere europaischen Mitstreiter.

Die Schweiz ist wesentlich demokratischer aufgebaut als die Européaische Uni-
on. Zudem ist unser Land liberaler organisiert als jeder einzelne EU-Staat. Ein
Beitritt oder eine enge Anbindung bedeutete fiir uns, dass wir uns gegeniiber der
iibrigen Welt verschliessen miissten. Das wiére fiir die Wirtschaft, gerade in der
aufgeschlossenen Ostschweiz, ein Desaster. Unsere Unternehmen und wir Biir-
ger waren weniger frei. Und weniger weltoffen.
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«Mobilitat muss nicht physisch
stattfinden»

Das aktuelle Verkehrssystem ist gepragt von extremer Ineffizienz. Einfache
Massnahmen konnen die komplexen Problemstellungen beim Thema
«Mobilitat» nicht I6sen. Sind neue Technologien ein schnell wirkendes Heil-
mittel? Und wie stark muss jeder seine Gewohnheiten hinterfragen? Im
Gesprach mit Thomas Sauter-Servaes, Mobilitatsforscher und Leiter des
Studiengangs Verkehrssysteme an der ZHAW School of Engineering.

Interview: Marcel Baumgartner Bild: zVg.

Thomas Sauter-Servaes, die Bevolkerung wichst
an. Ebenso der Drang jedes Einzelnen, sich indi-
viduell und rasch fortbewegen zu konnen. Wann
fiihrt diese Entwicklung auf der Strasse oder auf
den Schienen zum Kollaps?

Der Kollaps ist bereits eingetreten. Zwar ist unsere
Verkehrsinfrastruktur noch nicht vollstandig tiber-
lastet, doch unser aktuelles Mobilitdtsverhalten ist
der grosste Treiber des Klimawandels. Der mittle-
re Okologische Fussabdruck jedes Einwohners der
Schweiz ist gewaltig; unsere Mobilitdtskultur hat da-
ran einen grossen Anteil. Wiirden alle Erdenbiirger
unseren Lebensstil zum Vorbild nehmen, bediirfte
es der Ressourcen von anndhernd drei Erden. Rund
zwei Drittel unseres nicht zukunftsfahigen Fussab-
drucks stammt aus dem exzessiven Verbrauch fossi-
ler Energietrager. Grosster Energieverbraucher der
Schweiz ist der Verkehr, der zu 96 Prozent durch die
Verbrennung von Erddl angetrieben wird. Und sei-
ne Bedeutung in der Emissionsbilanz wéchst stetig:
Wahrend andere wichtige Emittenten wie Haushal-
te, Industrie und Landwirtschaft seit 1990 eine Re-
duktion der Treibhausgasemissionen erzielt haben,
stieg der Ausstoss im Verkehr um 20 Prozent an —und
machte damit sdmtliche Einsparungen der anderen
Bereiche zunichte.

«Wir machen es uns zu einfach, wenn wir die Verant-
wortung auf die Verkehrswirtschaft abschieben.»

Ein wesentlicher Treiber dieser Entwicklung ist
die Bevilkerungszunahme.

Prinzipiell muss eine wachsende Bevolkerung aber
nicht automatisch mehr Verkehr generieren. Unser
aktuelles Verkehrssystem ist nur leider gepragt von

extremer Ineffizienz. Nehmen Sie das Beispiel Auto-
verkehr: Die durchschnittliche Nutzzeit von privaten
Personenwagen liegt bei einer Stunde pro Tag und
damit unter fiinf Prozent. Im Berufsverkehr wird zu-
dem nur rund ein Viertel der Sitzplatzkapazitit der
Fahrzeuge ausgelastet. Jedes normale Unternehmen
mit einem derart ineffizienten Produktionssystem
miisste innerhalb kiirzester Zeit Konkurs anmelden.
Gleichzeitig bedeutet das aber auch, dass wir riesige
Reserven allein bei der Automobilitiat haben, um zu-
kiinftiges Wachstum emissionsneutral und flachen-
sparsam abzufedern. Wir miissen nur bereit sein,
die Produktionsmittel im Verkehr effizienter einzu-
setzen und uns dafiir von eingefahrenen Mobilitéts-
routinen zu verabschieden. Der Trend zur kollabo-
rativen Mobilitét, also dem Teilen von Vehikeln und
Fahrten, wird hierbei eine bedeutende Rolle spielen.

Die einen fordern Massnahmen, die den Individu-
alverkehr verteuern und damit unattraktiver ma-
chensollen. Die anderen sehen die Losung im Aus-
bau der Infrastruktur. Kann durch diese beiden
Gegenpole liberhaupt innert niitzlicher Frist eine
sinnvolle Veranderung erzielt werden?

Infrastrukturneubau ist kein schnell wirkendes Heil-
mittel, allenfalls eine sehr teure temporire Notlo-
sung. Denn alle Studien zeigen: Wer Strassen baut,
wird zusatzlichen Verkehr ernten. Weitere Infrastruk-
turbauten senken den Raumwiderstand, machen es
also einfacher, schnell von A nach B zu kommen. Was
auf den ersten Blick positiv erscheint, fordert gleich-
zeitig aber die Zersiedelung, induziert damit vor-
her nicht vorhandene Mobilitdtswiinsche und damit
schliesslich neues Verkehrsaufkommen. Die Realisie-
rung von Kostenwahrheit im Verkehr ist dagegen ein
richtiges und wichtiges Ziel. Aktuell werden viele ex-
terne Kosten, resultierend aus Larm-, Treibhausga-
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Mobilitdtsforscher Thomas Sauter-Servaes:

«Der Kollaps ist bereits
eingetreten.»
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semissionen oder Flachenverbrauch, nicht vom Ver-
ursacher getragen, sondern auf die Allgemeinheit
abgewilzt. Das gilt in gleicher Weise fiir den GA-Viel-
reisenden wie den Fahrer eines SUV. Falsche finan-
zielle Anreize fithren zur Ubernutzung der ohnehin
knappen Infrastrukturkapazitédt — mit den gegenwér-
tig zu beobachtenden Folgen fiir Umwelt und Infra-
struktur.

«In der 6ffentlichen Diskussion dominiert seit
Jahren der Personenverkehr, dabei wird der
Giterverkehr bis 2030 die weit hoheren Wachs-
tumszahlen aufweisen.»

Man mochte meinen, dass durch neue Informa-
tions- und Kommunikationstechnologien der Ver-
kehr deutlich fliissiger gestalten werden konnte.
Woran liegt es, dass diese Mittel bisher nur spar-
lich eingesetzt werden?

Tatséchlich verkniipfen sich mit der Digitalisierung
riesige Hoffnungen zur Effizienzsteigerung im Ver-
kehr. Sensoren in Parkplédtzen sollen den Suchver-
kehr, der in Grossstadten inzwischen durchschnitt-
lich 30 Prozent des gesamten Strassenverkehrs aus-
macht, stark reduzieren. So genannte Bibo-Systeme
(be in/be out) erkennen, an welchen Punkten ich
die 6ffentlichen Verkehrsmittel betrete und verlasse,
und berechnen auf dieser Grundlage den giinstigs-
ten Tarif. Google und diverse Fahrzeughersteller ha-
ben bewiesen, dass autonom steuernde Fahrzeuge in
ersten Einsatzfeldern bereits alltagstauglich sind. All
diese Innovationen erfordern jedoch erhebliche fi-
nanzielle Mittel, stellen neue rechtliche Fragen und
das Uberwinden langjahriger Verhaltensroutinen
der Nutzer.

Entsprechend langsam ist demnach die Markt-
durchdringung?

Genau. Insbesondere bei den Mobilitats-Apps sehen
wir jedoch, wie einschneidend der «digital shift» den
Verkehrsmarkt verdndert. Wer hétte vor fiinf Jahren
prognostiziert, dass der Automobilhersteller Daim-
ler iiber seine App moovel heute diverse Fahrtalter-
nativen vom OV {iber Carsharing bis zur Mitfahrge-
legenheit gleichberechtigt anbietet und sogar OV-
Tickets verkauft? Allerdings muss allen Beteiligten
klar sein, dass die neuen Technologien zwar eine rie-
sige Chance bieten, ohne flankierende Massnahmen
werden sie unsere Verkehrsprobleme aber nicht 16-
sen. Denn in der Vergangenheit hat sich immer wie-
der gezeigt, dass Systemriickkopplungen keine ein-
fache Hochrechnung des technischen oder organi-
satorischen Fortschritts erlauben. Vergleichen wir
beispielsweise einen VW Kéfer aus dem Jahr 1955
mit einem VW Beetle von 2005, so lisst sich erstaun-

licherweise nur ein minimaler Riickgang des Treib-
stoffverbrauchs feststellen.

Woran liegt das?

Schuld daran sind héhere Anspriiche an Komfort
und Fahrspass, die entsprechende Riickwirkungen
auf das Fahrzeuggewicht und die Antriebsgestal-
tung hatten. Im Ergebnis bleiben die Effizienzgewin-
ne von 50 Jahren Motorenentwicklung fast vollstan-
dig auf der Strecke. Diese Reboundeffekte lassen sich
auch im Verkehrsverhalten beobachten: Junge Stadt-
bewohner verzichten immer hiufiger auf ein eigenes
Auto und nutzen stattdessen einen multimodalen
Mix aus Velo, OV und Carsharing. Dieses Mobilitéits-
verhalten spart im Alltag nicht nur relevante Mengen
Treibhausgase ein, sondern schont auch den person-
lichen Geldbeutel. Wenn diese Ersparnisse dann je-
doch in statustréchtige Flugreisen in ferne Lander in-
vestiert werden, hat die Umwelt am Ende nichts ge-
wonnen.

Miisste die Politik handeln oder liegt es in erster
Linie an den Herstellern - beispielsweise von Au-
tomobilen?

Wir machen es uns zu einfach, wenn wir die Ver-
antwortung auf die Verkehrswirtschaft abschieben.
Stattdessen miissen wir uns personlich und als Ge-
sellschaft dariiber verstindigen, in was fiir einer
Welt wir leben mochten und wie der Verkehr darin
aussehen soll. Ambitionierte Fahrzeugprojekte sind
im Markt gescheitert, weil wir Konsumenten statt
zum 3-Liter-Auto doch lieber zum SUV gegriffen ha-
ben. Aus Sicht des Einzelnen mag diese Entschei-
dung durchaus rational sein, wenn man nur den da-
mit verbundenen persénlichen Gewinn an Status, Si-
cherheit und Komfort betrachtet. Aus systemischer
Sicht wird uns dieses Mobilitétsleitbild ziemlich si-
cher in den Kollaps steuern. Weil aber nicht eine klei-
ne «Koalition der Willigen» die Verkehrswende be-
wirken wird, muss die Gesellschaft politische Leit-
planken fiir ein zukunftsfahiges Mobilitatskonzept
festlegen, die dann fiir alle bindend sind.

Mobilitat hat mit Freiheit zu tun. Aber hier geht
das nicht selten auf die Kosten von anderen. Muss,
jakannsich die Gesellschaft iiberhaupt @ndern?
Mobil zu sein heisst vorrangig, den Moglichkeits-
raum zu haben, seine Bediirfnisse zu befriedigen.
Diese Mobilitdt muss nicht unbedingt physisch statt-
finden. Um ein bestimmtes Buch lesen zu konnen, ist
es nicht zwingend notwendig, zum néichstgelegenen
Buchhéndler zu fahren, um die gewiinschte Lektiire
zu erwerben. Den gleichen Mdglichkeitsraum eroff-
nen mir Onlineplattformen, auf denen ich das Buch
fiir ein elektronisches Lesegerét erhalte. Wenn Mo-
bilitat in Zukunft nicht mehr unbedingt physisch in
Form von Verkehr stattfindet, muss das demnach
nicht unbedingt eine Einschrankung sein.
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Auch muss Verkehr nicht unbedingt auf Kosten
anderer gehen?

Wenn ich morgens fiinf Kilometer mit dem Velo zur
Arbeit fahre anstatt zwei Kilometer mit dem Auto,
lebe ich potenziell gesiinder, bendtige weniger Fla-
che, verursache weniger Larm, reduziere die Abhén-
gigkeit dieses Landes von Olimporten und sorge so-
mit insgesamt dafiir, dass mehr staatliche Mittel fiir
andere Bereiche iibrig bleiben. Insofern wird es in
Zukunft weniger darauf ankommen, wie mobil wir
sind. Viel wichtiger wird die Form unserer Mobilitat
sein.

«Aktuell werden viele externe Kosten, resultierend
aus Larm-, Treibhausgasemissionen oder Flachen-
verbrauch, nicht vom Verursacher getragen, sondern
auf die Allgemeinheit abgewalzt.»

Die individuelle Fortbewegung ist das eine, die
Beforderung von Alltagsgiiter das andere. Die
Wirtschaft benétigt einen fliissigen Verkehr. Miis-
sen diese beiden Komponenten - Privat- und Ge-
schiftsverkehr - gesondert betrachtet werden,
um eine Lésung zu entwickeln?

In der offentlichen Diskussion dominiert seit Jahren
der Personenverkehr, dabei wird der Giiterverkehr
bis 2030 die weit hoheren Wachstumszahlen auf-
weisen. Daher miissen wir uns in Zukunft verstérkt
Gedanken zum Giiterverkehr machen, ohne die
Entwicklungen im Personenverkehr aus den Augen

Entdecken Sie unsere Welt
der Logistik:
www.gw-world.ch

T +41.58.458.5555
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Zur Person

Der promovierte Verkehrsingenieur Thomas Sauter-
Servaes leitet seit 2013 den Studiengang Verkehrs-
systeme an der ZHAW School of Engineering. Zuvor
war er als Projektleiter in der Geschaftsentwicklung
der DB Fernverkehr AG, Tourismusreferent beim Ver-
kehrsclub Deutschland und Zukunftsforscher am In-
stitut fUr Transportation Design in Braunschweig ta-
tig. Ende November 2014 erschien das Buch «Schu-
bumkehr», zu dem Sauter-Servaes unterschiedliche
Mobilitdtsszenarien beigetragen hat.

zu verlieren. Eine isolierte Betrachtung ist aber der
falsche Weg, weil ein nicht geringer Anteil des star-
ken Wachstums aus neuen Konsumstrukturen resul-
tiert, die Personen- durch Giiterverkehre ersetzen.
So macht der Onlinehandel diverse Einkaufsfahrten
des Personenverkehrs ins Stadtzentrum tiberfliissig,
generiert dafiir aber Zustellfahrten im Giiterverkehr.
Innovative Ansatze verschiedene r Logistiker versu-
chen gerade, Personen- und Giiterverkehre gerade
fiir diese Kleinstlieferungen zu vereinen und die so-
zialen Medien fiir die Organisation zu nutzen. Die-
se kleinen, pfiffigen Losungen, die Lowtech wie Ve-
lofahrten mit Hightech in Form intelligenter Smart-
phone Apps zusammenfiihren, haben sicherlich ein
grosses Potenzial, damit die Transformation unserer
Mobilitét und Logistik hin zu einem bedeutend nach-
haltigeren Verkehrssystem gelingt.

Anzeige

Gebrider Weiss

Transport und Logistik
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Wie man den Infarkt des Schweizer
Autobahnnetzes verhindert

Staustunden, die massiv zunehmen; Engpasse, die nicht resolut genug
beseitigt werden; Abgaben, die laufend erh6ht werden sollen; Zweckent-
fremdung der Strassenfinanzierungsmittel; provisorisch eingefiihrte
Tempolimiten, die zu Dauerzustanden werden: Jetzt ist es genug - alle
diese Baustellen will der ACS aktiv angehen.

Text: Manfred Triitsch* Bild: Tiziana Secchi

Der ACS befiirwortet die Initiative «Hochstgeschwin-
digkeit 140 km/h auf Schweizer Autobahnen». Wir
stellen uns hinter die Initiative, weil wir der Uberzeu-
gung sind, dass auf gewissen Autobahnabschnitten
eine solche Hochstgeschwindigkeit bei guten Ver-
kehrs-, Wetter- und Sichtbedingungen moglich ist
und kein zusatzliches Sicherheitsrisiko darstellt. Auf
Autobahnen ereignen sich am wenigsten Fahrzeug-
unfille, und wenn, dann vornehmlich im Stau oder
bei hohem Verkehrsaufkommen. Also typischerwei-
se gerade nicht bei hohen Tempi.

Zudem soll die «<Mode» gestoppt werden, jedes Pro-
visorium stillschweigend in einen Dauerzustand um-
zuwandeln: Die Tempolimite 120 km/h wurde 1985

«Es braucht dringend eine Stimme fiir die
Anliegen der Automobilisten in Bundesbern.»

auf zwei Jahre befristet eingefithrt wegen des soge-
nannten «Waldsterbens», das gliicklicherweise nicht
stattgefunden hat. Das Provisorium aber ist geblie-
ben. Dagegen kampft der ACS an. Zudem sind sich
auch die sogenannten Verkehrsexperten nicht einig:
Sie haben zu allen Massnahmen und Vorschldgen
Pro- und Contra-Stimmen auch aus sogenannter Ex-
pertensicht.

Zu wenigresolute Engpassbeseitigung

Seit Jahren wird unsere Strasseninfrastruktur grob
vernachlassigt. Der Netzbeschluss aus den 1960er
Jahren, als das Autobahnnetz der Schweiz definiert
wurde, ist bis heute nicht fertiggestellt. Die bekann-
ten Engpésse auf dem Autobahnnetz wirken sich im-
mer gravierender aus. Die neuen, zur Entlastung der
Regionen geplanten Autobahnteilstiicke, wie Glatt-
tal und Morges, sind blockiert. Die Verteufelung des
Autos aus den 1980er und 1990er Jahren gipfelte in

einer Planungsblockade und fiihrte dazu, dass un-
sere Strasseninfrastruktur vor dem Kollaps steht.
Die Bevolkerung ist gewachsen, und eine angepass-
te Strasseninfrastruktur ist der Schliissel zum Erhalt
unseres Wohlstandes. Mit einer konsequenten und
raschen Engpassbeseitigung kann man einem dro-
henden Verkehrskollaps effizient und effektiv Ge-
gensteuer geben — das geht, wie wir es ja auch im
OV sehen, natiirlich nicht zum Nulltarif. Ausbauten
sind dringend notwendig, denn unsere Strasseninf-
rastruktur befindet sich in einem chronisch iiberlas-
teten Zustand.

In unserm Sektionsgebiet haben sich ACS und TCS
sowie die Wirtschaftsverbande in der IG Engpassbe-
seitigung zusammengeschlossen. Es geht darum, das
grosste Nadelohr in der Ostschweiz, die Stadtauto-
bahn St.Gallen, moglichst schnell zu beseitigen. Die
dritte Tunnelrdhre ist im Programm Engpassbeseiti-
gung im Modul II vorgesehen. Sicher ein Teilerfolg
der IG Engpassbeseitigung dank erfolgreichem Lob-
bying in Bern. Ungemach droht mit dem Anschluss
Giliterbahnhof: Eine Initiative der Linken will den
Anschluss Giiterbahnhof ersatzlos streichen. Eine
Abstimmung hat zwar wenig Erfolgsaussichten, hin-
gegen dréangt die Zeit. Das Bundesamt fiir Strassen
(ASTRA) will den Ausbau der dritten Tunnelrohre
nur mit einem bewilligten Anschluss Giiterbahnhof
vorantreiben.

Finanzierung der Verkehrspolitik

Wie selbst das ASTRA festhélt, haben sich die Stau-
stunden in den letzten vier Jahren verdoppelt. Ein
Ende dieser unriihmlichen massiven Zunahme
ist nicht absehbar. Heute haben wir bereits {iber
20000 Staustunden pro Jahr, diese fiihren zu einem
riesigen volkswirtschaftlichen Schaden. Ein Viertel
des Nationalstrassennetzes ist regelmassig iiberlas-
tet und muss ausgebaut werden. Nachdem am 9. Fe-
bruar 2014 der Bahninfrastrukturfonds (FABI) an-
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} ACS-Sektionsprdsident Manfred Triitsch:

«Seit Jahren wird unsere Strassen-
infrastruktur grob vernachldssigt.»

| Baden - Baden
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genommen wurde, hat der Bundesrat nun einen
Nationalstrassen- und Agglomerationsfonds (NAF)
als Pendant dazu in die Vernehmlassung geschickt.
Leider stellt man fest, dass die Spiesse zwischen 6f-
fentlichem und motorisiertem individuellem Ver-
kehr (MIV) noch immer nicht gleich lang sind: Der
Autofahrer bezahlt jéhrlich 9,5 Milliarden Franken
an Abgaben, Steuern und Gebiihren in die Bundes-
und Kantonskassen. Davon wird nicht einmal ein
Drittel in die Strasse investiert. Wir wollen verhin-
dern, dass Abgaben erhoht werden, um anschlie-
ssend mangels realisierbarer Projekte — wie in der
Vergangenheit — die gefiillte Strassenkasse fiir an-
dere Zwecke «umzuwidmen», wie es in Bern be-
schonigend heisst.

Wir brauchen einen NAF. Es geht aber nicht, durch
eine Abgabeerhchung auf der Mineral6lsteuer
bzw. eine Benzinpreiserh6hung (um 12 bis 15 Rap-
pen) mogliche kiinftige Projekte vorzufinanzieren,
obwohl diese Projekte noch langst nicht baureif
sind und durch die bestehenden Abgaben schon
ldngst bezahlt sind. Sonst ist der NAF dann effektiv
ein Etikettenschwindel, hinter dem wir nicht ste-
hen kénnen.
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Mineraldlgrundsteuer von rund drei Milliarden
Franken dem privaten Strassenverkehr zuzuweisen,
das heisst rund 1,5 Milliarden Franken mehr als bis
anhin. Der ACS fordert hier, wie die iibrigen Stra-
ssenverbiande auch, eine Verkniipfung der «Milch-
kuh-Initiative» mit dem NAF. Dieser ist eventuell als
direkter Gegenvorschlag der Initiative gegentiber-
zustellen.

Wenn wir den Infarkt des Schweizer Autobahnnetzes
abwenden wollen, miissen wir jetzt handeln. Wenn
die Autobahnen verstopft sind, gibt es unerwiinsch-
ten Ausweichverkehr auf Kantons- und Gemeinde-
strassen. Ein Zustand, den niemand will. Es ist fiinf
vor zwolf. Es braucht dringend eine Stimme fiir die
Anliegen der Automobilisten in Bundesbern. Wir
nehmen uns dieser Aufgabe — in der gemeinsamen
Stossrichtung mit den verwandten Auto- und Stra-
ssenverbénden — differenziert und mit Weitsicht an.
Parkplitze in den Stddten

Wir sind fiir eine Verkehrsberuhigung in den Innen-
stadten. Wir sind aber gegen die ersatzlose Strei-
chung von oberirdischen Parkplédtzen. Vielmehr sol-
len die Parkplétze unter den Boden in Tiefgaragen
rund um die Innenstadte verlegt werden. So haben
wir zum Beispiel eine zweispurige Stidumfahrung
Kreuzbleiche-Neudorf in der Stadt St.Gallen gefor-

«Wir wehren uns dagegen, dass mit Abgaben
auf Vorrat die Kasse gefiillt wird,
bevor tatsachlich gebaut werden kann.»

dert. Auf der Hohe des Gallusplatzes sollte ein unter-
irdischer Kreisel die Ausfahrt in die Klostertiefgara-
ge ermoglichen. Der ganze Stiftsbezirk wiirde damit

Wir wehren uns dagegen, dass mit Abgaben auf Vor-
rat die Kasse gefiillt wird, bevor tatsdchlich gebaut
werden kann. Die Planung und Realisierung der Eng-
passbeseitigungen miissen dringend an die Hand ge-
nommen werden. Wenn baureife Projekte vorliegen
und die Umverteilung der Strassengelder auf ein ver-
niinftiges Mass reduziert wird, kann man iiber die
schrittweise Anpassung von Abgaben reden. Vorher
nicht. Uber 80 Prozent unserer volkswirtschaftlich
bedeutenden Mobilitat werden auf der Strasse abge-
wickelt, die Hilfte davon iiber das Nationalstrassen-
netz. Wenn wir uns weiterhin fiir eine prosperieren-
de Schweiz einsetzen wollen, muss die individuelle
Mobilitat erhalten bleiben und miissen die Rahmen-
bedingungen gegeben sein.

Frage der Kooperationen

Es ist seit einigen Monaten ein klares AufbAumen
und ein verstdrktes Zusammengehen der Automo-
bilverbande und der Strassenlobby feststellbar. Als
Beispiel hierzu diene etwa das Stichwort «Milch-
kuh-Initiative», die am 10. Marz 2014 von der Au-
tolobby bei der Bundeskanzlei in Bern eingereicht
worden ist. Sie verlangt, dass die Einnahmen aus
dem Strassenverkehr konsequent zugunsten der
Finanzierung der Strasseninfrastruktur eingesetzt
werden. Dabei sind die gesamten Einnahmen der

touristisch aufgewertet. Die Stadt St.Gallen lobt sich
selber als Standort eines Weltkulturerbes, kiimmert
sich aber nicht um die infrastrukturelle Erschlie-
ssung.

Bei Wahlen ins eidgendssische Parlament hat der
ACS St.Gallen-Appenzell das Vorgehen wie folgt
festgelegt: Mitglieder unserer Sektion erhalten
die Moglichkeit, sich in unserm Publikationsor-
gan «acs aktuell» mit Foto und ihren verkehrspo-
litischen Anliegen zur Wahl zu empfehlen. Die
Mitgliedschaft hat in all den Wahlen bis jetzt ge-
niigend Gewéhr geboten, dass kein Widerspruch
zu den verkehrspolitischen Grundsétzen des ACS
zu erkennen war. Im Jahre 2011 waren fiinf Mit-
glieder und aktive Mandatstrager ins eidgendssi-
sche Parlament gewéhlt worden. Die ACS Sektion
St.Gallen-Appenzell z&hlt {iber 12500 Mitglieder
und geméss WEMF eine Leserschaft des «acs aktu-
ell» von iiber 30000 Personen. Auch im Wahljahr
2015 werden iiber ein Dutzend Kandidaten und
Kandidatinnen unser Angebot schitzen und be-
nutzen wollen, um sich auf unserer Wahlplattform
zu prasentieren.

*Manfred Triitsch ist Prdsident des Automobil Clubs
der Schweiz, Sektion St.Gallen-Appenzell
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Eher autolastige Verhaltnisse

Regierungsrdtin Carmen Haag:
«Ich unterstiitze die Verbesserung

der Angebote in den Bereichen
Langsam- und offentlicher

Verkehr sehr.»

Die stark belasteten Strecken im Kanton Thurgau sind bekannt. Ziel ist es,
die weiterhin wachsende Mobilitat in den Agglomerationen wie Frauenfeld
und Kreuzlingen mit guten Angeboten des 6ffentlichen Verkehrs soweit
als moglich umzulagern. Im Gesprach mit Regierungsratin Carmen Haag
(*1973), Chefin des Departements fiir Bau und Umwelt Thurgau.

Interview: Marcel Baumgartner Bild: Archiv

Carmen Haag, wann haben Sie sich das letzte Mal
dariiber gedrgert, in lhrem Kanton im Stau zu ste-
hen?

Nicht unbedingt verargert, aber doch immer wieder
beunruhigt bin ich iiber das sehr hohe Verkehrsauf-
kommen in und um Frauenfeld, speziell auf den Ein-
fallachsen. Generell haben wir im Thurgau eher au-
tolastige Verhéltnisse: Etwa zwei Drittel der Tagesdi-
stanzen werden mit dem eigenen Auto zuriickgelegt,

im schweizerischen Durchschnitt liegt der Wert et-
was tiefer. Zu beriicksichtigen ist, dass iiberlastete
Strassenabschnitte nicht nur fiir Autofahrer drger-
lich sind, sondern auch zu Sicherheitseinbussen fiir
den Langsamverkehr fithren konnen. Ich unterstiit-
ze deshalb die Verbesserung der Angebote in den Be-
reichen Langsam- und 6ffentlicher Verkehr sehr. Die
Moglichkeiten dazu sind aber strukturbedingt be-
grenzt.
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Welches sind denn die im Bezug auf hohes Verkehrs-
aufkommen neuralgischen Punkte im Thurgau?

Neuralgisch sind nicht die offenen Strecken, sondern
verschiedene Kreuzungen, an denen die Kapazitats-
grenzen regelmissig {iberschritten werden. Hier
kann es deshalb taglich mehrmals zu Stausituatio-
nen kommen. Im Gesamtverkehrskonzept Thurgau
haben wir die sehr stark belasteten Strecken lokali-
siert. Sie liegen in Frauenfeld an der Ziircherstrasse

«Die Moglichkeiten sind
strukturbedingt begrenzt.»

Ost mit einem durchschnittlichen Tagesverkehr von
25000 Fahrzeugen, in Kreuzlingen zwischen Bottig-
hofen und dem Ziilkreisel mit einem sogenannten
DTV (durchschnittlicher Tagesverkehr) von 24500
sowie in Amriswil mit téglich 22500 Fahrzeugen.
Knapp darunter liegen Weinfelden mit 19000, die
Strecke zwischen Biirglen und Sulgen mit 16000
sowie die Arboner-/Romanshornerstrasse von Ro-
manshorn iiber Salmsach nach Egnach mit taglich
durchschnittlich 15000 Fahrzeugen.
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Wo besteht am meisten Handlungsbedarf, damit
dieses Verkehrsaufkommen aufgefangen werden
kann?

Ziel ist es, die weiterhin wachsende Mobilitit in den
Agglomerationen wie Frauenfeld und Kreuzlingen
mit guten Angeboten des 6ffentlichen Verkehrs so-
weit als moglich umzulagern. Damit aber Busse nicht
im Stau stehen bleiben, miissen einerseits Verkehrs-
managementmassnahmen zur Lenkung ins Auge
gefasst — beispielsweise Busspuren vor Knoten und
gezielte Bevorzugungen — und andererseits Entlas-
tungen realisiert werden. Ein Beispiel fiir eine wir-
kungsvolle Entlastung sind die geplante Bodensee-
Thurtalstrasse BTS und die Oberlandstrasse OLS, die
zu einer deutlichen Reduktion des Verkehrs auf den
Ortsdurchfahrten des Thurtals und entlang der See-
strasse zwischen Arbon und Kreuzlingen fithren wer-
den - das steigert auch die Lebensqualitét in den be-
troffenen Stadten und Dorfern.

Die Stimmbiirger haben die Strassenbauvorlage
BTS-OLS vor rund zwei Jahren angenommen. Was
hat sich seither getan?

Sehr vieles. Das generelle Projekt fiir die erste Etap-
pe der BTS von Arbon bis Amriswil wird voraussicht-
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lich im Friihling 2015 vorliegen. Wir hoffen, dass bis
dahin auch auf Bundesebene klar sein wird, wie es
mit dem geplanten Nationalstrassen- und Agglome-
rationsverkehrsfonds NAF und der Finanzierung der
neuen Nationalstrassen aus dem Netzbeschluss NEB
weitergehen wird. Ab 2015 wird auch ein Vorprojekt
fiir die OLS erstellt, auf dessen Basis eine neue Finan-
zierungsvorlage ausgearbeitet werden kann. Doch
es geht um mehr als nur um Strassen: Zentral ist die
aktive Koordination von Siedlung und Verkehr. Des-
halb sind weitere wichtige Arbeiten im Gesamtpro-
jekt Mobilitdt Thurgau-BTS/OLS gemacht worden.
So wurden beispielsweise Konzepte fiir die Raum-
entwicklung im Zusammenhang mit den neuen Stra-
sseninfrastrukturen und fiir die Gesamtmobilitat er-
arbeitet wie auch landwirtschaftliche und gestalteri-
sche Fragen geklart.

«Die Wartezeiten auf liberlasteten
Streckenabschnitten erzeugen
wirtschaftlich erhebliche Staukosten,
die es moglichst zu minimieren gilt.»

Was sind die grundlegenden Zielsetzungen fiir die
nachsten Jahre?

Dem Langsamverkehr wird ein bedeutend hohe-
rer Stellenwert eingerdumt: Er ist die dritte tragen-
de Sdule neben dem motorisierten Individualver-
kehr und dem 6ffentlichen Verkehr. Der Regierungs-
rat wird deshalb 2015 ein Langsamverkehrskonzept
vorlegen. Insgesamt ist das Strassensystem im Kan-
ton Thurgau in einem guten Zustand. Ziel ist es, den
bestehenden Anlagen, die einen Investitionswert von
weit iiber zwei Milliarden Franken darstellen, auch
kiinftig Sorge zu tragen, sprich die Substanz zu er-
halten. Auch sollen die Thurgauer Strassen noch si-
cherer werden. Die diversen Sicherheitsinstrumente
der «Via sicura» des Bundes werden auch im Thurgau
umgesetzt.

Die Wirtschaft im Thurgau ist auf eine bestmogli-
che Erschliessung angewiesen. Ganz grundsatz-
lich: Konnen Sie die Anspriiche im Allgemeinen er-
fiillen?

Ja. Der Kanton Thurgau ist sehr gut erschlossen. Die
Erreichbarkeit unseres Strassensystems ist grund-
satzlich gewahrleistet. Die Wartezeiten auf iiberlas-
teten Streckenabschnitten erzeugen aber wirtschaft-
lich erhebliche Staukosten, die es moglichst zu mini-
mieren gilt.
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Bisher keine unpo-
puldren Entscheide

Kurzinterview mit Regierungsrat Kaspar
Schlipfer (*1951), Chef des Departements fiir
Inneres und Volkswirtschaft.

Kaspar Schlipfer, welche Note geben Sie dem
derzeitigen Ausbaustand des Offentlichen
Verkehrs im Kanton Thurgau? In Schulnoten?
Eine 5-6.

Gibt es Gebiete, die nach wie vor zu wenig
erschlossen sind?

Nein, alle Gebiete im Kanton Thurgau sind
ihrer Bevolkerungsdichte entsprechend mit 6V
erschlossen.

Die Nachfrage nach besseren Verbindungen
ist das eine, die Kosten fiir die entsprechen-
de Infrastruktur das andere. Ist es mitunter
schwierig,

unpopulire Entscheide zu kommunizieren?
Bisher musste ich im Bereich 6V erfreulicher-
weise keine unpopulédren Entscheide kommu-
nizieren. Die Bevolkerung schéitzt die gute
Entwicklung des 6V im Thurgau sehr.

Das Konzept «Offentlicher Regionalverkehr
Kanton Thurgau 2010 bis 2015» ist nun bereits
vier Jahre alt. Welches Fazit konnen Sie heu-
te ziehen?

Ein positives. Fast alle geplanten Massnahmen
konnten bereits umgesetzt werden.

Ist ein neues Papier in Ausarbeitung?
Ja, es ist ein Konzept fiir die Folgejahre in Vorbe-

reitung.
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Dasnachhaltige Mobilitatskonzept. BMW i.

BMW i steht fiir visionare Elektrofahrzeuge, inspirierendes Design und nach-
haltiges Premium. Und begeistert mit innovativen Fahrzeugen: Mit dem
vollelektrischen BMW i3 als emissionsfreiem Fahrzeug fiir den Stadtverkehr
und dem BMW i8 als Zukunft des Sportwagens. Erhéltlich sind die beiden
Zukunftstrager bei Christian Jakob in St.Gallen und Widnau.

BMWi3

Jedes Detail, jedes Merkmal am BMW i3 zeugt von
hochwertigen Materialien und deren sorgféltiger
Verarbeitung. Ein Hauch von urbanem Lebensstil
schwingt dabei mit. Denn einmal im BMW i3 Platz
genommen, fiihlt man sich wie in einer gediegenen
Lounge. Dass die schonen Tiirverkleidungen und die
Instrumententafel aus einer nachwachsenden Natur-
faser, natiirlich gegerbtem Leder und einem offenpo-
rigen Eukalyptusholz aus 100% FSC®-zertifizierter
Forstwirtschaft stammen, l4sst so manchen Interes-
senten staunen. Insgesamt werden im Interieur des
BMW i3 25% nachwachsende Rohstoffe und Recy-

FUR ECOISTEN:
DER NEUE BMW i3.

clate bei den Kunststoffen eingesetzt. Die textilen
Sitzbeziige bestehen aus nahezu 100% recyceltem
Polyester, das zu 34 % aus PET hergestellt wird. Beim
im Exterieur verwendeten Kunststoff kommen weite-
re 25% Recyclate zum Einsatz. Aber damit nicht ge-
nug: 95% der in einem BMW i3 verbauten Materiali-
en konnen wiederverwertet werden.

Ganz abgesehen von der vorbildlichen Nachhal-
tigkeit in Produktion und Verwertung, iiberzeugt
der elektrische BMW i3 mit seiner atemberauben-
der Beschleunigung und Wendigkeit. Und was die
Reichweite betrifft, so ist der BMW i3 ganz flott un-
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links: Der BMW i3:
Das Lounge-Feeling
fadhrt mit.

rechts: Der BMW i8:
Eine Vision wurde
Realitdt.

terwegs — 100 % elektrisch fahrt er bis zu 160 Kilo-
meter, mit dem optionalen Range Extender sogar
bis zu 300 Kilometer.

DerBMW 8

Der BMW i8 ist ein Plug-in-Hybrid, der die Vorteile
von Elektro- und Verbrennungsmotortechnologie in
sich vereint. Er bietet faszinierendes Design mit Flii-
geltliren und iiberragenden Aerodynamik-Eigenschaf-
ten und ein Plug-in-Hybrid-System, bei dem Verbren-
nungs- und Elektromotor gemeinsam eine Leistung
von 266 kW/362 PS erzeugen. Ein Sportwagen, neu
gedacht. Effizienter — zum Beispiel durch intelligenten
Leichtbau mit Carbon und aerodynamisches Design.
Nachhaltiger — mit hocheffizienter BMW eDrive Tech-
nologie und recycelbaren Materialien im Interieur.
Sein Antriebs- und Energiemanagement erméglicht
rein elektrisches Fahren mit bis zu 120 km/h, eine

Tel. 071 282 4969
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Beschleunigung von null auf 100 km/h in 4,4 Se-
kunden sowie einen Verbrauchswert von 2,1 Litern
je 100 Kilometer im EU-Testzyklus fiir Hybrid-Fahr-
zeuge (CO2-Emissionen: 49 g/km). Dank der Effizi-
enz des Antriebs und eines serienmaéssigen 42-Liter-
Tanks kommt der BMW i8 auf eine Gesamtreichwei-
te von liber 500 Kilometern, die seine weit iiber die
urbane Mobilitat hinausgehende Fahrfreude und All-
tagstauglichkeit unterstreicht.

BMW Euro Advantage Pramie bei Christian Jakob
Auch an BMW geht der Euro-Kurs nicht spurlos
vorbei. Wie bei allen BMW Neuwagen, wurde auch
der Preis vom BMW i3 und i8 stark angepasst

und macht die Freude am Fahren noch attraktiver.
Der BMW i3 ist in der Schweiz bereits ab CHF 33 600.—
erhaltlich, inklusive Service Plus.

Der BMW i3 ist das erste Fahrzeugkonzept fur alle, die sich ganz
bewusst fur pure Fahrfreude entscheiden. Und im gleichen Zug auf
kompromisslose Nachhaltigkeit setzen. Ein Auto fur Ecoisten. Finden
Sie heraus, ob auch in lhnen ein Ecoist steckt. Bei Inrem BMW i
Agenten oder unter: www.ecoist.ch

BMW i. BORN ELECTRIC.

Christian Jakob AG Christian Jakob AG
Schuppisstrasse 9 Unterdorfstrasse 85
9016 St. Gallen 9443 Widnau

Tel. 071727 20 40

www.christianjakob.ch
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Weitsichtige und nachhaltige
Verkehrslosung fir die Ostschweiz

Die erfreuliche Erfahrung macht man in der Politik eher selten: Ein liber alle
drei staatliche Ebenen zu koordinierendes Projekt (Bund, Kantone SG, TG, AR
und Al sowie die Stadt St.Gallen) zur Losung der grossen Verkehrsprobleme
der Ostschweiz im Raume St.Gallen erfiillt alle divergierenden sachlichen
Forderungen der verschiedener Anspruchsgruppen und wird erst noch finan-
zierbar sein. Jetzt gilt es, die Umsetzung rasch und weiterhin geeint an die

Hand zu nehmen.

Text: Walter Locher, Kantonsrat FDP St.Gallen, Préasident der IG Engpassbeseitigung Bild: zVg.

In der Schweiz vermdgen die Autobahnen den ste-
tig wachsenden Verkehr ldngst nicht mehr zu schlu-
cken. In den Agglomerationen fiihrt der Nahverkehr
vor allem wahrend der Stosszeiten regelmassig zum
Verkehrskollaps. Die Folgen sind Staus und immense
Schéden fiir die Volkswirtschaft: Im Jahr 2013 wur-
den allein auf den Nationalstrassen 20 596 Staustun-
den gezahlt, doppelt so viele wie fiinf Jahre zuvor.
Der durch die Staus verursachte volkswirtschaftliche
Schaden in Form von Arbeitsausfillen, Unféllen und
Treibstoffverbrauch wird gemiss iibereinstimmen-
den Studien auf jahrlich eine Milliarde Franken ge-
schétzt. Hauptursache sind die diversen Nadelohre
auf dem Nationalstrassennetz. Drei Viertel der Stau-
stunden sind gemé&ss dem Bundesamt fiir Strassen
(ASTRA) auf Verkehrsiiberlastungen zuriickzufiih-
ren. Werden Engpésse beseitigt, fliesst der Verkehr
wieder.

Klares Sicherheitsproblem

Auch die seit bald 28 Jahren existierende Al im
Raum St.Gallen zwischen Winkeln und Neudorf ist
heute sehr stark belastet. In Spitzenzeiten treten im-
mer wieder Staus auf. Kleinste Stérungen, ja selbst
normale Strassen- und Unterhaltsarbeiten fiihren zu
langen Staus und lastigen Wartezeiten. Autos, aber
auch Trolley- und Autobusse sowie der Langsamver-
kehr sind behindert. Auf der Al bestehen damit zu-
nehmend Sicherheitsprobleme. Leidtragende sind
taglich insbesondere Zehntausende von Verkehrs-
teilnehmern aus der Stadt, den angrenzenden Kan-
tonen Appenzell Ausserrhoden und Appenzell In-
nerrhoden sowie Thurgau.

Die dicht aufeinanderfolgenden Anschliisse verstér-
ken die Problematik. In der Stadt St.Gallen sind gan-
ze Quartiere zunehmend von tiglichen Staus und

stehenden Fahrzeugkolonnen belastet. Mit der prog-
nostizierten Verkehrszunahme bis 2020 wird sich die
Situation noch verschérfen: Tagliche Stauzeiten von
zwei bis vier Stunden werden ohne Gegenmassnah-
men der Normalfall sein.

Engpassbeseitigung mit hoher Dringlichkeit
Dank kontinuierlicher Aufarbeitung der Probleme
durch die Behérden und unterstiitzt durch die Offen-
tlichkeitsarbeit der IG Engpassbeseitigung wur-
den bisher klare Beschliisse gefasst. Der Kantons-
rat St.Gallen bewilligte die erforderlichen Projektie-
rungskredite fiir die notwendigen Variantenstudien
mit den vollstindig geeinten Stimmen aller biirger-
lichen Parteien.

Die Interventionen von Stdnderatin Karin Keller-Su-
tter und Stidnderat Roland Eberle sowie Nationalrat
Andrea Caroni in Bern fiihrten zu einer klaren Verab-
schiedung der Programmbotschaft in National- und
Standerat. Bern hat damit den dringenden Hand-
lungsbedarf im Raum St.Gallen erkannt und besta-
tigt. Die dritte Rohre durch den Rosenbergtunnel mit
moglicher Teilspange ist als ideale Losung zur Entlas-
tung des Durchgangsverkehrs zwischen dem Rhein-
tal/Thurgau und dem Grossraum Wil/Ziirich derzeit
politisch unbestritten.

Gesamtldsung liegt nun vor

Im November 2014 haben Bund, Kanton St.Gallen
und die Stadt St.Gallen ergédnzend eine sorgfiltige
und durchdachte Losung zur nachhaltigen Verkehrs-
entlastung auch im Anschluss an die dritte R6hre
des Al présentiert und damit die Weichen fiir eine
erfolgreiche Losung der grossen Verkehrsproble-
me richtiggestellt. Es darf ohne Ubertreibung gesagt
werden, dass es gelungen ist, den Gordischen Kno-
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ten zur Verbesserung aller Verkehrstriger zu durch-
schlagen und eine verkehrstechnisch, 6kologisch
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tet die Quartiere Riethiisli, Oberstrasse und Tschudi-
wies vom Durchgangsverkehr.

und raumplanerisch sehr nachhaltige und weitsich-
tige Losung vorzuschlagen. Einreichung ohne Verzug

Offentlicher Verkehr, Individualverkehr und Lang-
samverkehr werden ideal in einem Trassee zusam-
mengefiihrt, ohne dass ein Verkehrstréger gegen den
anderen ausgespielt wird. Vorhandene Flaschenhl-
se und Engpésse werden gesamtheitlich beseitigt.
Langjdhrige verkehrliche Schwachstellen werden
eliminiert. Die erarbeitete Losung ist weitsichtig: Sie
nimmt neben der Al-Situation auch die Anbindung
des Appenzellerlandes ernst und hélt ausserdem das
Areal Gliterbahnhof fiir sinnvolle Nutzungen frei. Auf
sie haben die Bewohner und Verkehrsteilnehmer der

«Leider wird nun aber zunehmend auch
die Finanzierung des Nationalstrassennetzes
zu einem Engpass.»

Mit einer unterirdischen Verzweigungslésung am
Rande des Giiterbahnhofareals und einer Zusam-
menlegung und Verlegung der Trassees von Appen-
zellerbahn, Autobahnausfahrt und Langsamverkehr
in den Bereich zwischen den SBB-Geleisen und den
heutigen SBB-Lagergebduden wird der Anschluss an
die Al in die Hauptverkehrsrichtung nicht nur fiir die
Stadt in idealer Weise ergénzt: Es wird auch Raum
frei fiir das interessante Entwicklungsgebiet des Gii-
terbahnhofes.

Die geplante direkte Verbindung ins Appenzeller-
land mit einem Tunnel in den Raum Liebegg fiihrt
zu einer massiven Verbesserung des Verkehrsflusses
zwischen Riethiisli und Schorentunnel. Sie entlas-

Ostschweiz seit Langem gewartet. Die dringend er-
forderliche verkehrliche Entlastung ist damit in greif-
bare Niahe geriickt. Es gilt nun, die Details inklusive
flankierender Massnahmen in den Quartieren rasch
naher auszuarbeiten, damit den zustdndigen Behor-
den von Bund und Kantonen die erforderlichen Pro-
jekte ohne Verzug eingereicht werden kdnnen.

Politischer Verteilkampfist absehbar
Leider wird nun aber zunehmend auch die Finanzie-

Anzeige

Audi
Vorsprung durch Technik

Der neue Audi A3 Sportback e-tron.

Mixt Strom und Benzin perfekt zusammen.

Dank serienmdssigem Parallel-Hybrid-Antrieb bietet der Audi A3 Sportback e-tron 204 PS und eine Reichweite bis zu 940 km.
Der neue Audi A3 Sportback e-tron kombiniert Elektro- und TFSI-Motor. Mehr Details erfahren Sie bei uns.

Jetzt mit attraktivem Sonderpaket

Audi A3 Sportback e-tron 1.4 TFSI, 204 PS, Normverbrauch kombiniert: 1,7 /100 km, Stromverbrauch kombiniert: 12,4 kWh/100 km, 39 g CO,/km (Durch-
schnitt aller verkauften Neuwagen: 148 g/km), Energieeffizienz-Kategorie: A. Einige Kantone gewahren Verkehrssteuerrabatte fiir 6kologische Fahrzeuge.

amag

AMAG Heerbrugg

Auerstrasse 20/42, 9435 Heerbrugg
Tel. 071 727 27 27, www.heerbrugg.amag.ch
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AUF UNS WERDEN IHRE GUTER ABFAHREN.

lhr Partner fir Transport-, Logistik und Verzollungsdienstleistungen mit Standorten in Wil
Schwarzenbach und Konstanz:

> 250 hochmotivierte Mitarbeitende
>100 Lastwagen LOG’ISII( % t
>40'000 m? Lagerflache S

> 55’000 Palettenplatze www.holenstein-transport.ch
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rung des Nationalstrassennetzes zu einem Engpass.
Ab 2017 werden, so die Berechnungen des Bundes-
rates, jedes Jahr rund 1,2 Milliarden Franken fehlen,
um das Autobahnnetz fertig zu bauen und die Eng-
pésse zu beseitigen. Fiir Betrieb, Unterhalt, Netzfer-
tigstellung und Kapazitatsausbauten wird heute ein
Finanzbedarf von jéhrlich rund 2,5 Milliarden Fran-
ken bendtigt. Dieser Betrag steigt ab 2018 auf gegen
drei Milliarden, wobei das Fertigstellen des Auto-
bahnnetzes immer weniger Geld beansprucht, die
Engpassbeseitigung hingegen immer mehr. Zudem
steigen die Kosten fiir Betrieb und Unterhalt wegen
der steigenden Belastung kontinuierlich.

Erforderlich ist nun eine rasche und gesamtheitliche
Umsetzung der zukunftsgerichteten Projekte. Die zu-
kunftsweisenden, nachhaltigen Planungen liegen
jetzt auf dem Tisch. Die zahlenmaéssig kleine Gruppe
der Gegner wird hoffentlich zur Einsicht gelangen,
dass die zukunftsgerichteten Projekte eine Jahrhun-
dertchance sind und aus gesamtheitlicher Sicht Unter-
stiitzung verdienen, wenn nicht andere Regionen der
Schweiz zulasten der Ostschweiz profitieren sollen.
Erforderlich ist es, dass die Projekte nun rasch und
zusammenhingend vorangetrieben werden. Einzel-
massnahmen - insbesondere flankierende Massnah-

www.appenzellerbahnen.ch

men — diirfen nicht herausgebrochen oder vorab rea-
lisiert werden. Sonst sinkt die Einsicht in die Not-
wendigkeit der Gesamtlosung.

Parallel ist die Finanzierung auf Stufe Bund und eine
Aufteilung der Finanzierung zwischen Bund, den
Kantonen St.Gallen und beiden Appenzell und der
Stadt St.Gallen zu regeln. Es profitieren alle und es
sollen sich auch alle an den Arbeiten und Kosten be-
teiligen — zum Wohle der Gesamtbevolkerung in der
Ostschweiz.

SLEmauan

Mitglied werden

Gegrundet wurde die |G Engpassbeseitigung von
den Wirtschafts- und Verkehrsverbénden der Stadt
St.Gallen: Inzwischen sind der IG auch der Fahrleh-
rerverband Ostschweiz sowie verschiedene Kanto-
nal- und Regionalparteien beigetreten, etwa die FDP
und die CVP des Kantons St.Gallen, die SVP der Regi-
on Rorschach und die CVP Rheintal. Weitere Mitglie-
der (Firmen, Verbande, Vereine, Parteien, Privatper-
sonen) sind willkommen - einfach per E-Mail melden

Uber: info@engpassbeseitigung.ch

Anzeige
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Auf dem richtigen Weg, aber noch
nicht am Ziel

Der Tarifverbund Ostwind bietet ein Zonentarif-System fiir Fahrten mit allen
offentlichen Verkehrsmitteln in den Kantonen St.Gallen, Thurgau, Appenzell
Ausserrhoden und Appenzell Innerrhoden, Glarus und Flirstentum Liechten-
stein. Seit der Einfiihrung des neuen Systems wurden kontinuierlich Verbes-
serungen vorgenommen und Hiirden abgebaut. Kein leichtes Unterfangen,

wie Werner Thurnheer, Geschiaftsfiihrer des Verbundes, erklart.

Interview: Marcel Baumgartner Bilder: Tiziana Secchi, zVg.

Werner Thurnheer, auf der Webseite von «Ost-
windb» ist der folgende Satz zu lesen: «<Auch wenn
jetzt alles ein wenig kompliziert tonen mag - Sie
brauchen keine Angst vor dem Billettlosen zu ha-
ben.» Entschuldigt sich der Tarifverbund damit
gewissermassen fiir das uniibersichtliche Zonen-
System?

Der Abschnitt auf der Webseite bezieht sich auf die
Aussage, dass man die Zonen nicht auswendig ler-
nen muss. Am Automaten gibt man die Zielhaltestel-
le ein und erhélt das Billett mit den richtigen Zonen.

Ganz grundsatzlich: Welches Fazit kann heute -
rund fiinfeinhalb Jahre nach der Einfiihrung - ge-
zogen werden?

Die Kunden verstehen das Zonensystem. Vor allem
Reisen in stédtische Zonen sind einfacher. Die Ziel-
zone respektive die stadtischen Verkehrsmittel sind
bereits im Billett enthalten. Wir freuen uns, dass wir
von Jahr zu Jahr mehr Kunden beférdern diirfen. Die
Resultate der Kundenzufriedenheitsumfrage zeigen
uns, dass wir auf dem richtigen Weg sind. Aber noch
nicht am Ziel.

Im Ostwind-Gebiet sind 27 Transportunterneh-

«Manchmal ist der Spagat zwischen korrektem
Tarifsystem und fiir den Kunden verstandlichen
Regeln nicht einfach zu schaffen.»

men mit einem Streckennetz von 2800 Kilometern
unter einem gemeinsamen Preissystem vereinigt.
Wie schwer ist es, all diese Unternehmen zufrie-

Der sogenannte Zonentarif ist seit dem 1. Juni
2009 auf dem ganzen Gebiet des Tarifverbun-
des giiltig. Nach wie vor werden aber noch Anpas-
sungen vorgenommen, beispielsweise werden
bei einzelnen Zonen die Grenzen anders gesetzt.
Kann bei einem solchen Projekt iiberhaupt jemals
ein «Schlussstrich» gezogen werden oder ist eine
laufende Uberpriifung mit entsprechender Um-
stellung notwendig?

In einem System mit 100 Zonen gibt es immer Fal-
le, die man nicht oder nicht richtig beriicksichtigt hat
oder die sich seit der Einfithrung gedndert haben.
Meistens geht es um einzelne Haltestellen oder ver-
dnderte Gemeindegrenzen, zum Beispiel nach Ge-
meindefusionen. Die Zonendnderungen ab 14. De-
zember 2014 haben den schonen Nebeneffekt, dass
jetzt die Zonenplane fiir Einzelfahrten und Abonne-
ments im ganzen Ostwind Gebiet identisch sind, was
den Systemunterhalt vereinfacht.

denzustellen?

Hier liegt das eigentliche Erfolgsgeheimnis: Mit der
Griindung der Genossenschaft sind die Transport-
unternehmen néher zusammengeriickt. Wir konn-
ten dadurch gemeinsame Projekte umsetzen, die alle
Kunden darin unterstiitzen, sich im 6ffentlichen Ver-
kehr zurechtzufinden, wie zum Beispiel die Fahrgas-
tinformationen oder die Ostwind-App. Der Ostwind
ist ein vernetztes System, das nur bei enger Zusam-
menarbeit der Genossenschafter funktioniert.

Wer den 6V regelmdssig benutzt, kennt sich mit
der Zeit aus. Aber gerade fiir Personen, die nur
selten ein Billett bendétigen, stellt das System
doch eine gewisse Hiirde dar. Gibt es Bestrebun-
gen, diese weiter abzubauen?

Manchmal ist der Spagat zwischen korrektem Tarif-
system und fiir den Kunden versténdlichen Regeln
nicht einfach zu schaffen. Wir arbeiten daran, das
System fiir méglichst viele Kunden zu vereinfachen
und Kundenfallen abzubauen. Das ist vor allem fiir
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Werner Thurnheer, Geschdftsfiihrer
Tarifverbund Ostwind:

«Die Mobilitdt ist in der Schweiz
ein Grundrecht.»
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Gelegenheitsfahrer manchmal eine Herausforde-
rung. Zudem fiihrt der Ostwind die Geschiéftsstelle
aller 6V-Verbiinde der Schweiz. Wir sind hier aktiv
daran beteiligt, den 6V in der Schweiz zu harmoni-
sieren.

«Hier liegt das eigentliche Erfolgsgeheimnis: Mit der
Griindung der Genossenschaft sind die Transportun-
ternehmen naher zusammengertickt.»

Kann man sagen, dass das Reisen in Zukunft zwar
noch komfortabler, aber - aufgrund der Vielzahl
an Anbietern - auch komplizierter wird?

Das hoffen wir nicht. Aber der Vergleich zum Beispiel
mit der Telekommunikation zeigt: Man erhélt immer
mehr Leistung und neue Produkte — einfacher wird
es eher nicht. Im Ostwind fahren alle Transportun-
ternehmungen mit dem gleichen Tarifsystem. Alle
Haltestellen im Ostwind erreicht man mit einem Bil-
lett. Auch der stadtische Verkehr ist inbegriffen. Das
war vor sechs Jahren noch nicht so.

Wie wird sich der Tarifverbund Ostwind in den
nachsten Jahren entwickeln?

Der Tarifverbund Ostwind hat sich in den vergange-
nen Jahren stark ausgedehnt. Zudem wurden grenz-
iiberschreitende Angebote Richtung Vorarlberg,
Liechtenstein und dem Landkreis Konstanz einge-
fiihrt. Die Kundeninformation wurde verbessert, das
Fahrplanangebot massiv ausgebaut und eine neue
Plattform fiir Freizeitideen im Ostwind-Gebiet einge-
fiihrt. Wir werden jetzt diese Verdnderungen besser
bekannt machen, zusammen mit den passenden Pro-
dukten, wie der am 14. Dezember 2014 neu einge-
fithrten 9-Uhr-Tageskarte fiir alle Zonen ab 20 Fran-

ken. Unsere Vision ist, dass schweizweit die Grenzen
zwischen den Verbiinden und zwischen dem Fern-
verkehr und den Verbiinden weiter abgebaut werden
—am besten ganz verschwinden.

Miissen sich die Kunden auf laufende Preissteige-
rungen einstellen?

Wir haben im Ostwind eine mehrjéhrige Tarifstrate-
gie erarbeitet. Die Preise werden nur wenn notig er-
hoht. Auch die grossere Verlagerung der Kosten im
offentlichen Verkehr auf die Nutzer basiert auf einem
Beschluss des Tarifverbundrates, dem obersten Gre-
mium des Ostwinds, wenn es um Preise geht.

Ganz allgemein diirfte uns das Thema «Mobilitadt»
in Zukunft noch stark beschiftigen. Wird vonsei-
ten der Politik heute den entsprechenden Frage-
stellungen geniigend Beachtung geschenkt?

Ich kann hier nur hoffen, dass wir auf dem richtigen
Weg sind. Das Zusammenspiel von Siedlungspolitik
sowie offentlichem Verkehr und Individualverkehr
ist sehr komplex. Die Mobilitét ist in der Schweiz ein
Grundrecht. Muss jeder Trend mit 6ffentlichen Geld-
ern abgedeckt werden? Wir versuchen, den Modal-
split zugunsten des 6ffentlichen Verkehrs zu veran-
dern. Die Ausbaukosten und die hohe Belastung von
Schienen und Strassen setzen uns hier Grenzen.

Zum Schluss: Fahren Sie iiberhaupt noch Auto?
Der offentliche Verkehr und der motorisierte Indivi-
dualverkehr ergénzen sich. Grossere Einkdufe oder
Skiferien mit der Familie sind einfacher mit dem
Auto. Wir sind aber in der Schweiz in der komfortab-
len Situation, dass wir aus zwei Optionen auswéhlen
konnen: Fast jeder Ort ist mit dem 6V verniinftig er-
reichbar. Und ja, ich fahre auch Auto — und téglich
mit dem Fahrrad.
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Mit den neue Antrieben auf
die Uberholspur

Die Volkswagen AG bietet das grosste Angebot an Fahrzeugen mit neuen
Antrieben an. Die AMAG Heerbrugg ist der regionale Stiitzpunkt fiir nachhal-

tige Modelle der Marken Volkswagen, Audi, VW Nutzfahrzeuge und SKODA.

Der Volkswagenkonzern meint es ernst mit der Ver-
ringerung des CO2-Ausstosses . So hat Prof. Dr. Mar-
tin Winterkorn, Vorstandsvorsitzender der Volkswa-
gen AG, bereits anlésslich des Genfer Automobil Sa-
lons 2013 gesagt: «Volkswagen bekennt sich dazu,
den CO»-Ausstoss der europaischen Neuwagenflot-
te bis 2020 auf 95 Gramm pro Kilometer zu senken.»
Die AMAG hat mit der Volkswagen AG einen Partner
mit einer breiten Palette an Fahrzeugen mit neuen
Antrieben und niedrigem CO2-Ausstoss.

Neue Antriebe und Mobilitdtskonzepte

Die AMAG legt im diesem Jahr starken Fokus auf
Nachhaltigkeit und Verantwortung. Einerseits be-
treibt die AMAG Aufkldrung: Derzeit startet die
schweizweite «we care» CO»-Initiative, um die neu-
en Antriebstechnologien in der Offentlichkeit zu er-
klaren und bekannter zu machen. Andererseits bietet
sie nebst den schadstoffarmen Modellen auch Unter-
stlitzung beim Vergrossern des Netzwerkes von La-
destation fiir Elektro- und Erdgasfahrzeuge.

Im Erd-/Biogasbereich wurde Gasmobil von AMAG
beauftragt, die AMAG eigenen Betriebe mit Migrol-
Tankstellen auf die Machbarkeit von Gastankstellen
zu priifen. Daraus resultieren kurz und mittelfristig
drei Standorte (Jona, Biel-Briigg und Schinznach),
welche mit einer 6ffentlichen Gastankstelle ausge-
riistet werden. Weiter hat die AMAG die Koopera-
tion zwischen Gasmobil und der Migrol gefordert,
um weitere Gastankstellen im Migrolnetz zu erstel-
len. Fiir die eigene Kundschaft subventioniert AMAG
Import die ersten 100 Gas-Kleintankstellen: beim

Kauf eines Gasfahrzeuges der neusten Generation
aus dem VW Konzern (TGI Motoren von VW, Audi,
SKODA, SEAT) wird finanzieller Support von 50 %
der Material- und Installation gewéhrleistet.

Bei der Elektromobilitét spielt die AMAG eine Vor-
reiterrolle. Seit 2013 ist sie Partner von EVite, einer
privat finanzierten Initiative zur Errichtung eines
flachendeckenden Netzes an offentlichen Schnell-
ladestationen. Mittlerweile konnte die AMAG an ih-
ren Standorten acht solche Schnellladestationen er-
offnen. Zudem wurden bereits erste Parkhauser, die
von der AMAG Gruppe betrieben werden, mit einer
Ladeinfrastruktur ausgestattet.

Effizient, sparsam und schadstoffarm

Ob Plug-in-Hybride, Erdgashybride oder ein reines
Elektrofahrzeug: Die Modelle der Volkswagenpalet-
te bieten Fahrspass, Komfort mit gleichzeitig gerin-
gerem Treibstoffverbrauch und Schadstoffausstoss.
«Fiir Kunden, welche ein effizientes und umwelt-
freundliches Fahrzeug fahren mochten, sind bei-
spielsweise die Plug-in Modelle Audi A3 SB e-tron,
VW Golf GTE oder auch einen A3 g-tron als Erdgas-
hybrid geeignet. Wer ganz auf ein Elektrofahrzeug
umsteigen mochte, dem empfehle ich den E-Golf,
denn er bringt alle Eigenschaften eines klassischen
Golfs mit sich», ist Ueli Scherrer, Geschéaftsfiihrer
AMAG Heerbrugg iiberzeugt. Auch die beiden ande-
ren von der AMAG Heerbrugg vertretenen Marken
VW Nutzfahrzeuge und SKODA haben einige schad-
stoffarme Fahrzeuge in ihrer Modellpalette.

Das Team der AMAG Heerbrugg freut sich auf Anfra-
gen und Probefahrten.

Néachste Termine:
Frihlingsausstellung: 14. und 15. Mdrz 2015
Testen Sie unsere Modelle mit neuen Antrieben!

Kontakt:

AMAG Heerbrugg

Auerstrasse 20/42, 9435 Heerbrugg
T+41717272727,F+4171727 27 28
www.heerbrugg.amag.ch, info.heerbrugg@amag.ch
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Anreize zum Umsteigen schaffen

Ein neues Innovationszentrum, das in den kommenden Monaten noch den
letzten Schliff bekommt, eine neue Parkflache und neue Fahrradabstell-
platze: Bei Hilti in Schaan wird in die Zukunft investiert — auch was die Mobi-
litat betriff. Im Gesprach mit Daniel Oehry, HR Project Manager & University
Relations and Human Resources bei der Hilti Aktiengesellschaft, liber seine

Initiative im Mobilitatsmanagement.

Text und Bild: Daniela Winkler

Daniel Oehry, wie sind Sie heute Morgen zur Ar-
beit gekommen?

Mit dem Velo. Wenn immer es méglich ist, benutze
ich das Fahrrad fiir die sechs Kilometer Wegstrecke.
Bei schlechtem Wetter weiche ich meist auf den 6f-
fentlichen Verkehr aus. Wir sind hier am Standort
mit Bus- und Bahnhaltestellen in unmittelbarer Néhe
optimal angebunden.

Sie sind 27 Jahre bei Hilti tatig, seit 2011 sind Sie
unter anderem fiir das Projekt Mobilitatsmanage-
ment zustandig. Was bedeutet dies im Detail?

Mobilitditsmanagement war schon vorher ein The-
ma. Die Pendlerstrome nahmen zu, jeder kam mit

Daniel Oehry, Hilti AG:

«Die ersten zwei Jahre
ging es lediglich um
bewusstseinsbildende
Massnahmen.»

dem Auto zur Arbeit. Also musste dariiber diskutiert
werden, ob wegen der zunehmenden Autostrome ein
neues Parkhaus gebaut werden muss oder eine Park-
platzbewirtschaftung eingefiihrt wird. 2011 bekam
das Mobilitdtsmanagement einen neuen Charakter:
Wir haben unseren Mitarbeitenden offen kommuni-
ziert, ein Projekt zu starten, bei dem es um Mobili-
tatsmanagement geht, und sie starker einbezogen.

Wie wurden die Angestellten konkret eingebun-
den?

Eine Staffel von Workshops wurde lanciert. Mitar-
beitende wurden gefragt, was geschehen miisste, da-
mit sie mit dem 6V oder dem Fahrrad zu Arbeit kom-
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men wiirden. Das Fazit der Mitarbeiterumfragen lau-
tet: Wenn es dem Unternehmen wichtig ist, dass wir
mit dem 6V zur Arbeit kommen, dann unterstiitzt
uns darin - finanziell. Die zweite Aussage: Wenn
es dem Unternehmen wichtig ist, dass wir mit dem
Fahrrad kommen, dann stellt uns eine passende Inf-
rastruktur zur Verfiigung mit Radwegen bis zum Un-
ternehmen, Fahrradunterstellpldtzen, Duschen und
Umkleidekabinen. Zudem wurde eine Ansprechper-
son gefordert, die die Interessen intern, aber auch
gegen aussen vertritt. Sei dies bei Busbetrieben, der
Bahn oder den Gemeinden in der Region.

Hat sich im Unternehmen ein neues Bewusstsein
entwickelt seit der Einfiihrung des Mobilitatsma-
nagements?

Heute kann ich das bejahen. Das entwickelte sich
aber nicht von heute auf morgen. Die ersten zwei
Jahre ging es lediglich um bewusstseinsbilden-
de Massnahmen, unter anderem mit Flyern im Per-
sonalrestaurant, einer viertdgigen Aktion «bike to
work» oder einer Radwegkarte sowie einer Ausstel-
lung zum Thema Mobilitit, in die wir auch externe
Partner einbezogen. Die Angestellten begannen, sich
vermehrt mit dem Thema zu beschéftigen und dis-
kutierten rege untereinander. Das Thema ist bei den
Mitarbeitern angekommen.

Das sind keine Quantenspriinge. Aber die Kenn-
zahlen entwickeln sich in die richtige Richtung.

Was heisst dasin Zahlen?

Wenn ich auf 2011 zuriickblicke, hatten wir fast
1100 Parkplétze, die Anzahl parkierender Autos ging
sukzessive {iber die Jahre zuriick. 2014 sind wir bei
knapp 1000 Parkplatzen und bauen die Infrastruk-
tur fiir Fahrradfahrer fortlaufend aus. Parallel nimmt
die Anzahl Mitarbeitender zu, die mit dem 6V zur Ar-
beit kommen. 2012 waren es um die 145, im Marz
2014 haben wie die Zehnprozentmarke iiberschrit-
ten und sind bei 170.

Was haben Sie 2011 fiir die ndchsten drei Jahre er-
wartet? Sind Sie mit diesen Zahlen zufrieden?

Das sind keine Quantenspriinge. Aber die Kennzah-
len entwickeln sich in die richtige Richtung. Das ist
nicht ganz selbstverstandlich, denn das Land Liech-
tenstein hat beschlossen, den Busbetrieben weniger
Geld zu Verfiigung zu stellen, was zur Folge hatte,
dass die Ticketpreise erheblich anstiegen und gewis-
se Buslinien ersatzlos gestrichen wurden.

In welcher Stossrichtung geht das Mobilitatsma-
nagement weiter?

Wir iiberlegen uns, zukiinftig Bus- und Bahntickets
finanziell zu unterstiitzen. Seit einigen Monaten er-
halten neue Mitarbeiter gratis ein Testticket, mit dem
sie zwei Wochen lang mit Bahn und Bus fahren kon-
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nen. Der ist ein guter Zeitpunkt, um die eigene Mo-
bilitdt zu hinterfragen, denn zu Beginn sind sie noch
nicht auf ein Transportmittel fixiert. Dariiber hinaus
gibt es eine Vielzahl von Massnahmen: Wir optimie-
ren beispielsweise die gesamte Verkehrsinfrastruk-
tur oder sorgen dafiir, dass wir in der Region bei den
Bus- und Bahnverbindungen mitreden und mitge-
stalten konnen.

Wenn wir einen Blick in die Zukunft richten, wel-
ches sind lhre Ziele?

Unser Ziel ist, bis 2020 auf 20 Prozent 6V-Benutzer
zukommen. Das ist machbar, wenn ich mir die Erfah-
rungswerte von anderen Unternehmen ansehe. Das
héngt auch davon ab, wie wir unsere Mitarbeitenden
weiterhin fiir dieses Thema sensibilisieren und wie
attraktiv das 6V-Angebot sein wird. Der Ausbau der
S-Bahn zwischen Buchs und Feldkirch kdme uns si-
cherlich sehr entgegen.

Mobilitaitsmanagement

Nicht nur die grossen Stadte wie St.Gallen kdmpfen
mit der Reduktion des Autoverkehrs. Auch an Ver-
kehrsknotenpunkten in Heerbrugg, Herisau, Ror-
schach oder Will wiederholt sich der tégliche Stau.
Cleveres Mobilitdtsmanagement ist da ein vielspre-
chender Lésungsansatz. Mobilitdtsmanagement soll
die Verkehrsnachfrage beeinflussen. Vor allem durch
Information und Beratung, aber auch durch besse-
re Koordination des Angebots werden die Verkehrs-
teilnehmer zur Verédnderung ihres Mobilitatsverhal-
tens motiviert.

Das Kantonsspital St.Gallen als der grosste Arbeit-
geber der Region ist ein Beispiel dafiir, mit welchen
Massnahmen welche Wirkungen erzielt werden und
welcher Mehrwert sich fir Mitarbeitende und Unter-
nehmen ergibt - zum Beispiel eine schlankere Fahr-
zeudflotte, eine bessere Umweltbilanz oder weniger
Parkplatzprobleme. Selbstverstandlich wird damit
auch der volkswirtschaftlichen Relevanz Rechnung
getragen, gerade in einer Zeit immer knapper wer-
dender Infrastrukturkapazitaten. Rolf Geiger, Ge-
schaftsleiter der Region Appenzell AR-St.Gallen-Bo-
densee, bekraftigt: «Wenn wir es gemeinsam schaf-
fen, unsere Mobilitdt sinnvoll zu gestalten, starken
wir damit auch unseren Lebens- und Wirtschafts-
raum. Wer clever ist, steigt deshalb um.»

Interessierte Unternehmen kdnnen von einer kos-
tenlosen Initialberatung von «clevermobil» profitie-
ren — ein Angebot der Regionen Appenzell AR-St.
Gallen-Bodensee, St.Galler Rheintal und Wil. Es stellt
Unternehmen die Mdglichkeiten des Mobilitdtsma-
nagements vor und schafft eine Ubersicht {iber die
aktuelle Mobilitatssituation im Unternehmen. Da-
nach begleitet eine externe Fachperson eine interne
Arbeitsgruppe zu einem auf das Unternehmen abge-

stimmten Massnahmenplan.
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«SwissPass» statt Halbtax oder GA

Der mit einem Chip ausgeriistete «SwissPass» wird den Zugang zum o6ffent-
lichen Verkehr der Schweiz vereinfachen. Integriert werden ab August 2015
General-, Halbtax- und schrittweise auch Verbund-Abonnemente. Die
Grundidee: Eine einzige Karte fiir moglichst viele Mobilitatsdienstleistungen.
SBB-Kundinnen und -Kunden werden nach Ablauf ihrer «alten» General-

und Halbtaxabonnemente informiert. Gedruckt werden alle SBB-Schreiben

flir den SwissPass in St.Gallen.

Text: Stephan Ziegler Bilder: zVg.

Ab August 2015 verschwinden die traditionellen
GA- und Halbtax-Abo-Karten sukzessive. Sie werden
nach Ablauf jeweils durch den knallroten SwissPass
im Kreditkartenformat ersetzt, auf den die Abos auf-
gespielt werden. Auf der Karte sind Name, Vorna-
me und eine Kundennummer aufgedruckt; auf dem
Chip wird lediglich eine unpersonliche Identifikati-
onsnummer gespeichert. Die 6V-Abonnemente und
Dienstleistungen von Partnern sind auf dem Lesege-
rét des Kontrollpersonals ersichtlich, sobald ein Kun-
de den SwissPass an das Gerét halt.

Eine Plattformfiir alle

Der SwissPass schafft eine Plattform, auf die weite-
re Fahrausweise und Mobilitdtsangebote integriert
werden. Der «elektronische Schliissel» fiir den Zu-
gang zum oOffentlichen Verkehr kann etwa fiir Ange-
bote von PubliBike, SchweizMobil und Mobility Car-

sharing beniitzt werden. Auch Tickets verschiede-
ner Schweizer Skidestinationen wird man auf seinen
SwissPass laden konnen.

Mit dem SwissPass wird der offentliche Verkehr
schlussendlich rund drei Millionen Kundinnen und
Kunden erreichen — die alle iiber die Neuerung infor-
miert werden miissen. Die diesbeziiglichen Schrei-
ben kommen aus St.Gallen, genauer gesagt von der
Direct Mail House AG. «Wir haben die entsprechen-
de GATT-WTO-Ausschreibung der SBB gewonnen»,
freut sich Geschéftsfithrer und Inhaber Erich Zaugg.
«Das bedeutet, wir erledigen fiir die néchsten fiinf
Jahre samtliche SwissPass-Korrespondenz der SBB
wie Rechnungen, Mahnungen, Kontoausziige oder
Kiindigungen.»

Vom Zweimannbetrieb zum Marktfiihrer
Dass die DMH die Ausschreibung gewinnen konnte,

Schweizer Marktfiihrer
im Digitaldruck: Die
Direct Mail House AG
in St.Gallen.
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links:

Bis zu 90000 indivi-
dualisierte A4-Seiten
schafft die schnellste
DMH-Anlage pro Stunde.

rechts:

Hat die Direct Mail
House AG 1992 gegriin-
det: Geschdftsfiihrer und
Inhaber Erich Zaugg.

verdankt sie ihrer {iber 23 Jahre aufgebauten Kom-
petenz im Digitaldruck. «1992 habe ich zusammen
mit Boris Roelli, der noch heute im Betrieb ist, die
Direct Mail House AG mit dem Ziel gegriindet, kos-
tengiinstige Kleinauflagen bis 50000 Stiick zu dru-
cken.» Heute ist das Unternehmen an der Movenstra-
sse Schweizer Marktfiihrer im Digitaldruck mit ei-
ner Belegschaft von rund 50 Angestellten und einem

«Wir erledigen fiir die nachsten fiinf Jahre
samtliche SwissPass-Korrespondenz der SBB.»

Mit dem SwissPass wird

der offentliche Verkehr

rund drei Millionen
Kunden erreichen.

Ausstoss von bis zu 50 Millionen Couverts pro Jahr.
Modernste Hispeed-Inkjetanlagen sorgen dafiir, dass
Werbungen, Mailings, Korrespondenzen und Trans-
aktionen sauber, personalisiert und attraktiv fiir das
jeweilige Zielpublikum produziert werden. Und das
mit einem Tempo, das vor einigen Jahren im Digital-
druck noch undenkbar schien: Bis zu 90000 indivi-
dualisierte A4-Seiten schafft die schnellste DMH-
Anlage pro Stunde — Zahlen, die bis vor Kurzem
nur im Offsetdruck moglich waren, ohne Individu-
alisierung, wohlgemerkt. «Wir sind ein klassischer
Outsourcingbetrieb», fasst Erich Zaugg zusammen.
«Dank unseres Maschinenparks, unserer erfahrenen
Mitarbeitern und unseres fundierten Know-hows
schaffen wir es, alles, was personalisiert auf Papier
an Kunden verschickt werden muss, schnell, schén
und sicher zu produzieren.»
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Sicher, individuell und wirksam

Sicher heisst, dass auch sensible Schreiben wie etwa
Rechnungen, Mahnung, Kontoausziige oder Liefer-
scheine bei der DMH in guten Handen sind - auf Dis-
kretion und Vertrauen wird grosster Wert gelegt. Zu
Zauggs Kunden zahlen Banken, 6ffentliche Institu-
tionen, Versicherungen, Detailhéndler, Non-Profit-
Organisationen, Hotels, Reisebiiros und klassische
KMUs - «kein Auftrag ist zu klein, um durch uns aus-
gefithrt zu werden, aber auch keiner zu gross», un-
terstreicht Zaugg, und die kiirzlich gewonnene Aus-
schreibung der SBB gibt ihm recht. Doch auch wenn
ein Luxusautohaus 500 seine besten Kunden mit ei-
nem aufwendigen individualisierten Mailing an-
schreiben will, ist sie bei der DMH an der richtigen
Adresse. Apropos individualisiert: Dank der immer
prazisieren und umfangreicheren Zielkundendaten
sind Mailings heute viel personlicher und individuell
auf die Adressaten zugeschnitten — mit dem doppelt
vorteilhaften Effekt, dass Werbung einerseits nicht
mehr als ldstig, sondern wieder als interessant wahr-
genommen wird und dass sich andererseits Streuver-
luste massiv minimieren lassen.

Dabei beschrankt sich das Angebot der DMH nicht
auf den reinen individualisierten oder personali-
sierten Druck: Sie bietet auch Adressmanagement,
Datenhandling sowie Druckvorstufe mit Beratung
fiir Agenturen, sozusagen als deren Produktionsun-
terstlitzung, an. «Wir wissen, was moglich ist, und
haben die Ideen, was wirksam ist», bringt es Erich
Zaugg auf den Punkt.

Burgermeister
Katrin
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«Gewisse Komforteinbussen lagen
sogar im Interesse der Fahrgaste»

Es gibt kein Angebot des Regionalverkehrs in der Schweiz, das seine vollen
Kosten deckt. Unter diesem Gesichtspunkt fordert Ernst Boos, Geschafts-
fiihrer der Thurbo AG mit Sitz in Kreuzlingen, eine Diskussion dariiber, wie
sich der 6ffentliche Verkehr dereinst entwickeln soll. Er pladiert fiir eine
bezahlbare anstelle einer maximalen Qualitat.

Interview: Marcel Baumgartner Bild: Tiziana Secchi

Ernst Boos, die Regionalbahn Thurbo AG wurde
im September 2001 gegriindet. Wenn Sie die An-
spriiche an die Mobilitdt von damals mit heute
vergleichen: Welches sind die grossten Verdande-
rungen?

Thurbo ist von seinen Griindervatern beziehungs-
weise -miittern auf den Weg geschickt worden, ge-
nerell den integralen Halbstundentakt einzufiih-
ren. Ich habe mich dagegen mit dem Hinweis ge-
wehrt, dass gleichzeitig auch das Marktpotenzial
eine Rolle spielen miisse. Heute ist diese Angebots-
dichte die Norm. Sie l&sst sich rechtfertigen, weil
die Mobilitdt und der Anteil des 6ffentlichen Ver-

«Wie weit die Rechnung aufgeht oder nicht,
ist eine politische Frage.»

kehrs tatsachlich flichendeckend gestiegen sind.
Ich sehe, dass die gesellschaftliche und politische
Akzeptanz des offentlichen Verkehrs noch nie so
hoch waren wie heute. Das lésst die Besteller, aber
auch die Anbieter der Leistungen gerne die Kosten
aus den Augen verlieren. Das ist meines Erachtens
auch die grosste Gefahr.

Sie sprechen die Kosten an. Gerade die Finanzie-
rung des offentlichen Verkehrs fiihrt immer wie-
der zu heftigen Diskussionen. Wie hoch ist der
Selbstdeckungsgrad der Thurbo AG?

Ohne mit der Lupe hinzuschauen: ziemlich genau die
Halfte — was unter Beriicksichtigung des Marktgebie-
tes und im Branchenvergleich ein guter Wert ist.

Kritiker des Finanzierungssystems werfen ein,
dass sich die derzeitigen Billettpreise, der dichte
Fahrplan sowie der erh6hte Anspruch an den Sitz-
komfort schon langst nicht mehr rechtfertigen

lassen. Die Rechnung gehe nicht auf. Was entgeg-
nen Sie?

Wie weit die Rechnung aufgeht oder nicht, ist eine
politische Frage. Eine Leistung des Service public
ist immer auch gesamtwirtschaftlich zu betrachten.
So gesehen ist die erwahnte Eigenfinanzierung zu
rund 50 Prozent von Thurbo entweder ein halbvol-
les oder ein halbleeres Glas. Je nach Positionierung
gilt die vermehrte Finanzierung durch die Nutzer —
durch hohere Preise — oder zusétzliche finanzielle
Mittel der offentlichen Hand als richtig. Personlich
bin ich der Meinung, dass das Thema einer bezahl-
baren anstelle einer maximalen Qualitdt zu wenig
intensiv diskutiert und damit gesellschaftsfahig ge-
macht wird.

Die Qualitat ist das Schlagwort. Auf was legen
lhre Kunden am meisten Wert? Ist es die Piinkt-
lichkeit, ein dichter Fahrplan? Oder der Komfort
inden Ziigen?

Im Zuge der Individualisierung der Gesellschaft wer-
den auch die Kundenbediirfnisse immer individuel-
ler. Das ist fiir ein kollektives Reisemittel die grosste
Herausforderung. Generell 14sst sich sagen, dass die
Fahrgéste die von Thnen erwédhnten Qualitdtsmerk-
male grundsétzlich voraussetzen. Kundenreaktio-
nen gibt es dann, wenn wir sie nicht im gewtiinsch-
ten Mass erfiillen. Emotionslos und wertfrei ist auch
festzuhalten, dass die Anspriiche steigen. Die neuste
Errungenschaft von heute ist die Norm von morgen.
Das beweist die Entwicklung der Qualitét des einge-
setzten Rollmaterials. Thurbo hat sich mit dem kon-
sequenten und schweizweit damals einzigartigen
Einsatz von komfortablem Rollmaterial einen Na-
men gemacht. Heute ist sie eine unter vielen.

Im stindigen Dialog mit den Kantonen Thurgau,
St.Gallen, Ziirich, Schaffhausen, Appenzell AR

und Aargau entwickelt die Regionalbahn Verbes-
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Ernst Boos, Geschdftsfiihrer der Thurbo AG:

«Die neuste Errungenschaft von heute
ist die Norm von morgen.»
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serungen im Fahrplan und erdrtert die Finanzie-
rungsmoglichkeiten. Wie viel Handlungsspiel-
raum besteht bei diesen Mdglichkeiten?

In den Grundziigen ist die Sache gegessen. Bestim-
mend sind in erster Linie die vorhandenen Stre-
ckenkapazitdten und die finanziellen Mittel der 6f-
fentlichen Hand. Herausfordernde Kunst jedes Un-
ternehmens ist daher, aus den beschrinkten Mitteln
das Beste zu machen. Produktiv erbrachte Leistun-
gen schaffen Spielriume fiir ein dichteres Ange-
bot dort, wo Kapazitdten vorhanden sind. Attrak-
tive Angebote regen den Appetit der Fahrgéste an.
Und: Uberzeugende Ideen haben sich im éffentli-
chen Verkehr der Schweiz immer durchsetzen kon-
nen, auch wenn sie etwas kosten. Ein konkretes Bei-
spiel. Dank eines rationellen, produktiven Angebots
fahrt Thurbo jetzt auch in den Kanton Graubiinden
—und zwar héufiger als urspriinglich vom Besteller
geplant. Insofern wire die Aufzahlung in der Frage
noch zu erginzen.

«lch bin ein erklarter Gegner von zusatzlicher
technischer Komplexitat der Fahrzeuge.
Diese haben wir heute schon nicht mehr im Griff.»

Kann man aufschliisseln, wie viele Personen pro
Jahr auf einer gewissen Strecke beférdert werden
miissten, um eine ausgeglichene Rechnung zu er-
halten? Und gibt es Abschnitte auf lhrem Netz, die
klar unter diesen Werten liegen?

Es gibt kein einziges Angebot des Regionalverkehrs
in der Schweiz, das seine vollen Kosten deckt. Die po-
litische Diskussion dreht sich fiir Bahnen um einen
Kostendeckungsgrad von mindestens 30 Prozent. Da
liegen wir bei allen Leistungen dariiber.

Die Thurbo AG gehort den SBB und dem Kanton
Thurgau, ist aber selbststandig und eigenverant-
wortlich. Was bedeutet dies fiir Sie als Geschafts-
fithrer? Gibt es keine Reibungspunkte mit der Ei-
gentiimerschaft?

Wenn es die nicht gébe, wiirde ich meine Aufgabe
nicht richtig erfiillen. Kontrollierte Reibungswér-
me hat schon jedes System vorwérts gebracht. Aller-
dings gébe es bequemere Wege. Die SBB hat uns mit-
unter auch mit einer Querdenkerfunktion betraut,
die wir dankbar wahrnehmen und die sicher auch
positive Wirkung gezeigt hat. Der Eigner Thurgau ist
uns generell gewogen.

Wo sehen Sie in puncto Mobilitét fiir die nachsten
Jahre die grossten Herausforderungen?

Als Geschaftsfithrer eines Mobilitdtsunternehmens
ist das zwar gewissermassen eine selbstquélerische
Haltung: Wir miissen uns vermehrt iiber die gesamt-
wirtschaftlich ertrégliche Grosse der Mobilitdt und

ihre Organisation Gedanken machen. Fiir Thurbo
selber sehe ich die grosste Herausforderung darin,
dass nicht die Ziige, sondern die Perronanlagen samt
Unterfiihrungen dem Ansturm der Fahrgéste nicht
mehr geniigen.

In den vergangenen Jahren hat sich die Ausstat-
tung der Ziige ja schon merklich verdandert. Wel-
ches sind in diesem Punkt Neuerungen, auf die wir
uns in Zukunft gefasst machen diirfen?

Wir miissen uns sicher iiberlegen, wie wir den immer
schneller wachsenden Kommunikations- und Infor-
mationsbediirfnissen unterwegs gerecht werden.
Aber offenbar gibt es auch schon in der Luft Kapazi-
tatsengpéasse. Hingegen bin ich ein erklarter Gegner
von zusatzlicher technischer Komplexitit der Fahr-
zeuge. Diese haben wir heute schon nicht mehr im
Griff. Hier lage eine gewisse Selbstbeschrankung
oder gar Komforteinbusse mit Sicherheit sogar im In-
teresse der Fahrgiste.

Die Ostschweizer Tochter der SBB

Die Thurbo AG gehort zu 90 Prozent den SBB und

zu zehn Prozent dem Kanton Thurgau. Als Tochter-
gesellschaft der SBB ist Thurbo ein in der Ostschweiz
verankertes Unternehmen, das selbststandig und
eigenverantwortlich handelt. Der Hauptsitz befindet
sich in Kreuzlingen. Thurbo fahrt jene Leistungen

im Regionalverkehr, welche die Kantone und der
Bund bei ihr bestellen. Thurbo erbringt auch im
grenznahen Ausland Leistungen: Im Auftrag der
Deutschen Bahn fahrt sie auf der Strecke Schaff-
hausen-Singen.

Mebhr als elf Millionen Zugkilometer fiir rund 30 Milli-
onen Fahrgaste legt Thurbo jahrlich zuriick. Auch
im Freizeit- und Ausflugsbereich erbringt die Bahn
Leistungen, insbesondere an den Wochenenden.
Auf den meisten Linien verkehrt Thurbo heute im
Halbstundentakt. Ein Team von 426 Mitarbeitenden
hélt Thurbo in Fahrt. 314 Lokfuihrerinnen und Lok-
fuhrer bringen die Ztige Tag und Nacht ans Ziel. 75
Zugbegleiterinnen und Zugbegleiter ibernehmen
Kontroll- und Serviceaufgaben. In der Disposition
planen zehn Spezialisten den zeitgerechten Einsatz
der Mitarbeitenden und der Ziige. Die zentralen
Aufgaben in der Geschaftsstelle in Kreuzlingen wer-
den von 27 Angestellten erledigt.
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Wie viel zahlt der Nutzer,
wie viel der Staat?

Christian Laesser, SBB
Lab am Research Center

fiir Tourism and
Transport, Institut fiir
Systemisches Manage-
ment und Public
Governance an der
Universitdt St.Gallen.

Immer mehr Menschen in der Schweiz fahren Bahn, Bus oder Tram. Der
Ausbau des Verkehrsnetzes treibt die Kosten in die Hohe. Wer soll sie kiinftig
libernehmen: Bahnfahrer oder Staat? Dieser Frage ging das SBB Lab am
Institut fiir Systemisches Management und Public Governance (IMP-HSG) nach.
Eine breit angelegte reprasentative Befragung zeigt, dass der gewiinschte
staatliche Subventionsbeitrag bei rund 50 Prozent liegt.

Diese Einschétzung ist von mehreren Faktoren ab-
héngig. Lautdem Verfasser der Studie, Prof. Dr. Chris-
tian Laesser, ziehen Personen ohne Abonnement
eher eine Finanzierung durch die Nutzer vor. Perso-
nen mit Abonnement sprechen sich eher fiir eine Fi-
nanzierung durch die Allgemeinheit aus. Dies gilt un-
abhéngig davon, wer dieses Abo bezahlt (selbst oder
beispielweise Arbeitgeber). Unterschiede zeigen sich
auch in Sachen Beruf: Personen in Ausbildung und
Personen ohne Arbeitseinkommen, beispielsweise
Pensionierte, neigen zu einer Finanzierung durch die

Die Hohe der Steuern ist sicher. Mehrkosten
durch zukiinftige Mehrfahrten dagegen nicht.

Allgemeinheit. Selbstindig Erwerbende oder auch
Personen des mittleren und oberen Managements be-
vorzugen eine Finanzierung durch die Nutzer. Allei-
nige Nutzerfinanzierung oder alleinige Finanzierung
durch die Allgemeinheit sind unpopulére Positionen.
Die Mehrheit der Befragten will einen addquaten Bei-
trag zum offentlichen Verkehr beisteuern.

Konsens iiber gerechte Verteilung
Steuererh6hungen zur Finanzierung von Mehrkosten
durch die Allgemeinheit sind wenig populér. Vielmehr
wiirde eine grosse Mehrheit der Befragten hierzu lie-
ber in anderen Bereichen sparen: Bei Landesvertei-
digung, Beziehungen zum Ausland und - unter Ein-
schréankungen - bei der sozialen Wohlfahrt; nicht aber
beispielweise bei der Bildung. Bestiinde keine Alter-
native zu Steuererh6hungen, sprachen sich mehr Be-
fragte dafiir aus, die Nutzer bezahlen zu lassen. Die
unmittelbare Spiirbarkeit der steuerlichen Mehrkos-
ten lasst die Finanzierung durch die Allgemeinheit of-
fensichtlich weniger attraktiv erscheinen. Dennoch
sind auch in diesem Fall Extrempositionen sehr sel-
ten. Es besteht Konsens, dass auch unter solchen eher
hérteren Annahmen steuerlicher Mehrbelastung bei-
de Seiten zur Deckung der Kosten beitragen miissen,
wenn auch etwas mehr zu Lasten der Nutzer.

Zukiinftige Fahrtkosten

Man wiirde nun erwarten, dass Personen mit ho-
hen Einkommen eher fiir eine Finanzierung durch
die Nutzer pladieren, da sie aufgrund der Progressi-
on hohere Steuern bezahlen und von einer Finanzie-
rung durch die Allgemeinheit eher betroffen wéren.
Dies trifft nur eingeschrankt zu bzw. der Zusam-
menhang ist nur schwach ausgepragt. Der Grund
liegt darin, dass viele dieser Personen auch im Besitz
eines Abonnements sind und damit von einer Finan-
zierung durch die Allgemeinheit unmittelbar profi-
tieren. So lasst sich denn auch bei vielen Befragten
feststellen, dass die Summe ihrer derzeitigen Mobi-
litdtskosten und zukiinftigen Steuern {iber dem per-
sonlich moglichen Minimum liegt: In der Festlegung
des Mixes zwischen Nutzer- und 6ffentlicher Finan-
zierung wihlen sie lieber — auch fiir sich selbst — ho-
here Steuern als unbedingt notwendig, um den fi-
nanziellen Spielraum fiir potentielle zukiinftige
Mehrfahrten fiir Freizeit oder Arbeitsplatzwechsel
zu haben. Die Hohe der Steuern ist sicher. Mehrkos-
ten durch zukiinftige Mehrfahrten dagegen nicht.
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«An ithren Taten sollt
ihr sie erkennen!»

Der Schweiz. Gewerbeverband (sgv) liess erheben, wer in der
laufenden Legislatur (2011-2014) im Bundeshaus wie gewerbe-
freundlich abgestimmt hat. Von den 50 KMU-freundlichsten
Nationalraten gehoren 41 der SVP, 8 der FDP und einer dem
MCR an.Von den 15 KMU-freundlichsten Standeraten sind 8
bei der FDP, 5 bei der SVP und je einer bei der CVP und der BDP.
Die beiden gewerbefreundlichsten Ostschweizer Politiker
belegen im National- wie im Standerat den dritten Platz.

von Stephan Ziegler

Fiir einmal behelligen wir Sie in unserem
«Schlusspunkt» mit schnédem Zahlenma-
terial. Der sgv hat sich nédmlich die Miihe
gemacht, eine Rangliste der gewerbe-
freundlichsten Parlamentarier zu erstellen
— dies mit einem komplizierten Verfahren,
das sich auf deren Abstimmungsverhalten
bei KMU-relevanten Vorlagen stiitzt (siehe
sgv-usam.ch). Fiir die einen mehr, fiir die
anderen weniger iiberraschend liegt nicht
die «traditionelle» Wirtschaftspartei FDP
an der Spitze, sondern die SVP — und dies
sogar ziemlich deutlich.

Um es vorwegzunehmen: Die gewerbe-
freundlichsten Nationalrate zwischen Alp-
stein und Bodensee in den «Top 50» sind:
Thomas Miiller (SVP/SG, Rang 3), Walter
Miiller (FDP/SG, 14), Andrea Caroni
(FDP/AR, 26), Roland Rino Biichel (SVP/
SG, 39) und Lukas Reimann (SVP/SG,
46). Die gewerbefreundlichsten Standera-
te aus der Ostschweiz in den «Top 15» sind:
Roland Eberle (SVP/TG, Rang 3), Hans
Altherr (FDP/AR, 9) und Karin Keller-Sut-
ter (FDP/SG, 10).

Als KMU-freundlichstes Mitglied des Nati-
onalrats {iberhaupt erweist sich Pierre-
Francois Veillon (SVP/VD). Es folgen Ro-
land F. Borer (SVP/SO) auf Platz 2, Tho-
mas Miiller (SVP/SG) auf Platz 3 und
Jean-Francois Rime (SVP/FR) auf Platz 4.
Unter den ersten 50 Nationalratsmitglie-
dern des KMU-Ratings befinden sich 41
SVP-Mitglieder, 8 Mitglieder der FDP so-
wie der Genfer MCR-Vertreter. Von den an-
deren grosseren Parteien folgen die ersten
CVP-Mitglieder mit Daniel Fassler (AI) auf

Rang 59 sowie Ruedi Lustenberger (LU)
aufRang 72. Das erste BDP-Mitglied (Hans
Grunder, BE) liegt auf Platz 61. Der erste
Vertreter der Tessiner Lega findet sich auf
Platz 82 (Lorenzo Quadri). Nicht unter
den 100 gewerbefreundlichsten National-
ratsmitgliedern vertreten sind, wen wun-
derts, die GLP, das links-griine Lager sowie
die EVP.

KMU-freundlichster Stdnderat ist Peter
Fohn (SVP/SZ). Es folgen auf Platz 2 Alex
Kuprecht (SVP/SZ), Roland Eberle (SVP/
TG) auf Platz 3 und Thomas Hefti (FDP/
GL) auf Platz 4. Unter den ersten 15 Stand-
erdten des KMU-Ratings befinden sich 8
Mitglieder der FDP, 5 SVP-Mitglieder so-
wie je ein Vertreter der CVP und der BDP.
Nicht einmal unter den 30 gewerbefreund-
lichsten Sténderatsmitgliedern sind die
glp und das links-griine Lager vertreten.
Wie aufgrund der Ergebnisse der einzel-
nen Nationalratsmitglieder zu erwarten
war, zeigt sich auch bei den Parteimittel-
werten zur Gewerbefreundlichkeit ein re-
lativ deutliches Bild: Die ersten beiden
Platze belegen praktisch gleichauf der
MCR und die SVP. Mit etwas grosserem
Abstand folgt die FDP. Erneut mit grosse-
rem Abstand folgen Lega, BDP und CVP.
Am Ende der Skala rangieren GPS und SP.
Auch beim Stidnderat zeigt sich bei den
Parteimittelwerten zur Gewerbefreund-
lichkeit ein deutliches Bild: Den ersten
Platz belegt mit relativ grossem Abstand
die SVP, gefolgt von der FDP. Danach fol-
gen die BDP und die CVP. Am Ende rangie-
ren SP und GPS.
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Ecknauer+Schoch ASW

ABACUS Business Software goes mobile

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

Unterwegs Leistungen, Spesen, Stunden erfassen,
Rapporte ausfullen, Adressen und Projektdaten
bearbeiten und sofort mit der Software in Ihrem
Unternehmen synchronisieren

Uberall und jederzeit Stammdaten und Standard-

auswertungen einsehen

www.abacus.ch/links/mobile

ABACUS

business software
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WEITERE TOP-ANGEBOTE FINDEN SIE AUF WWW.LIGA.CH

Die abgebildeten Fahrzeuge kinnen vom tatsachlichen Angebot abweichen. Angaben exkl. Mw3t

www fiatprofessional.ch
Aktion glitig bis auf Widerruf und nur solange Vorrate, WO PP

WIR FREUEN UNS AUF IHREN BESUCH.
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LIGA LARAG AG St. Gallen

MORE THAN TRUCKS

Toggenburgerstr. 146 071 929 31 31 Nutzfahrzeuge
9501 Wil wwuw.liga.ch Lerchentalstr. 6
9016 5t. Gallen

LIGA
Furstenlandstr. 102 07127455 33 Tel. 071 282 90 50
9014 st. Gallen www.liga.ch www.larag.com
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