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aufnehmen:

sanitas.com/unternehmen

Sie mochten nur das Beste fur Ihre Mitarbeitenden?

Mit einer betrieblichen Personenversicherung von Sanitas sind Sie schneller am Ziel. Verwéhnen Sie
Ihre Mitarbeitenden doch lieber mit einer Personenversicherungs-Lésung aus einer Hand. Es schiitzt
Ihr Unternehmen vor Deckungsliicken, Doppelversicherungen und vor zu viel bezahlten Pramien.
Dazu profitieren [hre Mitarbeitenden und deren Angehdorige von Sonderkonditionen fur die Kranken-
versicherung. Wann darf unser personlicher Berater Ihnen einen ersten Vorschlag unterbreiten?

®
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Editorial | 3

Der hungrige Vater Staat

Die Erbschaftssteuer-Initiative, iiber die wir im Juni abstimmen, ist nur einer von vielen
Fallen, bei denen dieses Phanomen zu beobachten ist: Befiirworter und Gegner liefern sich
eine Schlacht der Argumente, aber im Grunde sind diese vollig nebenséchlich. An der Urne
entscheiden meist nicht die Fakten, sondern die Emotionen.

Das Thema «Erben» ist dafiir perfekt. Niemand kann schliissig erklaren, weshalb wir fiir
Geld, das zum Zeitpunkt des «Eintreffens» als Einkommen und dann Jahr fiir Jahr als Ver-

mogen versteuert wurde, nach dem Tod noch einmal bezahlen miissen - fiir eine simple
Transaktion. Niemand kann ernsthaft darlegen, warum ausgerechnet der Staat Anrecht
haben sollte auf Geld, das Biirgerinnen und Biirger erwirtschaftet und zur Seite gelegt ha-
ben. Das Konzept der Erbschaftssteuer ist in sich absurd. Die Tradition, den direkten Nach-
kommen nach dem Tod etwas zu hinterlassen, ist vermutlich so alt wie die Menschheit
selbst. Dass der Staat sich zwischen Vererber und Erber in die Reihe stellt und die hohle
Hand macht, ist absolut inakzeptabel.

Aber eben: Emotionen entscheiden. Man fiige einer solchen Initiative beeindruckende
Zahlen im Millionenbereich bei, und schon wird bei so manchem Stimmbiirger der «Neid-
Knopf» betatigt. Warum soll der Nachbar, der weder besonders intelligent noch fleissig ist,
nach dem Ableben des Vaters plotzlich reich sein? Diese Regungen sind durchaus mensch-
lich. Sachlich ausgewiesen sind sie deshalb aber noch lange nicht. Wer absolute Gerech-
tigkeit will, miisste hingehen und jedes Erbe durchleuchten. Wurde das Vermogen hart
erarbeitet, auf dubiose Weise erschlichen oder im Spielcasino gewonnen? Ist der Erbe ein
feiner Kerl, der den warmen Regen verdient hat, oder wird er das Geld sowieso nur ver-
prassen? Das sind spannende Frage, nur: Sie gehen uns alle nichts an. Und solange der
Staat mit seinem Geld nicht besser haushalten kann, als er es heute tut, ist es nicht ratsam,
ihm noch mehr davon zu geben.

Moglicherweise erbt hin und wieder jemand, dem wir das nicht gonnen. Aber wie viele
staatliche Mittel — aus unseren Steuern — gehen an Leute, die das ebenfalls nicht verdient
haben? Die Erbschaftssteuer-Initiative will den Umverteilungsapparat weiter fiittern. Da-
bei sollten wir den dringend hungern lassen.

Natal Schnetzer
Verleger

Anzeige

International School St.Gallen
experience the
international spirit!
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Blroratgeber fir schlaue Fiuchse

DRUCKUMG
VON GESTER

Wissten Unternehmen, was sie ihre alten Drucker wirklich kosten, hatten
sich die meisten schon langst fiir eine Modernisierung entschieden. Bis zu

30% weniger Gesamtkosten, 20% mehr Produktivitat und bis 30% weniger

Investitionen liegen drin, wenn man Drucklésungen im Biro ganzheitlich
erneuert - mehr Flexibilitat und Mobilitat inklusive.

Das Future Office: flexibler

und mobiler

Flexibler, effizienter und mobiler soll
das Biro der Zukunft werden, um im
globalen Wettbewerb bestehen zu
konnen. Der Weg dazu flhrt tUber eine
ganzheitliche Losung, die mdglichst
viele Kosten- und Produktivitdts-Fakto-
ren in einer umfassenden Gesamtl6-
sung nach Mass optimiert.

Kosten ganzheitlich senken

bringt mehr

Die Beschaffung billigerer Drucker flihrt
nicht dazu, dass die Gesamtkosten ge-
senkt werden. Vielmehr lohnt sich der
Blick aufs Ganze: Unterhalt und Ver-
brauch, Bedienung und Verwaltung,

Mitarbeiterproduktivitat und Arbeits-
prozesse - all dies sollte gesamthaft
optimiert werden, um die Kosten nach-
haltig zu senken.

Produktivitat und

Flexibilitat optimieren

Klare Organisation und schlanke Ar-
beitsprozesse sind das Riickgrat moder-
ner Biros. Die Druckumgebung hat
wesentlichen Anteil daran. Effiziente
Gesamtlésungen fir Druck und Doku-
mentenmanagement erhdhen die Pro-
duktivitat der Mitarbeiter und lenken
Arbeitsprozesse in die richtige Bahn.

Systematisch zu

nachhaltigen Losungen

Tiefere Gesamtkosten, produktivere
Mitarbeiter, weniger CO,, Strom- und
Papierverbrauch: all dies macht eine
Rundumerneuerung der Druckumge-
bung mdglich. Alles was es dazu
braucht, gibt es bei Cofox unter einem
Dach, vom Know-how, (ber die grosse
Hard- und Software-Auswahl bis zum
prompten Service und dem Nachschub
von Papier und Zubehor. Ein Anruf ge-
nlgt, um |hr Biro fit fir die Zukunft zu
machen: 071274 00 80. Wir zeigen
Ihnen gerne die M&glichkeiten.

ST.GALLEN | MALANS | SCUOL | SCHAFFHAUSEN | www.cofox.ch

OFOX v

Biirotechnik fiir schlaue Fiichse
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Sparen Sie dort, wo es niemand
erwarten wirde.

Die neuen Mercedes-Benz Modelle iiberzeugen durch effizienten Treibstoffverbrauch,
tiefen CO,-Ausstoss und attraktiven Flottenrabatt. Lassen Sie sich von lhrem
Mercedes-Benz Partner eine individuelle Offerte unterbreiten oder informieren Sie

sich auf www.mercedes-benz.ch /fleet

MERCEDES-BENZ BUSINESS

BES Flottenangeboffi]r Sie.
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Liebes Stevergmt

Du hast mir einen Brief ge-
schrieben. Wie jedes Jahr. Ei-
gentlich ist es kein Brief. Es
fehlt ndmlich eine Anrede.
Kein «Sehr geehrter Herr», von
«Mit freundlichen Grissen»
ganz zu schweigen. Es ist ein
unpersonliches Schreiben mit
einer tabellarisch aufgeliste-
ten Zahlenreihe und einem
Einzahlungsschein. Dazu
kommen noch einige Bestimmungen. Ich will Dich nicht
langweilen, liebes Steueramt meines Wohnkantons, Du
kennst diese Bestimmungen ja. Aber der Vollstandigkeit hal-
ber hier doch kurz, weil diese wenigen Zeilen sehr viel sagen:
«Der Steuerbetrag ist innert der angegebenen Zahlungs-
frist einzuzahlen. Fiir verspatete Zahlungen ist ein Ver-
zugszins zu entrichten. Das Ergreifen eines Rechtsmittels
entbindet nicht von der Pflicht zur Zahlung der Steuern
und des Verzugszinses. Die Zahlungsbestimmungen gel-
ten auch fiir eine vorldufige Rechnung. Allféllige Sen-
dungsgesuche sind mit Begriindung innerhalb der Zah-
lungsfrist schriftlich einzureichen.»

Soweit alles klar. Aber weisst Du was, liebes Steueramt? Mir
geféllt Dein Ton nicht. Du teilst mir mit, was ich zu tun habe,
bis wann ich es zu tun habe und was mir alles bliht, wenn ich
mich nicht dran halte. Deine Bestimmungen triefen von
Formulierungen wie «ist zu», «sind zu», «entbindet nicht»,
«gelten» und so weiter. Das klingt alles nach «<mach gefal-
ligst» und hat einen bedrohlichen Unterton.

Offen gesagt: Obwohl ich meine Steuerschuld stets frist-
gerecht begleiche, habe ich nach dem Lesen der Zahlungs-
bestimmungen das Gefiihl, irgendwas falsch gemacht zu
haben. Weisst Du, liebes Steueramt: C’est le ton qui fait la mu-
sique.Meinen zweikleinen Mddchen habeich ein bestimmtes
Zauberwort schon frih beigebracht: Bitte. Moglicherweise
findest Du es vermessen, dass ich dieses Wort im Zusammen-
hang mit der Steuerrechnung ins Spiel bringe. Aber wieso
eigentlich nicht?

Nattrlich darfst Du Steuern eintreiben, das ist ja Deine Aufga-
be. Und natirlich muss ich sie bezahlen. Aber das muss ich

auch, wenn ich beispielsweise bei einer Firma ein Produkt
oder eine Dienstleistung bestelle. Und dennoch fiihle ich
mich dabei ganz anders. Ganz einfach, weil die Privatwirt-
schaft anders mit ihren Kunden umgeht. Schau Dir mal eine
typische Rechnung einer privaten Unternehmung an. Meist
wird man dort zunachst personlich angesprochen. Dann
folgt ein kleines Dankeschon dafiir, dass man sich fiir diese
Firma und keine andere entschieden hat. Gut, klar, das fallt in
Deinem Fall weg, Du bist Monopolist. Aber wie wére es mit
einem freundlichen Begleitsatz? Zum Beispiel, dass Du fiir die
fristgerechte Begleichung der Rechnung herzlich dankst?
Das hat denselben Informationsgehalt wie Deine «Ist zu»-
Formulierungen, aber ich fiihle mich dabei wohler. Wenn
eine Botschaft verknipftist mit«Schon, dass Sie ...» verknipft,

Kommentar

ist statt mit «<Machen Sie gefilligst », dann kommt sie ganz
anders an. Wirklich.

Oder wie wére es, wenn Du statt dem blossen Abdrucken
einer Absenderadresse aktiv darauf hinweisen wiirdest, an
wen man sich im Fall von Fragen wenden kann? Verbunden
mit einem freundlichen Angebot im Sinn von: «<Haben Sie
Fragen oder Bemerkungen? Wir sind fiir Sie da! Melden Sie
sich jederzeit unter...» Gemerkt? Ein solches Schreiben hat
eine ganz andere Ausstrahlung. Ich fihle mich ernst genom-
men, wir kommunizieren auf Augenhdhe und nicht von oben
herab.

Gut, vermutlich ist es Dir egal, wie ich mich beim Erhalt der
Rechnung und beim Bezahlen der Summe fiihle. Und zwar,
weil Du einer Tauschung erliegst. Aus Deinem Schreiben
spricht so eine Art mittelalterliche Hierarchie: Hier der Staat
und dort seine Untertanen, die den Zehnten abliefern. Gllick-
licherweise ist diese Wahrnehmung langst (berholt. Ich
arbeite namlich nicht fiir Dich. Du arbeitest fiir mich. Ich be-
zahle Steuern, als Privatperson und als Unternehmer. Damit
finanziere ich unter anderem Deinen Apparat. Du ziehst Steu-
ern ein, um damit einen Staatshaushalt zu betreiben, den ich
wiederum als Biirger aktiv mitgestalte, mehr noch: Von dem
ich ein Teil bin. Deine Rechnungen wirken aber, als wére ich
auf Deine Gnade angewiesen, als wiirde da eine libergeord-
nete Stelle Gber mich verfligen. Dabei bist Du nur eines: der
Geldeintreiber eines Dienstleistungsapparats. Aber weil die-
ser Apparat nach wie vor in vielen Bereichen das Monopol
hat und die freie Wahl fehlt, scheinst Du eine freundliche oder
wenigstens hofliche Kommunikation fur Gberflissig zu hal-
ten. Du musst Dir keine Mihe geben, weil ich Dich nicht
abbestellen kann wie ein Zeitungsabo und Dich nicht aus-
wechseln kann wie einen Telefonanbieter.

Sicher: Im direkten Vergleich mit Staaten, in denen Korrupti-
on zum Alltag gehért und wo nur der was von der Verwal-
tung bekommt, der ein bisschen Geld iiber den Tresen
schiebt, haben wir paradiesische Zustande. Und dennoch:
Von all diesem Gerede von «Der Biirger als Kunde», «Die Ver-
waltung als Dienstleister» und so weiter miisste doch irgend-
was auch bei Dir hangen bleiben. Es braucht ja gar nicht viel.
Umso mehr, als Du ja eine gute Ausgangslage hast: Niemand
bezahlt gerne Steuern, aber uns allen ist bewusst, dass es
ohne nicht geht. Wir akzeptieren ja Deine Existenz und Deine
Forderung im Grundsatz. Wir haben uns an Dich gewdhnt.
Und jetzt stell Dir vor, Du schreibst in Zukunft einfach dort
hin: «Wir danken lhnen, dass Sie den Steuerbetrag innerhalb
der angegebenen Zahlungsfrist einzahlen.» Na, wie klingt
das? Freundlicher, oder? Eben. Manchmal sind es die kleinen
Dinge, die den Unterschied machen.

Herzliche Griisse

; ﬁ G JéAa__

Stefan Millius, Stv. Chefredaktor LEADER
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Schwerpunkt

Wer soll das Gesicht der Expo2027
werden?

Die Vision nimmt Formen an: Bis 2018 wollen die Kantone St.Gallen, Thurgau
und Appenzell Ausserrhoden dem Bund ihre Bewerbung fiir die Expo2027
einreichen. Flir die Vorbereitungen wird mit Kosten von 9,5 Millionen
Franken gerechnet. Gesucht wird zudem nach einer <Madame» oder einem
«Monsieur Expo». Der LEADER greift schon einmal vor und sagt, wer fiir

die Rolle geeignet ware.

Text: Redaktion LEADER Bilder: Archiv

Es geht um Geld. Um viel Geld. Und es geht um Ver-
trauen und Glaubwiirdigkeit. Will die Ostschweiz mit
ihrem Konzept fiir eine Expo2027 sowie mit der ent-
sprechenden Umsetzung auf ganzer Ebene punkten,
darf nichts dem Zufall iiberlassen werden. Die letzte
Landesausstellung, die Expo.02 in Biel, Neuenburg,
Murten und Yverdon, hatte im Sommer 2002 zwar
iiber zehn Millionen Besucherinnen und Besucher
angezogen. Sie war aber im Vorfeld wegen finanziel-
ler, organisatorischer und inhaltlicher Schwierigkei-
ten erheblich kritisiert worden.

2027 soll nicht ein Krisenmanager
die Expo reprasentieren.

Natiirlich rufen Projekte dieser Grossenordnung die
ewigen Norgler immer schnell auf den Plan. Aber es
scheint, als wollten die Verantwortlichen in der Ost-
schweiz dieses Mal von Anfang an alles richtig ma-
chen, damit solche Stimmen schon friihzeitig ver-
stummen. Derzeit 1duft ein Konzeptwettbewerb, aus
dem voraussichtlich im Herbst ein Siegerprojekt er-
koren wird. Dieses wird ab 2016 in einer Machbar-
keitsstudie mit rund 20 Einzelauftrdgen — Nachhal-
tigkeit, Umweltvertraglichkeit, Energie, Verkehr, Si-
cherheit - detailliert gepriift. Kostenpunkt fiir dieses
Unterfangen: circa vier Millionen Franken. Damit
soll der Weg zu einer erfolgreichen Expo2027 zwi-
schen Bodensee, Rhein und Séntis geebnet werden.
Einer Expo, an der sich Appenzell Innerrhoden bis
zum jetzigen Zeitpunkt iibrigens noch nicht beteiligt.
Gut moglich, dass man dort den weiteren Verlauf erst
genauestens beobachten und analysieren will, bevor
man dann doch noch auf den Expo-Zug aufspringen
wird.

Ziel ist, dem Bund in drei Jahren eine iiberzeugen-
de Bewerbung im Raum Ostschweiz-Bodensee ein-
reichen zu kénnen. Zu jenem Zeitpunkt sind dann
auch Volksabstimmungen in den drei Trédgerkanto-
nen nétig. Bis dahin aber ist es wichtig, dass das Pro-
jekt ein Gesicht erhilt. 2002 war der freisinnige Po-
litiker Franz Steinegger gewissermassen diese Iden-
tifikationsfigur. Allerdings aus der Not heraus: Als
vom Bundesrat eingesetzter Président der Expo.02
war es seine Aufgabe, das Projekt, welches kurz vor
dem Scheitern stand, zu retten. Eine Aufgabe, die
ihm durch eine Redimensionierung gelungen ist.
2027 soll aber nicht ein Krisenmanager die Expo re-
prasentieren. Viel mehr wird nach einer Personlich-
keit gesucht, die durch ihre Erscheinung und ihre
Wertevorstellungen als perfektes Aushingeschild
«vermarktet» werden kann. Hierfiir planen die betei-
ligten Kantone die Einrichtung einer Geschéftsstelle
mit 500 Stellenprozent und einer «Madame» oder ei-
nem «Monsieur Expo» an der Spitze. Ein blosser Ver-
walter darf diese Person nicht sein. Damit wiirde die
Landesausstellung schon Staub ansetzen, bevor die
Tore ge6ffnet werden konnen. Vielmehr sollte eine be-
kannte Ostschweizerin oder ein bekannter Ostschwei-
zer mit einem entsprechenden Leistungsausweis mit
der Funktion betraut werden. Wer aber hitte das Zeug
dazu und wére auch in zwolf Jahren noch fit genug?

9

Expo2027

Die néchste Schweizer Landesausstellung soll 2027
in der Ostschweiz stattfinden. Die Kantone Appen-
zell Ausserrhoden, St.Gallen und Thurgau erarbeiten
die notwendigen Grundlagen, um sich beim Bund
erfolgreich um die Durchfiihrung bewerben zu
kdnnen. Auf der Webseite informieren die Trager-
kantone regelmassig tiber aktuelle Entwicklungen.
www.expo2027.ch
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Nicolas Hartsch, Flawa AG

Als die Produktionsverlagerung der Flawa AG
nach Polen schon beschlossene Sache war, kam
er zum Vorschein. Per 1. Januar 2014 iibernahm
Nicolas Hirtsch als neuer Mehrheitsaktiondr die
operative Leistung des Unternehmens in Flawil.
Die Firma wird somit in vierter Generation von
einem Familienvertreter geleitet.

Nicolas Hirtsch hat bewiesen, dass er das Ruder
herumreissen kann. Er steht fiir ein ehrliches und
nachhaltiges Unternehmertum.

Netzwerk: * ok K
Leistungsausweis: * Kk Kk
Botschafterqualititen: % % %
Glamourfaktor: * k

Peter Spuhler, Stadler Rail AG
Uberall wo ein gewichtiges Amt zu vergeben ist,

wird sein Name ins Spiel gebracht. Spuhler war
erfolgreicher Politiker und hétte es wohl bis zum
Bundesrat geschafft. Er aber fokussiert sich lie-
ber auf das unternehmerische Wirken und kehr-
te Bern deshalb den Riicken. Dass er aber stets
sagt, was er denkt und mit Leistungen iiberzeugt,
macht ihn zu einem perfekten Aushéngeschild mit
den notigen Ecken und Kanten.

Netzwerk: * Kk Kk Kk
Leistungsausweis: * % %k ok
Botschafterqualititen: % % % %
Glamourfaktor: * * %

Karin Keller-Sutter, FDP-Standeratin

Keine andere Politgrosse aus der Ostschweiz ist
schweizweit so bekannt und geniesst gleichzeitig
Respekt iiber alle Parteien hinweg. Sie ist sich das
Rampenlicht gewohnt und iiberzeugt durch ihre
Souverénitit. Mit der Wahl in den Bundesrat hat
es bisher nicht geklappt. Aber was nicht ist, kann
noch werden. Und das wiirde sich kaum mit dem
Titel «Madame Expo» in Einklang bringen lassen.

Netzwerk: * ok ok ok
Leistungsausweis: * Kk ok Kk
Botschafterqualititen: % % > %
Glamourfaktor: * K

Christof Huber, Festivalchef OpenAir St.Gallen
Niéchstes Jahr findet die 40. Austragung des Open-
Air St.Gallen statt. Nachdem der Event zwischen-
zeitlich mit finanziellen Engpdssen zu kdmpfen
hatte, macht man aktuell vor allem mit Rekor-
den bei den Ticketverkdufen Schlagzeilen. Huber
setzt sich seit jeher mit Herzblut fiir das Festival
ein. Kein leichtes Unterfangen in einem Markt,
der vollkommen iiberséttigt ist. Er weiss, wie man
grosse Projekte stemmt. Und er kennt die Wichtig-
keit einer Balance zwischen Kunst und Kommerz.

Netzwerk: * ok ok ok
Leistungsausweis: * ok Kk
Botschafterqualititen: % % %
Glamourfaktor: * kK
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Miriam Meckel, Wissenschaftlerin

Mit ihr wiirde die Botschafterin auch iiber die
Landesgrenzen hinaus fiir Schlagzeilen sorgen.
Denn Miriam Meckel diirfte den Deutschen eher
bekannt sein als den Schweizern. Sie lebt und ar-
beitet in St.Gallen und Berlin und konnte damit
etwas weltliches Flair in die Ostschweiz bringen.
Denn wenn es etwas an einer Landesausstellung
nicht bendétigt, ist es allzu grosse Bescheidenheit.
Die Professorin der Uni St.Gallen, welche 2001
mit dem «Cicero Rednerpreis» in der Kategorie
Wissenschaft ausgezeichnet wurde, kennt sich auf
den grossen Biithnen der Welt aus.

Netzwerk: *x k kx %k
Leistungsausweis: * kK
Botschafterqualitdten: % % %
Glamourfaktor: * % %

Amanda Ammann, Miss Schweiz 2007

Okay, es ist nicht ganz fair, Amanda Ammann
einzig auf den Titel «Miss Schweiz 2007» zu re-
duzieren. Immerhin hat die Abtwilerin einen
Masterabschluss in Internationalen Beziehungen
und ist als Projektleiterin fiir die Steinacher Fir-
ma Trunz Water Systems tétig. In dieser Funkti-
on half die 28-Jahrige kiirzlich unter anderem den
Erdbebenopfern in Nepal. Die perfekte Mischung
zwischen Glamour und Geist.

Netzwerk: * K
Leistungsausweis: *x k %
Botschafterqualititen: % %
Glamourfaktor: * % % K

Dolf Friih, Unternehmer

Den FC St.Gallen hat er bereits aus der Krise ge-
holt. Und wer als «Retter» des Ostschweizer Fuss-
balls bezeichnet wird, der darf sich eigentlich zu-
riicklehnen. Dolf Friih ist aber mit Leib und Seele
Unternehmer und als solcher sucht er keinen Still-
stand. Dennoch: 2027 ist er 75-jghrig und gonnst
sich hoffentlich die eine oder andere Auszeit. Sein
Ziel bis dahin diirfte eher der Meistertitel fiir den
FC St.Gallen als eine erfolgreiche Expo sein. Zu
Recht.

Netzwerk: * ok ok x
Leistungsausweis: * Kk ok X
Botschafterqualititen: % % %
Glamourfaktor: * K

Giulia Steingruber, Kunstturnerin

Dass nur grosses Engagement Erfolg bringt, muss
man der Doppeleuropameisterin aus Gossau
nicht erklédren. Sie trainiert wochentlich 20 bis 35
Stunden. Das verlangt nach Selbstdisziplin und
einer fokussierten Zielsetzung. Die 21-Jahrige
wurde im Dezember 2013 zur Schweizer Sportle-
rin des Jahres gewihlt. Die Verantwortlichen der
Expo2027 sollten sich mit dem Engagement der
Gossauerin beeilen. Denn ihr Marktwert steigt
unaufhaltsam.

Netzwerk: * K
Leistungsausweis: * % *
Botschafterqualititen: % * %
Glamourfaktor: * Kk ok X

Schwerpunkt | 11
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Belinda Bencic, Tennis-Ass

Sie gilt als grosstes Nachwuchstalent in der schwei-
zerischen Tennislandschaft. Und eigentlich gibt es
kaum eine bessere Botschafterin fiir eine Marke —
egal ob nun die Expo2027 oder ein herkommliches
Produkt - als eine erfolgreiche Tennisspielerin.
Mit ihnen verbindet man Ausdauer, Cleverness
und Beweglichkeit. Die 18-Jdhrige wird in den
nichsten Jahren noch mehr von sich Reden ma-
chen. Die Expo2027 konnte auf diesen Zug auf-

springen.

Netzwerk: *x X
Leistungsausweis: * Kk Kk
Botschafterqualititen: % % %
Glamourfaktor: * ok ok X

Albert Kriemler, Akris

Wenn man die ganz grossen Promis an eine Ver-
anstaltung locken will, dann benétigt man die ent-
sprechenden Beziehungen zu dieser Szene. Wer
sich wie Albert Kriemler auf den grossen Mode-
bithnen der Welt bewegt, diirfte die eine oder an-
dere Visitenkarte in der Ablage haben. Kriemler
ist aber nicht nur weltgewandt, er ist auch erfolg-
reich. Und von diesem Erfolg profitiert seit Jah-
ren auch der Standort St.Gallen. Fragt sich nur,
ob Kriemler das Expo-Festzelt dem Laufsteg in
Paris vorziechen wiirde...

Netzwerk: *x Kk k %k
Leistungsausweis: *x Kk k %
Botschafterqualititen: % %

Glamourfaktor: * ok ok X

Frank und Patrik Riklin, Kiinstler

Ob nun das Projekt «Bignik», das «Quatschmo-
bil» oder jiingst die zur ewigen Ruhe gebettete
Fliege Erika: Was die Zwillinge aus St.Gallen an-
packen, stosst auf schweizweites Interesse. Und
ihre Kunst ist stets auch mit einem &dusserst unter-
haltsamen Element versehen. So ernst nehmen sie
weder sich noch den harten Alltag. Diese Unbe-
kiimmertheit tite der Expo2027 gut. Wer braucht
schon Rist, wenn er zweimal einen Riklin hat?

Netzwerk: * kK
Leistungsausweis: *x k %
Botschafterqualititen: % %
Glamourfaktor: *x X

Sebastian Worwag, FHS-Rektor

Eine Expo will unterhalten. Und sie will infor-
mieren. Wer konnte diese beiden Bereiche besser
vereinen, als ein Hochschulrektor, von dem man
sagt, er sehe aus wie George Clooney? Sebastian
Worwag ist schneller Denker, Analytiker, Ent-
scheider und Redner gleichzeitig. Ein optimale
Mischung, wie wir finden.

Netzwerk: *x Kk k %k
Leistungsausweis: *x Kk %k
Botschafterqualitdten: % % %
Glamourfaktor: * kK

LEADER | Mai2015



Marc Stoffel, Haufe-umantis AG

Er ist seit 2013 CEO der Haufe-umantis AG. Und
darauf kann er sich etwas einbilden. Denn gewéhlt
hat ihn die 150-kopfige Belegschaft. Ganz demo-
kratisch. Ganz schweizerisch halt. Und damit ist
sein Unternehmen gewissermassen das perfekte
Abbild der Schweiz. Was ldge néher, als auch die
Expo02027 mit diesem Spirit zu verzaubern? Vor-
ausgesetzt, er wird nicht vorher von seinen Mitar-
beitenden als CEO abgewihlt...

Netzwerk: * *
Leistungsausweis: *x %k *
Botschafterqualitdten: Y %
Glamourfaktor: *x X

Vreni Giger, Restaurant Jagerhof

Es geht ja, wenn wir ehrlich sind, an einer
Expo02027 nicht nur um Wissen und Objekte. Es
geht vor allem auch um Essen und Trinken. Im
kulinarischen Bereich konnte die ehemalige «Ko6-
chin des Jahres» den einen oder anderen Akzent
setzen. Denn eines ist sicher: Besucher, die un-
zufrieden mit der Verpflegung sind, werden auch
keine Empfehlung fiir die Expo weitergeben.

Netzwerk: * k
Leistungsausweis: *x % *
Botschafterqualititen: % %
Glamourfaktor: *x *

Andreas Sallmann, ISA Sallmann AG

08/15 ist nicht sein Ding. Er entwickelt Produkte,
die fiir Know-how und Innovationen stehen. Er-
folgreich ist er damit schon seit Jahren. Und dies
in der hart umkémpften Textilbranche. Dass jeder
National- und Sténderat ein Stiick Unterwésche
aus seinem Unternehmen besitzt, ist ein offenes
Geheimnis. Denn immerhin betreibt Sallmann
eine aktive und attraktive Vermarktung. Genau
eine solche benotigt die Expo. Spitzen-Ideen sind
gefragt.

Netzwerk: * ok Kk
Leistungsausweis: * % %
Botschafterqualititen: % %
Glamourfaktor: *x *

Paul Rechsteiner, SP-Standerat

Der St.Galler Anwalt ist schon so lange in Bern,
dass ihm ein Wechsel gut tdte. Wahrscheinlich
stellt er sich aber nach 2015 auch 2019, 2023 und
2027 zur Wiederwahl. Da fehlt die Zeit, um sich
fiir ein Projekt wie die Expo2027 einzusetzen. Da-
fiir haben wir Verstidndnis.

Netzwerk: *x %k *
Leistungsausweis: * K
Botschafterqualititen: %
Glamourfaktor: *

Schwerpunkt | 13
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Hausi Leutenegger, Original

Er war Schauspieler. Er war Unternehmer. Er
war Bobfahrer. Und alles erfolgreich. Hausi Leu-
tenegger schaffte es vom Biiezer zum Multimilli-
ondr. Die Aufzéhlung «Playboy», «Olympia-Sie-
ger» und «Lebemann» wiirde er sicherlich gerne
mit «Monsieur Expo» ergidnzen. Fiir ihn diirfte
es keine Hiirde darstellen, dass er im Jahr 2027
bereits seinen 87. Geburtstag feiern wird. Wenn
die Verantwortlichen die Landesausstellung in
«ExpoHausi» umbenennen, sollte der Partner-
schaft eigentlich nichts mehr im Wege stehen.

Netzwerk: *x k *
Leistungsausweis: * ok ok X
Botschafterqualititen: % %
Glamourfaktor: * ok Kk

Linda Fah, Schlagersangerin

Dass sie volkstiimlich ist, beweist die ehemalige
Miss Schweiz aktuell dusserst horbar. Als Schla-
gersdngerin verbucht sie beachtliche Erfolge und
riickt zu den ganz Grossen dieser Szene auf. Die
27-Jahrige diirfte — wenn sie diesen Weg beharr-
lich fortsetzt — auch 2027 noch so manches Fest-
zelt fiillen. Fiir die Expo sind uns Songtitel wie
«Du oder keiner» oder «Unendlich wie das Meer»
dann aber doch etwas zu seicht.

Netzwerk: * K
Leistungsausweis: *x *
Botschafterqualitdten: %
Glamourfaktor: *x % %

Christian Lienhard, Hotel Hof Weissbad

Noch beteiligt sich er Kanton Appenzell In-
nerrhoden nicht an der Expo2027. Ein geschick-
ter Schachzug wire also, einen aus den eigenen
Reihen zum Botschafter zu machen. Hier bie-
tet sich Christian Lienhard formlich an. Seinen
«Weissbad» fiillt er seit Jahren mit Heerscharen
von Gisten. Der Mann weiss, was es braucht, um
Menschen anzulocken. Dieses Wissen sollte man

anzapfen.

Netzwerk: * k ok
Leistungsausweis: * ok Kk ok
Botschafterqualititen: % % %
Glamourfaktor: * *

Nayla Stossel, OK-Prasidentin CSIO St.Gallen

Die Ziigel vom CSIO St.Gallen hat sie bereits er-
folgreich tibernommen. An diesem Event muss sie
die Spitzen des Reitsportes ebenso im Zaum hal-
ten wie Sponsoren und Medienvertreter. Das ge-
lingt ihr perfekt. Eleganz trifft auf Leistung: Das
gilt sowohl fiir den jahrlich stattfindenden Event
als auch fiir Nayla Stossel. Mit ihr als Expo-Bot-
schafterin wére damit der Slogan bereits definiert.

Netzwerk: * kK
Leistungsausweis: * kK
Botschafterqualititen: %

Glamourfaktor: * kK

Schwerpunkt | 15
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Der Schattenmann

Der «ndchste Vincenz» kann und will der designierte Raiffeisen-Chef Patrik
Gisel kaum werden. Dass er auf den ersten Blick schon fast wie ein
Gegenentwurf zu seinem schillernden Vorganger wirkt, diirfte sich zum Vor-
teil entwickeln. Die langjahrige Nummer 2 der Bank ist der richtige

Mann fiir eine Konsolidierung, wie sie nach der Ara Vincenz angezeigt ist.

Text: Stefan Millius Illustration: Esther Gloor

Was tun Medien, wenn sie jemanden ins Rampen-
licht stellen wollen, der dort bislang nicht aufge-
taucht ist und iiber den man daher denkbar wenig
weiss? Man stiirzt sich auf das Wenige und stellt es
ins Zentrum, selbst wenn es mit der Aufgabe an sich
nichts zu tun hat. So kommt es, dass Patrik Gisel,
der ab 2016 an der Spitze der Raiffeisen-Gruppe mit
ihren iiber 300 Banken stehen wird, in der Offent-
lichkeit vor allem eines ist: Ein leidenschaftlicher
Sportler. Noch bevor die Frage beantwortet wurde,
wie Gisel denkt, was er will und wie er fiihrt, erfuhr
man in diversen Medien, dass er Triathlet sei und
sich eine Karriere als Profisportler hétte vorstellen
konnen.

Dem Ausdauersportler Gisel wird es
leichter fallen als Vincenz, zu konsolidieren,
statt das nachste Feuerwerk zu ziinden.

Schonlangein der Verantwortung

Es schien, als ginge es darum, dem «Neuen» damit
so schnell wie moéglich ein Profil zu verleihen, ihn
zu etikettieren. Ein Profil hat Gisel natiirlich bereits,
und zwar durchaus auch als Banker und nicht nur
auf dem Fahrrad oder der Laufstrecke. Er ist seit
iiber zehn Jahren bei Raiffeisen und stieg damals be-
reits auf verantwortungsvollem Posten ein. Den er-
folgreichen Weg durch die schwierigen letzten Jahre
hat er also mitgeprégt. Aber eben stets im Schatten
von Pierin Vincenz, dem kantigen Biindner, der wie
gemacht war fiir die Mikrofone der Journalisten.
Kein Wunder also, dass Patrik Gisel zunéchst ein-
fach mal der Triathlet war — zumindest ausserhalb
der Branche.

Der Verwaltungsrat von Raiffeisen hat bei seiner
Wahl in erster Linie auf fachliche Kriterien gesetzt
und keinen «Posterboy» gesucht. Zu Recht. Vincenz

war auch nicht vom ersten Tag der Liebling der bank-
kritischen Offentlichkeit, zu dem er sich nach und
nach entwickelt hat. Gisel ist von Natur aus ein an-
derer Typ, reprasentiert aber kiinftig eine Marke,
der ganz von allein viel Sympathie entgegenschlégt.
Raiffeisen ist inzwischen zwar eine systemrelevante
Bank wie die Grossbanken mit den prégnanten Kiir-
zeln, wird aber dank der Genossenschaftsform und
dem vor allem auch auf dem Land sehr dichten Fili-
alnetz immer noch als «klein und nah» wahrgenom-
men. Und das ist in einer Branche, in der Grosse heu-
te eher Misstrauen weckt, Gold wert.

Kein externer «Star»

Der neue Chef muss also nicht am Image arbeiten —
zumindest nicht im Sinn einer Korrektur. Seine Wahl
unterstreicht das bestehende positive Image sogar.
Da wird ein «Arbeiter», der jahrelang loyal war, vom
zweiten ins erste Glied geriickt — eine perfekte Ge-
schichte fiir Raiffeisen. Analog zu Grossbanken wie
UBS und CS nach einem «externen Star» zu suchen,
kam hier wohl nie in Frage. Oder kann man sich vor-
stellen, dass jemand wie Brady Dougan oder Oswald
Griibel schnell bei der Raiffeisenbank Wittenbach-
Haggenschwil vorbei geht, um Hallo zu sagen?

Dort, wo Patrik Gisel nicht nach seinen sportlichen
Ambitionen, sondern nach beruflichen Zielen ge-
fragt wurde, legte der Arboner offen, dass er alles an-
dere als ein Verwalter des Bestehenden sein will. Er
wolle neue Geschiéftsfelder erschliessen und beste-
hende Aktivitdten ausbauen, meinte er unter ande-
rem. Dennoch wird er das kaum in dem hohen Tem-
po machen, das sein Vorgénger in den letzten Jahren
anschlug. Die zunehmende Regulierungsdichte in
der Finanzbranche macht das auch denkbar schwie-
rig. Dem Ausdauersportler Gisel wird es aber leichter
fallen als Vincenz, zu konsolidieren, statt das néichste
Feuerwerk zu ziinden. Womit wir zum Schluss doch
wieder beim Sport gelandet wéren.
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Patrik Gisel:

Kein Verwalter
des Bestehenden.
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Der Milliardar mit dem Vorfiihrmodell

Der neue starke Mann beim Arboner Industriekonzern AFG ist der
Milliardar Michael Pieper. Sein Engagement war ein starkes Signal zur
richtigen Zeit. Vieles spricht dafiir, dass das fiir die Ostschweiz
wichtige Unternehmen von der Erfahrung und dem Instinkt des
industrieerprobten Mannes profitieren wird.

Text: Stefan Millius Bild: zVg.

Zu behaupten, der Aktienmarkt verhalte sich stets
logisch und nachvollziehbar, wire vermessen. Emo-
tionen, Angste und Hoffnungen sowie Fehlbeurtei-
lungen beeinflussen die Borse massgeblich. Aber
eine Aussagekraft liegt im Auf und Ab durchaus: Es
spiegelt die Erwartungen an eine Firma oder eine
Person, unabhéngig davon, ob sich diese spéter er-
fiillen oder nicht. Nachdem der Unternehmer Micha-
el Pieper, einer der zehn reichsten Ménner des Lan-
des, als neuer Hauptaktionér der AFG bekannt wur-
de, legte die Aktie um fast 20 Prozent zu. Bosartige
Stimmen schrieben diesen Effekt weniger Pieper zu
als der Tatsache, dass dieser damit Edgar Oehler ab-
16ste, der bei Investoren zuletzt gemischte Gefiih-
le ausgelost hatte. Mit dieser Interpretation tut man
aber weder dem einen noch dem anderen recht. Tat-
sache ist: Michael Pieper ist ein Ausnahmeunterneh-
mer, und wenn er seinen Glauben an eine Firma mit
einem Einstieg in dieser Grossenordnung bekundet,
ist das ein starkes Signal.

Was die Resultate angeht, hat Michael Pieper
angekiindigt, geduldig zu sein;

auf dem Weg dorthin hat er aber offenkundig
nicht vor, einfach abzuwarten.

Stets auf Kurs gebracht

Zeitungen schrieben kurz nach Bekanntgabe bereits
von der nun beginnenden «Ara Pieper». Sie bezogen
sich damit auf die Vorgeschichte des Mannes, dem
die Franke Holding gehort, einer der Weltmarktfiih-
rer im Bereich Kiichensysteme. Immer wieder war
Michael Pieper bei Unternehmen eingestiegen, die
zwar nicht gerade in einer ausgesprochenen Krise
steckten, aber doch eher schwéchelten. Mit einer er-
staunlichen Verlasslichkeit konnte man stets beob-
achten, wie es mit den Unternehmen danach wieder
aufwirts ging. Vielleicht ist die «Ara Pieper» also viel
eher ein «System Pieper», wobei es schwer ist, ein
solches konkret festzumachen.

Sicher ist: Michael Pieper scheint die Ubersicht nicht
verloren zu haben, obwohl er nicht nur bedeuten-
de Anteile an Konzernen wie Rieter oder Feintool —
oder neu AFG - hilt, sondern auch noch unzahlige
kleinere Investments getatigt hat. Der Bogen spannt
sich dabei von Immobilien bis zu Teakholzplanta-
gen oder einem Restaurant. Es scheint dem 68-Jah-
rigen also nicht primér um schiere Grosse zu gehen.
Er sucht auch die Abwechslung, allerdings immer in
Bereichen, zu denen er eine gewisse Nihe hat. Die
AFG-Beteiligung durch seine Artemis-Holding war
sicherlich nichts, was Pieper aus der Trinkgeldkas-
se finanzierte, aber angesichts eines geschitzten
Vermogens von 2,75 Milliarden Franken («Bilanz»)
sind selbst solche Engagements {iberschaubar. Zu-
mal sich Pieper auf diesem Segen nicht ausruht, son-
dern Unternehmen betreibt, die anstdndig Gewinn
schreiben.

Nachhaltiges Denken

Fiir die AFG und damit auch den Werkplatz Ost-
schweiz ist Michael Pieper ein Gliicksfall. Ohne in
Klischees verfallen zu wollen: Investoren, die den
schnellen Erfolg suchen und dabei bereit sind, ge-
wachsene Strukturen zu zerschlagen, gibt es viele,
und sie hétten auch der AFG blithen kénnen. Pieper
setzt auf Nachhaltigkeit. In Interviews sprach er von
fiinf bis acht Jahren, die er der AFG einrdume, um
sich in die richtige Richtung zu entwickeln; sein Au-
genmerk liege nicht darauf, ob morgen ein Gewinn
oder ein Verlust resultiere. Auch sein gutes Einver-
nehmen mit Peter Spuhler, einer der Galionsfiguren
der Ostschweizer Wirtschaft, kann sich fiir die Regi-
on nur positiv auswirken. Gemeinsame Beteiligun-
gen an Konzernen bis hin zu einem Restaurant im
Engadin, das sie zusammen gekauft haben, zeigen,
dass sie aus demselben Holz geschnitzt sind.

Ohne Chauffeur und Privatjet

Nicht nur den Aktiondren, auch den Medien diirfte
die angekiindigte «Ara Pieper» Vergniigen bereiten.
Zwar ist der Nidwaldner kein glamourdser Show-
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Michael Pieper.

Er hdlt die Krawatte im Biiro
fiir Pflicht und mag es nicht,
wenn geduzt wird.

man, aber immer gut fiir ein markiges Zitat und lebt
scheinbare Widerspriiche vor, iiber die man gerne
schreibt. Meetings hélt er mit Vorliebe am frithen
Morgen ab. Nach Details gefragt, meinte Michael
Pieper im Sommer 2011 gegeniiber dem «Tagesan-

zeiger», seine Leute konnten es sich ja einrichten,

Auto, das er kaufe, sei ein ehemaliges Vorfithrmo-
dell, meinte er einst, und natiirlich steuert er es auch
selbst. In Zeiten, in denen selbst der Chef einer 14nd-
lichen Genossenschaftsbank im Bedarfsfall in einen
Helikopter steigt, kommt das gut an. Und zuguter-
letzt kann Pieper der Vorstellung, am Arbeitsplatz zu
sterben, durchaus etwas abgewinnen, denn den Ru-
hestand auf einer Karibikinsel zu verbringen, wére

Vielleicht ist die «Ara Pieper» also viel
eher ein «System Pieper», wobei es schwer ist,
ein solches konkret festzumachen.

fiir ihn «das Schlimmste» — das wiirde er laut eigener
Einschitzung nicht lange {iberleben.
Kein Wunder, denn in der Karibik konnte er die Zeit

«derzeit ist schon ab 4 Uhr hell». Seine konservati-
ve Ader halt er nicht geheim, er hilt die Krawatte im
Biiro fiir Pflicht und mag es nicht, wenn geduzt wird;
gleichzeitig fiihrt und denkt er modern, wenn es bei-
spielsweise um Expansion oder neue Produkte geht.
Die Glaubwiirdigkeit gegen innen erhélt er sich, in-
dem ihm der Reichtum nicht anzumerken ist. Einen
Privatjet besitzt Pieper selbstredend nicht. Jedes

wohl nur totschlagen — doch Michael Pieper niitzt sie
lieber. Und vor allem verliert er nicht gern Zeit. Kurz
nach dem Einstieg beim Industriekonzern AF erhoh-
te er seinen Anteil auf iiber 25 Prozent, kiindigte die
Entsendung zweier Verwaltungsréte an und liess ein
Konzept ausarbeiten, mit dem die Internationalisie-
rung des Arboner Unternehmens angekurbelt wer-
den soll. Was die Resultate angeht, hat Pieper ange-
kiindigt, geduldig zu sein; auf dem Weg dorthin hat
er aber offenkundig nicht vor, einfach abzuwarten.
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Erfolgsrezept in flinfter Generation

Seit Generationen steht die Familie Kuhn in der Backstube. Heute fiihrt
Richard Kuhn das Unternehmen. Sein Ziel: Die 127-jahrige Firmengeschichte
weiterhin erfolgreich weiterzuschreiben.

Text: Eva Hediger Bilder: Tiziana Secchi

Samstagnachmittag in der Shopping Arena St.Gallen.
Die vielen Besucher sind in bester Einkauflaune. Doch
auch im Café-Restaurant der Bickerei Kuhn herrscht
reger Betrieb. Das Lokal im typischen Toggenburger
Stil ist gut besucht; Leute kehren ein oder bestellen an
der Theke Kostlichkeiten zum Mitnehmen. Wer diese
moderne Betriebsamkeit beobachtet, vergisst leicht:
Bei der Backerei Kuhn handelt es sich um ein wahres
Traditionsunternehmen, das in der fiinften Generati-
on gefiihrt wird.

«Storend ist die Zunahme der Biirokratie.
Bei jedem neuen Standort kampft

man monatelang mit Auflagen,
Einschrankungen und Hindernissen.»

Vom Stickereilokal zur Backerei

1888 kaufte Jean Kuhn Senior das «Gasthaus zum
Lowen» in Brunnadern im Neckertal SG. Das anlie-
gende Stickereilokal baute er mit den einfachsten
Mitteln in eine kleine Béckerei um. Niemand ahnte
damals, dass es der Anfang einer beispielslosen Er-
folgsgeschichte sein sollte. Bis heute ist das Unter-
nehmen stets in Familienhand; 2010 {ibernahm Ri-
chard Kuhn. Er ist sich bewusst: Die lange Geschichte
muss erfolgreich weitergeschrieben werden. «Natiir-
lich mochte ich zu einer gegebenen Zeit eine erfolg-
reiche Bickerei Kuhn der sechsten Generation iiber-
tragen.» Doch noch ist dieser Tag in weiter Ferne.
Von seinem Vorgéanger, Vater Werner Kuhn, fiihlt er
sich nicht unter Druck gesetzt: «Er unterstiitzt mich
tatkraftig im Geschaft und bei allen wichtigen Ent-
scheidungen.»

Werner Kuhn hatte 1976 das Unternehmen iiber-
nommen und entwickelte in den Folgejahren den
Betrieb weiter. Die Liegenschaft wurde um- und neu
gebaut, die Backstube modernisiert, in Schénen-
grund AR eine Filiale er6ffnet. 2000 zdhlte der Be-
trieb zwanzig Mitarbeiter. «<Mein Vater hat das Un-
ternehmen mit viel handwerklichem Know-how und
als personlicher Gastgeber weit gebracht», erzahlt
Sohn Richard. Diesen Werten fiihle er sich verbun-

den. «Ich mochte sie allen meinen Mitarbeiterinnen
und Mitarbeiter weitergeben.» Wie bereite sich der
Junior selbst auf diese Fithrungsposition vor? Kuhn
erklart: «Ein Biindel an Schulungen und Praxiserfah-
rungen gab mir den nétigen Rucksack fiir die Aufga-
be. Doch im Mittelpunkt stehen die Liebe zum hand-
werklichen Produkt und die Leidenschaft, das Unter-
nehmen weiter zu entwickeln.»

Wachsen, um zuiiberleben

Seit 2000 wurde die Expansion kontinuierlich vor-
angetrieben, fast im Jahrestakt kamen neue Stand-
orte hinzu. Wie kam es zu dieser Entwicklung? «Es
war uns klar, dass wir im Markt Neckertal nicht mehr
wachsen kénnen», erklart Kuhn. Aus diesem Grund
wurde das Konzept der Kuhn Back & Gastro entwi-
ckelt. «Grundgedanke ist, dass mdglichst viel vor
Ort produziert und veredelt wird. So kénnen wir
den ganzen Tag frisch produzieren und den Kunden
ofenfrische Produkte anbieten.» Das Angebot in der
Gastronomie, im Ladenverkauf und im Take Away
ist auf die Back-Kompetenz ausgerichtet. «Im Mittel-
punkt stehen unsere Landbrote, Kuhn-Zopfe, Land-
Focaccia, Pizza, Toasts, Siissgebécke und unsere Tog-
genburger Hausspezialitdten», listet Richard Kuhn
das Angebot auf.

Das Konzept wurde 2008 erstmals in der Shopping
Arena St.Gallen umgesetzt, die jiingste Filiale kiirz-
lich in Wil eroffnet. Die Expansion ermdglicht dem
Unternehmen das Uberleben: «Durch die steigenden
Mengen sinken die Stiickkosten fiir uns.» So helfe
die wachsende Grosse, konkurrenzfiahig zu bleiben.
«Gerne mochten wir auch in den néchsten Jahren
vorsichtig weiter wachsen. Das ist aber abhéngig da-
von, wie gut unser Konzept in den neuen Regionen
ankommt und ob wir qualitativ hochwertige Stand-
orte finden», sagt Kuhn — und betont: «Nur mit einem
engagierten Fiihrungsteam und Mitarbeitern wer-
den wir uns erfolgreich weiter entwickeln.» Doch
das Wachstum hat auch seine negativen Seiten: «St6-
rend ist die Zunahme der Biirokratie. Bei jedem neu-
en Standort kdmpft man monatelang mit Auflagen,
Einschrankungen und Hindernissen.»

Neben den Lokalen betreibt das Unternehmen auch
einen Catering-Service. Wahrend den Anldssen ist
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Richard Kuhn, Geschdftsfiihrer der
Kuhn Back & Gastro AG mit Sitz in Brunnadern:

«Es war uns klar, dass wir im Markt
Neckertal nicht mehr wachsen konnen.»

LLEADER | Mai2015



Ecknauer+Schoch ASW

ABACUS Business Software goes mobile

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

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

www.abacus.ch

ABACUS

business software




das Unternehmen nicht nur fiir das Essen, sondern
auch fiir den Wein zustandig — und bei den Hochzei-
ten fiir die Torte. Wer diese bei Kuhn bestellt, setzt
buchstéablich auf Gewinner: 1986 holte sich der Kon-
ditorei-Chef den Titel als Schweizer Meister, 2003
belegte eine Konditorei-Mitarbeiterin den 2. Rang
an den Schweizer Meisterschaften und gewann zu-
gleich den begehrten Kreativpreis.

Beim Aufbau der mittlerweile sieben
Standorte beruft sich das Unternehmen
auf seine langjahrige Tradition.

Die Tradition im Blick

Beim Aufbau der mittlerweile sieben Standorte be-
ruft sich das Unternehmen auf seine langjdhrige
Tradition und iiberlebenswichtige Werte. Die typi-
sche Toggenburger Gastfreundschaft steht an obers-
te Stelle: «Deshalb pflegen wir in allen Filialen die
traditionelle Bedienung und den Service.» Herz-
lichkeit und Fachkompetenz gehoren zu den Grund-
kompetenzen der Angestellten. Auch in der Backstu-
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be herrscht ein hoher Qualitatsstandard: Rohstoffe
wie Mehle, Milchprodukte, Eier und Fleisch wer-
den tiberwiegend aus regionalen Lieferanten bezo-
gen. Zu den jeweiligen Landwirtschaftsbetrieben
wird eine personliche Beziehung gepflegt. Das stel-
le sicher, dass die strengen Kriterien an Ursprung,
Anbau, artgerechte Tierhaltung, Mineralgehalt und
Verarbeitungsqualitét eingehalten werden. Richard
Kuhn macht deutlich: «Bei den Rohstoffen gibt es
keine qualitativen Kompromisse.»

Die nattirlichen Rohstoffe werden in der Backstube
in Brunnadern verarbeitet. Auch hier setzt das Un-
ternehmen nur auf qualifizierte Backer-Konditoren
- und auf Handarbeit. «Das spiirt und schmeckt die
Kundschaft», ist Kuhn iiberzeugt. Auf chemische Zu-
sédtze und Konservierungsmittel wird verzichtet. Bei
den Teigen wird gar auf frisches Berg-Quellwasser
gesetzt. Ebenfalls ein Qualitdtsmerkmal: Zur vollen
Aromaentwicklung ruht der Teig vor dem Ausbacken
fiir mehrere Stunden.

Alle Rezepturen wurden in den letzten 50 Jahren
entwickelt. Und auch einige Produkte von 1888 ge-
hen bis heute {iber den Ladentisch: «Die Rezepturen
der Mandelfische und Biber haben sich in dieser Zeit
kaum veréndert.» Diese zwei Siissigkeiten sind noch
immer sehr beliebt. Doch auch die Backkunst unter-
liegt Trends, wie Richard Kuhn weiss. «Heute wiin-
schen sich die Kunden fruchtige und leichte Patisse-
rie.» Die schweren Buttercréme-Torten, die es im 19.
Jahrhundert noch zum Tee gab, verlangt niemand
mehr. Anders sieht es bei den Broten aus: «Wir be-
obachten einen Trend zuriick zum Ursprung. Alte
Getreidesorten, verarbeitet nach traditionellen Ver-
fahren, kommen gut an.» Ein Beispiel aus dem Sor-
timent? Das Landbrot, das mit Toggenburger Berg-
weizen hergestellt wird. Der Teig reift sehr lange und
wird von Hand verarbeitet. Qualitdtsmerkmale, an
denen es in anderen Grossbéckereien oft mangelt.
Und die Gaste in der Shopping Arena? Fiir die z&hlt
die Frische der Ware — nicht das Alter des Rezepts.

Anzeige

Begrunungen
|

individueller

Casa Verde Hydro +
Innenbegriinung AG

Rorschacherstr. 308
CH-9016 St.Gallen
0712880028 www.casaverde-ag.ch
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Den Weg zur Digitalisierung
gemeinsam gehen

Per Ende 2017 plant Swisscom, die analoge und die ISDN-Telefonie auf

All IP umgestellt zu haben. Was das fiir KMU bedeutet, erklaren Adrian
Bossart und Christoph Rossacher von Swisscom im Interview. Der LEADER
hat die beiden ICT-Profis an der Delegiertenversammlung des Kantonalen
Gewerbeverbandes St.Gallen (KGV) getroffen, wo Swisscom als Haupt-
sponsor mit einem Stand als «erste Anlaufstelle» fiir Fragen rund um die

Digitalisierung prasent war.

Text: Stephan Ziegler Bilder: Bodo Riiedi

Adrian Bossart, Christoph Rossacher: Warum hat-
te Swisscom einen Stand an der Delegiertenver-
sammlung des KGV in Mosnang?

AB: Wir sind seit Anfang 2015 Hauptsponsor des
Kantonalen Gewerbeverbandes St.Gallen. Wir
mochten damit unsere Ndhe zu den hiesigen KMU
demonstrieren und dort sein, wo auch die KMU
sind. Das spart diesen Zeit, weil sie sich an einem
Anlass, an dem sie sowieso teilnehmen, gleich auch
noch {iber die digitale Welt und deren Entwicklung
informieren kénnen.

Wie sieht die Zusammenarbeit mit dem KGV aus?

AB: Wir mochten fiir die KMU der Begleiter auf dem
Weg in die digitale Welt sein — Sie wissen, Swisscom
plant, per Ende 2017 die analoge Telefonie durch All
IP abzul6sen. Darum macht es fiir uns Sinn, eng mit
Gewerbeverbidnden zusammenzuarbeiten. Dariiber
hinaus fiihlen wir den Puls von KMU so am besten.
Wir engagieren uns auch in kleineren Gewerbever-
bdnden und liefern Informationen und Know-how,
mit Vortrdgen und Workshops, gerade auch im Zu-
sammenhang mit der Umstellung analog-digital. Und

Adrian Bossart,
Head of Marketing East
von Swisscom.
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Christoph Rossacher,
Head of Sales East
von Swisscom.

wir freuen uns auf weitere Anfragen fiir Referate zum
Thema All IP von regionalen Verbande und Vereinen.

KMU sind also fiir das Unternehmen Swisscom
wichtige Kunden?

CR: Auf jeden Fall — und zwar alle Gréssen und Bran-
chen. Uns ist bewusst, dass die IT oft als «notwendi-
ges Ubel» angesehen wird. Hier halten wir den Un-
ternehmen den Riicken frei, damit sie sich auf ihre
Kernkompetenzen konzentrieren kdnnen. Wir ver-
stehen die Anliegen der KMU, weil wir vor Ort pra-
sent sind und die regionalen und branchentypischen
Herausforderungen kennen.

«Wir verstehen die Anliegen der KMU,
weil wir vor Ort prasent sind und die
regionalen Herausforderungen kennen.»

Wie profitieren KMU von der Zusammenarbeit?
CR: Sie haben Zugriff auf die neuste Hard- und Soft-
ware, verldssliche Technologie und kompetente An-
sprechpartner. Wir beraten und helfen schnell und
unkompliziert — entweder {iber unsere Hotline, in
unseren Shops mit entsprechenden KMU-Spezialis-
ten oder mit unseren Aussendienstmitarbeitern und
Partnern vor Ort.

Sie betonen den regionalen Gedanken. Wie wich-
tig ist Swisscom demnach die Verankerung in der
Ostschweiz?

AB: Sehr wichtig. Jeder unserer Gebietsverantwort-
lichen wohnt auch in seinem Gebiet. Er spricht die
gleiche «Sprache» wie Sie und kennt die hiesigen
Gegebenheiten. Nachdem Swisscom zugegebener-
massen lange Zeit etwas zentralistisch operiert hat,
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haben wir seit rund drei Jahren die Regionalisierung
intensiviert. Christoph Rossacher etwa hat die Regi-
on «Ziirich und Ostschweiz» aufgebaut, sie umfasst
heute 45 Mitarbeiter, die nur fir KMU zustdndig
sind, gegeniiber 18 noch 2011.

Fiir viele Nutzer ist die Daten- und Sprachiibertra-
gung iiber Internet noch ein «Buch mit sieben Sie-
geln». Konnen Sie Vorteile und Funktionsweise
von All IP kurz erlautern?

CR: Kurz gesagt brauchen Sie in Zukunft nur noch
eine Verbindung fiir Daten und Sprache — namlich
die iiber das Internet-Protokoll. Und weil das kabel-
gebunden oder -ungebunden geschehen kann, ha-
ben Sie von {iberall her Zugriff auf alle Daten — egal
mit welchem Endgerat. Mit der Digitalisierung ha-
ben Sie also viel mehr Méglichkeiten, die Sie nutzen
konnen, aber nicht miissen. Fiir eher konservative
Nutzer bleibt am Endgerat alles beim Alten, denn die
Umstellung erfolgt hinter den Kulissen: Statt einer
Telefonanlage braucht man in Zukunft salopp gesagt
nur noch eine Internetverbindung. Der Router wird
zum Herzstiick. Wenn Sie so wollen, wird die Zent-
rale von Threm EDV-Schrank zu Swisscom verlagert.

Was bringt mir das als Unternehmer konkret?

CR: Sie sind unabhéngig von Ort und Endgerat. Da-
neben haben Sie natiirlich — anders als bei analoger
oder ISDN-Telefonie — soviele Linien zur Verfligung,
wie Sie wollen. Und kénnen Daten und Sprache ein-
fach verkniipfen. Das kann erheblichen Einfluss auf
die internen Prozesse haben, weil sich vieles verein-
fachen lasst.

Haben Sie ein Beispiel fiir diese Vereinfachung?
AB: Gerne: Sie sind als Handwerker beim Kun-

den und haben einen Auftrag ausgefiihrt — eine
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Von links:

Stefan Stutz, KMU-Bera-
ter Swisscom Shop
Neumarkt St.Gallen;
Oktay Sebebli, Gebiets-
manager Thurgau/
Toggenburg; Stephan
Lang, Gebietsmanager
St.Gallen Siid/Glarus;
Natasa Tomas, Business
Consultant Swisscom
Shop Neugasse St.Gallen;
Sascha Krasensky,
Gebietsmanager

St.Gallen/Appenzell.

Wohnung gestrichen, einen Kamin gesdubert oder
ein Schloss ausgewechselt. Nun kénnen Sie Threm
Kunden direkt auf Threm Tablet die Rechnung pré-
sentieren, diese visieren und gleich bezahlen lassen
— via Kredit- oder EC-Karte. Der Kunde erhilt da-
nach die Bestétigung, und bei Thnen wird der Betrag
verbucht. Das heisst: keine manuellen Rechnungs-
prozesse mehr.

Wie sieht die finanzielle Seite aus - erwarten mich
dann auch hohere Kosten?

CR: Tendenziell wird das Angebot eher giinstiger,
sicher nicht teurer. Aber Sie haben viel mehr Mog-
lichkeiten zum gleichen Preis. Und: Die Kosten wer-
den kalkulierbarer, weil es weg von der Einzelbe-
rechnung (z.B. Gesprachsminuten) hin zur Flatra-
te geht — das sind Sie sich vom Mobiltelefonieren ja
schon gewohnt. Am besten lassen Sie sich friihzeitig
beraten, damit wir Thnen das optimale Paket schnii-
ren kénnen.

«Mit der Digitalisierung haben Sie also
viel mehr Moglichkeiten, die Sie
nutzen konnen, aber nicht miissen.»

Zum Schluss: Kénnen Sie in zwei Satzen umschrei-
ben, warum ich mich fiir Swisscom als Partner ent-
scheidensoll?

CR: Die Swisscom ist Ihr vertrauenswiirdiger Beglei-
ter in die digitale Welt und vor Ort fiir die KMU da.
AB: All IP verandert die Schweiz — machen wir uns
zusammen bereit dafiir und nutzen dabei das Inno-
vationspotenzial der Digitalisierung.

AllIP

Mit All IP sprechen alle Gerate, das heisst Festnetz,
TV, Mobiltelefon und Internet sowie alle damit ver-
bundenen Dienste durchgangig dieselbe Sprache.
Dadurch reduziert sich einerseits die Anzahl bis-
heriger Technologien, andererseits verkirzen sich
Einflhrungszeiten und Inbetriebnahme neuer
Dienste deutlich, da die Kompatibilitdt Gber die
Gerate hinweg gewahrleistet ist.

Nutzer gewinnen mehr Flexibilitat, indem sie zeit-,
standort- und gerateunabhangig kommunizieren
kénnen. Und die Telefonie wird noch komfortabler:
Die Sprachqualitat erhoht sich, Zusatzdienste wie
Anrufe blockieren, Anrufumleitung und viele mehr
sind bereits integriert. All diese Funktionen sind
zudem auf verschiedenen Endgeraten verfugbar.
So kann man etwa auch ausserhalb des Biiros mit
der Festnetznummer telefonieren. Zudem eroffnet
die neue Technologie neue Méglichkeiten der Zu-
sammenarbeit wie Instant Messaging, Document
Sharing, Transferieren und Synchronisieren von Files,
Desktop Sharing oder die Moglichkeit, externen
IT-Support auf dem Computer zuzulassen.

Die Umstellung auf All IP findet weltweit statt. Das
Internetprotokoll IP ist die global erfolgreichste
Technologie fiir die Ubertragung von Daten und
Sprache. Menschen, Inhalte und Gerate werden
durch dank IP mihelos zeit- und ortsunabhéngig
miteinander verbunden. Zahlreiche Kommunikati-
onsnetze grosser und mittelgrosser Unternehmen
beruhen bereits heute auf dieser Technologie. Auch
KMU kénnen sich also darauf verlassen, dass ihre
Telefonie mit IP in Zukunft genauso zuverlassig
funktioniert wie heute - jedoch deutlich bessere
Qualitat und viel mehr Méglichkeiten bietet.
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Nachhaltigkeit — die Herausforderung
fur Unternehmen im 21. Jahrhundert

Das Drei-Sdulen-Modell
der Nachhaltigkeit (PPP)

In einer Welt beschrankter Ressourcen kann der Unternehmenserfolg nicht
nur am finanziellen Gewinn bemessen werden. Das «Drei-Saulen-Modell

der Nachhaltigkeit» fordert die Transparenz und schafft Differenzierung

gegeniiber den Mitbewerbern.

Die Herausforderung fiir moderne Unternehmen lau-
tet «nachhaltige Wertschaffung». Was bedeutet die-
se Nachhaltigkeit? Der Brundtland-Bericht der Welt-
kommission fiir Umwelt und Entwicklung definiert
sie als «Entwicklung, die die Bediirfnisse der Gegen-
wart befriedigt, ohne zu riskieren, dass kiinftige Ge-
nerationen ihre eigenen Bediirfnisse nicht befriedi-
gen konnen.» Diese Nachhaltigkeit gewinnt zuneh-
mend an Bedeutung. Einerseits werden Unternehmen
immer stérker dazu aufgefordert, neben wirtschaftli-
cher auch soziale und 6kologische Verantwortung zu
ibernehmen. Andererseits streben die Unternehmen
selbst nach Anerkennung, Glaubwiirdigkeit und Ver-
trauen. Dies gilt nicht nur fiir grosse Konzerne, son-
dern auch fiir KMUs.

Drei-Saulen-Modell als Richtschnur

Das Modell der «Triple Bottom Line» — zu Deutsch
«Drei-Sdulen-Modell» oder die «drei P» — beriicksich-
tigt neben den rein finanziellen Aspekten der unter-
nehmerischen Aktivititen und Berichterstattung
auch die sozialen und 6kologischen Auswirkungen
der Wirtschaftstétigkeit. Fiir den Unternehmer bringt
dies mehrere Vorteile. Zum ersten fordert es die integ-
rierte Entscheidungsfindung innerhalb des Unterneh-
mens, indem es durch die Triple Bottom Line gleich-

Planet
Naturkapital

Profit

Finanzkapital

People

Sozialkapital

zeitig auf diese drei Aspekte des Unternehmensergeb-
nisses fokussiert. Zum zweiten wird damit die soziale
und 6kologische Transparenz geférdert. Dadurch ent-
steht nicht nur ein Wettbewerbsvorteil, sondern es
wird auch gleichzeitig ein markantes Differenzie-
rungsmerkmal geschaffen.

Neben dem klassischen Finanzkapital (Profit) um-
fasst die Triple Bottom Line also auch das Sozialka-
pital (People) und das Naturkapital (Planet). Beim
Sozialkapital handelt es sich beispielsweise um Mit-
arbeitende und Lieferanten, das Naturkapital befasst
sich mit der Umwelt und betrifft unter anderem die
Produktivitdt von Ressourcen, aber auch Emissionen
und Abfall. Nachhaltige Unternehmen miissen in al-
len drei Bereichen erfolgreich sein.

Nachhaltigkeit bei KMUs

Kann ein KMU nachhaltig sein? Im Prinzip hat jedes
Unternehmen die Moglichkeit zu nachhaltigem Han-
deln. Okonomische, soziale und Skologische Verant-
wortung sollte Teil jeder unternehmerischen Praxis
sein, in der nachhaltige Kernprozesse umgesetzt und
tagtaglich im Betrieb gelebt werden. Die soziale Ver-
antwortung bedeutet zum Beispiel, den Mitarbeiten-
den faire und gesunde Arbeitsbedingungen zu bie-
ten, ihnen eine langfristige Perspektive zu eréffnen
und sich aktiv fiir personelle Vielfalt (Diversity) im
Unternehmen einzusetzen. Die 6kologischen Aspek-
te umfassen etwa die Reduzierung des Energie- und
Ressourcenverbrauchs, Miilltrennung oder den Ein-
satz. umweltfreundlicher Technologien und Liefe-
ranten. Produktionsbetriebe haben dariiber hinaus
insbesondere im Bereich Umweltvertraglichkeit ein
breites Betédtigungsfeld. Die Reduzierung von Ener-
gie- und Ressourcenverbrauch fiihrt zu Kostenein-
sparungen und gleichzeitig zu einer geringeren Ab-
héngigkeit von Preisschwankungen auf den Roh-
stoffmérkten. Dieses Engagement lohnt sich: Denn
es zeigt sich immer mehr, dass Verbraucher eher Pro-
dukte und Dienstleistungen von nachhaltig enga-
gierten Firmen kaufen — und dafiir zunehmend auch
mehr zahlen wiirden.
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Die VP Bank und Nachhaltigkeit

Auch ein Finanzdienstleister kann und muss nach-
haltig agieren. Innerhalb der VP Bank Gruppe ge-
schieht dies auf vielseitige Weise. Im Bereich der
Nachhaltigkeitspolitik definiert und lebt die Bank
ihre Verantwortung gegeniiber allen Interessens-
gruppen sowie der Umwelt. Die Ausrichtung auf
eine langfristige Okonomische, 6kologische und
soziale Vertrédglichkeit ist fiir sie ein wesentlicher
Faktor unternehmerischer Tétigkeit. So achtet die
VP Bank mit zahlreichen Initiativen auf den verant-
wortungsvollen Umgang mit Energie und reduziert
seit Jahren den Papier- und Wasserverbrauch. Mit
der VP Bank Stiftung und Kunststiftung, aber auch
mit Spenden und Sponsoring nimmt die VP Bank ge-
zielt ihre Verantwortung wahr. So unterstiitzt die
Bank seit vielen Jahren ausgewahlte Projekte in den
Bereichen Soziales, Bildung, Kunst, Kultur, Wirt-
schaft, Umwelt und Sport. Ein professionelles Um-
weltmanagement optimiert die Energieverteilung
der Gebdude, sorgt fiir effiziente Mobilitdtskonzepte
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Zur Person

Joachim Kiinzi ist seit 1. Oktober 2013 CEO der

VP Bank (Schweiz) AG in Ziirich. Davor war der Vater
von zwei Kindern CEO der BHF-Bank (Schweiz) AG
und hatte mehrere Fiihrungspositionen bei Schwei-
zer Banken inne. Joachim Kiinzi absolvierte erfolg-
reich die Ausbildung zum eidg. dipl. Finanzanalytiker
und Vermogensverwalter sowie weitere Studien-
gdnge an hoheren Fachschulen.

Kontakt: joachim.kuenzi@vpbank.com

fiir ihre Mitarbeitenden und engagiert sich in nach-
haltigen Organisationen.

Fazit

Unternehmerische Verantwortung lohnt sich fiir alle
Beteiligten. Nachhaltigkeit als strategisches Invest-
ment spart Geld, dient dem Image der Firma und
schafft Wettbewerbsvorteile gegeniiber den Mitbe-
werbern. Zusétzlich haben nachhaltig agierende Un-
ternehmen langfristig eine hohere Eigenkapitalren-
dite und eine bessere Kapitalverzinsung — und dies
kann helfen, leichter an Finanzierungskapital zu
kommen. Nachhaltigkeit bedeutet aber auch unter-
nehmerische Risikovermeidung und Erkennen von
Chancenpotenzialen, die einen Beitrag zum Unter-
nehmenswert liefern. Es empfiehlt sich also, die Trip-
le Bottom Line in die Gesamtstrategie eines Unter-
nehmens zu integrieren. So dndert sich der Prozess
der unternehmerischen Entscheidungsfindung und
steuert das Unternehmen in Richtung Nachhaltigkeit
und 6konomischer Profitabilitét.
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Jens Kunde (links) und Reinhard Czichy:

Prdgzision trifft auf Innovation.
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Von Eggersriet direkt ins Weltall

Eine kleine Firma aus Eggersriet SG entwickelt hochspezifische Technologie,
die bei der neusten Satelliten-Forschungsmission der Europdischen Welt-
raumorganisation ESA eingesetzt wird. Synopta baut Gerate zur optischen
Dateniibertragung von und zwischen Satelliten — und das sehr erfolgreich.

Text: Jeannine Hegelbach Bild: Tiziana Secchi

Vor einigen Monaten wurden die ersten Erdbeob-
achtungssatelliten der Sentinel-Flotte vom Welt-
raumbahnhof in Kourou in Franzgsisch-Guyana mit
einer Rakete ins Weltall geschossen. Sie umkreisen
die Erde nun auf einer Hohe von rund 700 Kilome-
tern und sammeln Tag und Nacht Radarbilddaten
zur Beobachtung der Land- und Wassermassen un-
seres Planeten. Uberwacht werden damit Erdbe-
wegungen und Verdnderungen, die durch die Ver-
schiebungen der tektonischen Platten oder Vulka-
neruptionen auftreten. Ausserdem beobachtet man
das Schmelzen der Gletscher sowie die Bildung von
Eis im Meer rund um die Polarkappen. Diese Daten
werden unter anderem zur optimalen Navigation
der Eisbrecher-Schiffe oder zur Uberwachung der

Der Schritt vom reinen Beratungsgeschaft zur
Herstellung hochkomplexer optoelektronischer
Instrumente war kein Frihlingsspaziergang.

Klimaverdnderung verwendet. Mit an Bord ist die
Laserausrichtungstechnologie einer Firma aus der
Region St.Gallen, die wesentlich dazu beitrigt, dass
die gewonnenen Daten {iberhaupt erst auf die Erde
gelangen konnen.

Kommunikation aus dem Weltall

Sentinel-1A sind die ersten Modelle der sich stetig
erweiternden Sentinel-Flotte, die mit der Synopta-
Technologie ausgestattet ins All gereist sind. Weite-
re Sentinel-Satelliten, die hochauflésendes Bildma-
terial der Vegetation, der Bodenbeschaffenheit und
der Wasserwege liefern sollen, sind geplant. Essen-
ziell dabei ist, dass die Ubermittlung der grossen
Datenmenge zur Erdstation funktioniert. Die Firma
Synopta lieferte hier einen wesentlichen Technolo-
gie-Baustein fiir das Laserkommunikations-Terminal
der Satelliten. Mithilfe ihrer Technologie kann der
Laserstrahl fiir den Datentransport exakt auf einen
anderen Satelliten oder die Bodenstation ausgerich-
tet werden.

Gerade in Katastrophen- und Krisenzeiten kann die-
se Forschungsmission wertvolle Informationen lie-
fern. Weiter sind sogenannte geostationére Satelli-
ten der Sentinel-Gruppe geplant, die in einer Hohe
von rund 36000 Kilometern um unseren Planeten
kreisen. Die Entwicklung von Synopta soll bei diesen
ebenfalls zum Einsatz kommen.

Hochtechnologie aus der Ostschweiz

Wie aber schafft es ein kleines, regionales Unter-
nehmen aus Eggersriet bis ins Weltall? Synopta-
Geschaftsfilhrer Reinhard Czichy: «Ich arbeite-
te bereits in der Raumfahrtsindustrie in Miinchen
und musste fiir ein Projekt zur Fisba Optik AG nach
St.Gallen. Mir hat es in der Ostschweiz so gut ge-
fallen, dass ich schliesslich hierher gezogen bin.»
Nun wohnt Czichy schon fast 30 Jahre hier — zwi-
schen St.Gallen und dem Rheintal — und geniesst je-
den Tag die wunderbare Aussicht auf den Alpstein.
Die Ostschweiz beheimatet zudem viele Hightech-
Unternehmen in den Bereichen Optik, Elektronik
und Mechanik. Und mit der NTB in Buchs und der
HSR in Rapperswil sind in der Nahe zwei hervorra-
gende Ausbildungszentren fiir Hochtechnologien
stationiert. «Da war es naheliegend, unsere Firma
hier zu er6ffnen.»

Gut vernetztim Weltraum-Business

Reinhard Czichy griindete die Synopta GmbH vor elf
Jahren —zusammen mit seiner inzwischen verstorbe-
nen Frau. Die Firma des Berliners spezialisierte sich
zu Beginn auf den Beratungs- und Studienbereich in
der Raumfahrt. Durch seine vorhergehende Arbeit
bei der ESA, bei Contraves Space oder dem US-Kon-
zern Lockheed Martin war Czichy in der Weltraum-
industrie gut vernetzt und konnte sehr schnell Bera-
tungsauftrdge an Land ziehen. Relativ bald zeigt sich
aber, dass die Nachfrage fiir Gerdteentwicklungen
seitens der Kunden vorhanden war.

Der Schritt vom reinen Beratungsgeschift zur
Herstellung hochkomplexer optoelektronischer Ins-
trumente war trotzdem kein Friihlingsspaziergang.
Die Entscheidung, in den Geratebau zu expandie-
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ren, war mit einem enorm hohen finanziellen Risi-
ko verbunden. Umso mehr freute es die Firma, dass
sie 2014 die erste erfolgreiche Inbetriebnahme de-
ren Geréte auf einem Satelliten im Einsatz feiern
konnten.

«Unser Geschéftsmodell sieht heute im Prinzip so
aus, dass wir unsere Kunden bei der Bestimmung von
Entwicklungsstrategien beraten und sie gegebenen-
falls auch bei der Umsetzung bis hin zur Realisierung
der Gerite unterstiitzen», erkldrt Reinhard Czichy.
Synopta baut optoelektronische Prézisionsgerate fiir
industrielle Anwendungen, insbesondere Strahlaus-
richtsysteme fiir die Laser-Kommunikation im Welt-
raum und optische Bodenstationen fiir die Kommu-
nikation mit Laser-Terminals auf Satelliten. Zu den
Kunden gehoren Firmen, Industrieverbidnde und
Raumfahrtagenturen in der Schweiz, Europa und
den USA.

«Es ist nicht einfach, hoch

spezialisiertes Personal

mit langjahriger Erfahrung in
der Raumfahrt zu finden.»

Zwei Berliner mischen die Ostschweiz auf
Reinhard Czichy leitet Synopta seit 2009 zusam-
men mit Jens Kunde. Dieser war an der beruflichen
Herausforderung, in einem kleinen Team an span-
nenden Projekten im Weltraumbereich zu arbeiten,
sofort interessiert. Die beiden Berliner Geschéfts-
partner scharen heute ein Team aus Ingenieuren,
Physikern, Informatikern, Konstrukteuren und Ma-
schinenbauern um sich. Rund acht Personen arbei-
ten fest angestellt bei Synopta, sechs weitere Mitar-
beiter werden projektbezogen eingebunden.
Essenziell fiir den Erfolg ihrer Firma sei vor allem
eine gute Mischung aus alteren, erfahrenen Mit-
arbeitern und jungen, ehrgeizigen Leuten mit fri-
schen Ideen. Die Ingenieure bringen Jahrzehnte
an Erfahrung im Entwicklungsbereich mit. Sie wis-
sen, welche Risiken man bedenken muss und wel-
che moglichen Fallen umgangen werden miissen.
«Schliesslich sollen die Gerdte nachher rund 20
Jahre wartungsfrei im Weltall funktionieren. Da
konnen wir uns keinen Fauxpas leisten», so Jens
Kunde.

Nattirlich ist es nicht einfach, hoch spezialisiertes
Personal mit langjahriger Erfahrung in der Raum-
fahrt zu finden — und das dann noch in der Ost-
schweiz. «Die meisten meiner Mitarbeiter kannte
ich bereits seit vielen Jahren. Fiir sie ist es ein Plus,
in einem kleinen, dynamischen Team arbeiten zu
koénnen, wo sie eine hohe Eigenverantwortung ha-
ben. Fiir unsere Firma sind sie dann zu uns in die
Ostschweiz gezogen», fiigt Czichy hinzu.

International
School St.Gallen
inspiring
international-
mindedness

WWW.issg.ch

Prepared for the future

Can schools really equip students with the skills
needed for the future?

In recent years, and especially since the financial
crisis of 2007-2008, many schools have started to
focus more on the larger picture of what is needed to
educate a child for the world they live in now and
that which they will be faced with in the future. No
longer is it sufficient to only teach mathematics,
languages, history and the arts but it is also necessary
for schools to ensure students also acquire the life
skills necessary to cope with an ever-changing world.
At the International School St. Gallen (ISSG) and the
International School Rheintal (ISR) the International
Baccalaureate Programs provide the framework

for the curriculum. Students are admitted from the
age of three and right from the start the focus is not
only on academics, but also on critical thinking,
personal development and looking at issues from a
global perspective.

Our first grade students are asked what kind of
community members they wish to be. Our third
graders study history, geography and science, but
are asked what difference do they make and what
difference can they make in their immediate world
and in the global community. The single focus is not
about acquiring a body of knowledge. We strive to
have our students become confident and independent
world citizens. From the onset they are encouraged
to contribute. If they become doctors, we want them
also be empathetic. As a parent or spouse, we want
them to identify and communicate their feelings. For
us these skills embody self-determination and in
essence will bring them closer to their own personal
goals throughout their lives.

Meg Sutcliffe, Director of both schools

International
School Rheintal
academic and
personal

excellence

www.isr.ch
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Holz im Blut

Aufgewachsenen auf dem elterlichen Holzbaubetrieb in Gonten Al, zusam-
men mit fiinf Schwestern, wurde Albert Manser die Faszination fiir Holz in die
Wiege gelegt. Mittlerweile fiihren er und seine Frau die Holzbau Albert
Manser AG, die im vergangenen Jahr das 60-jahrige Jubilaum feiern durfte.
Zurzeit realisiert er sein bisher grosstes Bauwerk: ein Mehrfamilienhaus,

das vom Liftschacht liber das Treppenhaus bis zum Dachfirst komplett aus
Holzelementen erbaut wird. Es soll beziiglich Architektur, Bautechnik und
Nachhaltigkeit ein Ostschweizer Vorzeigeprojekt werden.

Text: Katja Hongler Bild: zVg.

Albert Manser wurde 1962 als viertes von sechs Kin-
dern und als einziger Sohn geboren. In dieser Fami-
lienkonstellation war es naheliegend, dass er einmal
in die Fussstapfen seines gleichnamigen Vaters treten
wiirde. «Ich habe mir nie Gedanken zur Berufswahl
gemacht, es hat sich einfach so ergeben», sagt Man-
ser riickblickend. Nach der Ausbildung zum Zimmer-
mann stieg er 1981 im elterlichen Betrieb ein und bil-
dete sich zum eidgendssisch diplomierten Polier und
Zimmermeister weiter. 1995 iibernahm er zusammen
mit seiner Frau Sylvie die mittlerweile gegriindete
Aktiengesellschaft Holzbau Albert Manser AG.

Die Branche hatte in den vergangenen
zehn Jahren einen Beschiaftigungszuwachs
von 5000 Vollzeitstellen zu verzeichnen.

Revolutiondre Entwicklung

Die Holzverarbeitung hat sich in den letzten Jahren
technisch enorm entwickelt, und Holz als Baustoff
gewinnt zunehmend an Bedeutung. Die Branche hat-
te in den vergangenen zehn Jahren schweizweit ei-
nen Beschiftigungszuwachs von 5000 Vollzeitstellen
zu verzeichnen. Auch hat sich das Berufsbild der Zim-
merleute gewandelt. Aufgrund der neuen Technolo-
gienund Marktanforderungen wurden die Inhalte der
Lehre ausgebaut und diese von drei auf vier Jahre ver-
langert. Manser bestétigt: «Unser Beruf hat sich ge-
waltig verandert». Wahrend Manser senior die Zim-
merarbeiten noch hauptsédchlich von Hand zeichnete
und ausfiihrte, arbeitet Manser junior inzwischen mit
einem modernen Zeichnungsprogramm (CAD) und
vielen Spezialmaschinen. «Die neuen technischen
Moglichkeiten ermoglichen Formen und Konstrukti-
onen, die frither nicht machbar gewesen wéren», be-
griisst Manser den technischen Fortschritt.

Heute werden die Bauwerke am Bildschirm dreidi-
mensional und bis ins kleinste Detail geplant, gestal-
tet und berechnet. Anschliessend werden Maschinen
und Frésen aufgrund dieser Daten programmiert
und angesteuert. So werden die Holzbauelemente
in hoher Prézision zugeschnitten und fiir den Bau in
der Werkhalle vorgefertigt. Die Bauweise mit Holz ist
schnell und - abgesehen vom Aufrichten — wetteru-
nabhéngig. Insbesondere beziiglich Energieeffizienz
und Schallddmmung hat der Holzbau grosse Fort-
schritte erzielt: Holzelemente verfiigen heute {iber
hervorragende warmeddmmende Eigenschaften fiir
die Aussenhiille. Um Larm und Trittschall zu dam-
men — insbesondere bei mehrgeschossigen Holzbau-
ten —, ist Masse erforderlich. Deshalb werden Decken
und Boden mit einer Aufbauhéhe bis zu einem hal-
ben Meter konstruiert, was eine gute akustische Iso-
lation bewirkt.

Vorzeigeprojekt am Fusse des Kronbergs

Sein bisher grosstes Bauprojekt «Bartlimes» ist ein
viergeschossiges Mehrfamilienhaus in Gonten in un-
mittelbarer Ndhe des eigenen Betriebes. Zurzeit wer-
den die neun Eigentumswohnungen im gehobenen
Ausbaustandard fertiggestellt. Es ist ein exemplari-
sches Beispiel dafiir, in welcher Gréssenordnung und
Komplexitét sich heutzutage ein reines Holzbaupro-
jekt umsetzen lésst. «Von der Betonplatte aufwirts
ist alles mit Holz gebaut, auch Treppenhaus und
Liftschacht», betont der leidenschaftliche Holzfach-
mann. Es ist bis anhin das grosste Holzbau-Mehrfa-
milienhaus in Appenzell Innerrhoden.

Besonders ist auch der 6kologische Standard Miner-
gie A. Dieser bedeutet nicht nur eine sehr gut iso-
lierte Aussenhiille, sondern definiert auch den Null-
Energie-Standard. Was konkret heisst: Das Gebaude
produziert die insgesamt bendtigte Energie selbst.
Das anspruchsvolle Energiekonzept wird mit fiinf
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Albert Manser:

Vom traditionellen
Zimmermann zum
modernen Holzfachmann.
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Erdsonden und einer vollintegrierten Photovolta-
ikanlage umgesetzt. Eine grosse Herausforderung
stellten der Brandschutz und die Schallddmmung
dar. «Um diese Vorschriften zu erfiillen, haben wir
Holz-Beton-Verbunddecken eingezogen, die weni-
ger leicht brennbar sind und gleichzeitig Lérm und
Schall ddmmen», erklart der Bauherr.

«Mit 53 Jahren ist eine gewisse
Distanz zum Geschaft notig.»

Die Abldufe der Handwerker auf der Baustelle sind
bestens eingespielt. «Es ist schon fast ein Selbstlau-
fer, weil man sich kennt und schon so manches Pro-
jekt zusammen realisiert hat», beschreibt Manser
seine positive Erfahrung auf seiner Grossbaustelle.
Manser hat das Mehrfamilienhaus nach eigenen Ide-
en zusammen mit Architekt Michael Schldpfer und
Innenarchitekt Walter Pedemonte konzipiert.

Ausblick
Manser wird mit seiner Frau eine der neuen Woh-
nungen beziehen. «<Am meisten freue ich mich auf

Wirtschaft

die neue Distanz zum Arbeitsplatz», gesteht er und
begriindet es so: «Wir haben die letzten 25 Jahre im
Geschaftshaus im oberen Stock gelebt. Das war bis
anhin auch gut so. Doch jetzt ist der Zeitpunkt ge-
kommen fiir eine private Riickzugsmdglichkeit nach
Feierabend. Mit 53 Jahren ist eine gewisse Distanz
zum Geschéift notig». Auch wenn es nur ein paar
Schritte vom Arbeitsplatz bis zur neuen Wohnungs-
tiir sind, fiir Albert und Sylvie Manser beginnt mit
dem Umzug ein neues Kapitel. Sie machen sich auch
schon Gedanken zu ihrer geschéftlichen Nachfolge.
Er moéchte mit 60 Jahren kiirzertreten. «Es ist mir
wichtig, diesen Prozess moglichst friih anzustossen,
damit eine nachhaltige und befriedigende Losung er-
reicht werden kann», sagt Manser {iberzeugt.

Die Kinder von Sylvie und Albert Manser sind er-
wachsen und stehen im eigenen Berufsleben. Die
Tochter ist im Detailhandel titig, der Sohn in der Ver-
sicherungsbranche. Daher ist es eher unwahrschein-
lich, dass die junge Generation Manser den Betrieb
weiterfithren wird. Die Holzbau Albert Manser AG
ist bekannt fiir nachhaltige Losungen. Deshalb darf
man davon ausgehen, dass sich auch beziiglich Uber-
gabe eine weitsichtige und zufriedenstellende Lo-
sung finden l&sst.

Jetzt mit Preisvorteilen von Fr. 700.- bis Fr. 8’'140.—*,

|: NEUEN
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«Gartengold»-Griinder
Albert Gebhardt:

Der soziale Gedanken
stand an erster Stelle.
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«Wir mussen unsere Nische finden»

Gartengold ist ein Projekt aus dem Bereich soziales Unternehmertum
(Social Entrepreneurship) der zwei St.Galler Studenten Albert Gebhardt (31)
und Leonard Wilhelmi (27), die aus den natiirlichen Ressourcen der regio-
nalen Garten und Wiesen Sifte herstellen und dabei die Zusammenarbeit
mit benachteiligten Menschen fordern. Die Mission ist, aus vermeintlich
Uberfliissigen oder ungenutzten Obstbestanden einen einzigartigen Apfel-
saft herzustellen und Arbeitsplatze fiir Menschen mit Handicap zu schaffen.

Text: Michael Brunner Bild: Tiziana Secchi

Die Idee besticht. Und wie so viele gute Ideen kam sie
praktisch aus dem Nichts: Wéhrend einer ihrer Jog-
gingtouren in St.Gallen fielen Albert Gebhardt und Le-
onard Wilhelmi die Vielzahl an ungepfliickten Apfel-
baumen in den Gérten auf. Sie stellten sich die Frage,
ob es nicht méglich wiére, aus diesen Apfelsorten ei-
nen Saft herzustellen, anstatt sie verrotten zu lassen.
Doch nicht nur die unternehmerische Sichtweise trieb
die beiden Studenten an —auch die soziale Komponen-
te sollte einen wesentlichen Faktor bilden. Ein Faktor,
der, wie sich spéter herausstellen sollte, essenziell zur
Erfolgsgeschichte beigetragen hat. Denn neben der
Frage nach einer angemessenen Verwendung der Ap-
fel diskutierten sie auch die Moglichkeit, benachteilig-
ten Menschen von der Ernte bis zum Verkauf eine Ar-
beit an der frischen Luft zu erméglichen. Die Idee war
geboren; die Umsetzung wurde vorangetrieben.

liche Finanzbuchhaltung habe man aber letztlich auf-
zeigen konnen, dass es sich nicht um eine «Bieridee»
handelt, sondern um ein Projekt mit Hand und Fuss.
«Die passenden Lieferanten in einer uns neuen Bran-
che zu finden, hat deutlich mehr Zeit in Anspruch ge-
nommen. Die Uberzeugungsarbeit war dort jedoch
weniger aufwendig, da wir am Ende ein ,gew6hnli-
cher’ Kunde sind», ergidnzt Leonard Wilhelmi.

30 Tonnen Apfel

Inzwischen lauft die Produktion auf Hochtouren: Die
von Angestellten von sozialen Einrichtungen frisch
gepfliickten Apfel werden innerhalb von 48 Stunden
nach der Ernte vermostet und abgefiillt. Die Verarbei-
tung liegt dabei in den Handen der Mosterei Kobelt
in Marbach. Thren Betrieb durchlaufen in der Ernte-
saison 2014 rund 25 bis 30 Tonnen Apfel. Das End-
produkt, ein naturtriiber Apfelsaft oder eine Schorle,
wird aktuell in erster Linie von Personalrestaurants

39

Den Kunden von «Gartengold» zu
Uberzeugen, ist im heiss umkampften
Getrankemarkt keine einfache Aufgabe.

und Kantinen grosser Ostschweizer Unternehmen
erstanden. Weiter werden Privatkunden in St.Gallen
und Umgebung beliefert. Gebhardt: «Den ersten

Harte Uberzeugungsarbeit

Von der ersten konkreten Idee bis zum Projektstart
dauerte es noch sechs Monate. In dieser Zeit haben
die Initianten an der konzeptionellen Umsetzung ge-
arbeitet sowie unzéhlige Gespriche mit Freunden,
Verwandten und mdglichen Partnern gefiihrt, um
die Idee greifbar zu machen. Die Suche nach poten-
ziellen Partnerinstitutionen war dabei relativ ein-
fach. Diese jedoch von der Vision zu {iberzeugen, war
erheblich aufwendiger. «Unsere Mission wurde per
se sehr willkommen geheissen, die effektive Teilnah-
me unserer Partner mussten wir uns jedoch hart er-
arbeiten», erklért Albert Gebhardt.

Durch professionell ausgearbeitete Konzepte wie
eine sauber ausgearbeitete Wertschopfungskette, ein
ansprechendes Marketingkonzept und eine verstdnd-

Schritt in Richtung Detailhandel und auch in den
Gastronomiesektor haben wir bereits gewagt. Seit
geraumer Zeit sind wir auch «Culinariums zertifiziert
und hoffen so, weitere Interessenten anzulocken.»
Ferner werde man in Kiirze einen schweizweiten Post-
versand anbieten konnen. «Wie Sie sehen, mochten
wir uns breit aufstellen, um Gartengold erfolgreich
am Markt zu etablieren», stellt Gebhardt klar. Und
Leonard Wilhelmi ergénzt: «Man soll unser Produkt
nicht nur wegen der Geschichte trinken, sondern weil
wir einfach einen hochwertigen Saft mit einem ein-
zigartigen Geschmack anbieten.»

Erst aufgrund der finanziellen Unterstiitzung durch
einige Stiftungen konnten die beiden Jungunterneh-
men das Projekt iberhaupt starten. Ziel ist jedoch,
bereits im Jahr 2015 unabhéngig von externen Mit-
teln operieren zu kénnen. Dies kdnnen die beiden je-
doch nur durch Wachstum in der Produktion errei-
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chen — und selbstverstandlich muss hierfiir auch die
Kaufbereitschaft des Kunden mitmachen. «Wir sind
Produzent und Héndler in einem Massenmarkt und
miissen unsere Nische finden», so Albert Gebhardt.
Wachstum schafft man folglich nur durch die Erho-
hung der Produktionsmenge. Den Kunden von «Gar-
tengold» zu iiberzeugen, ist im heiss umkémpften Ge-
trankemarkt aber keine einfache Aufgabe. Jedoch
sehen die Beiden fiir sich gute Perspektiven, dies in
erster Linie aufgrund der regionalen Verankerung,
des sozialen Gedankens und der Integration der
Bevolkerung als Baumpaten.

«Legitimation des Geschaftsmodells»

Albert Gebhardt, Leonard Wilhelmi: Sie wurden bereits
fiir mehrere Awards nominiert oder gar ausgezeichnet.
Was war in der Regel das ausschlaggebende Argument
fiir die Jurys?

AG: Ausschlaggebend war - so wurde es uns kommuni-
ziert — zumeist die innovative |dee, das regionale und
nachhaltige Geschaftsmodell, der sauber ausgearbeite-
te Businessplan mit realistischen Zahlen und Fakten
und nicht zuletzt wir als Giberzeugendes Griinderduo
mit der nétigen unternehmerischen Willenskraft, ein
einiges Business aufbauen zu wollen.

Haben diese Preise dazu beigetragen, den Absatz zu
erhéhen?

LW: Indirekt bestimmt. Wir haben diesen Effekt aber
nie ausgewertet. Uns hat es vor allem eine Art Legiti-
mation unseres Geschaftsmodells gegeben. Und
dies bedeutet gleichzeitig Motivation, um weiter zu
machen. Es gibt immer wieder Herausforderungen
und Riickschldge, die einen zweifeln lassen oder
stark beunruhigen. Diese Auszeichnungen haben
uns Mut gemacht, haben uns neue Kontakte ermég-
licht und uns geholfen, an unserer Mission festzuhal-
ten. Der freundschaftliche Kontakt zu unseren Teams
vor allem wahrend der Erntephase hat uns aufge-
zeigt, dass wir hier etwas positives Bewirken kdnnen.

Was sind die Visionen fiir die Zukunft?

AG: Zundchst mochten wir die Marke Gartengold in
der Ostschweiz weiter festigen und unsere Produkte
am Markt etablieren. Durch den Postversand
erhoffen wir uns, zunehmendes Interesse aus der
gesamten Schweiz zu schaffen. Im kommenden Jahr
kdnnte dann eine Expansion in andere Regionen
wie Zurich, Aargau oder Luzern interessant sein.
Auch sollen weitere Produkte ins Sortiment aufge-
nommen werden. Je mehr Saft wir vermarkten
kdnnen, desto mehr Menschen kénnen an diesem
noch jungen sozialen Start-up teilnehmen - und
desto eher kdnnen wir beweisen, dass soziale
Verantwortung und wirtschaftliches Handeln nicht
im Widerspruch stehen.

www.gartengold.ch

Leaderinnen

Bodenstandige
Hohenfliegerin

Landkind, Stadtfrau.
Neugierige Entdeckerin
und klassische Grafike-
rin. Nebenbei noch Erd-
weib im Aufschwung.
Kontraste weben sich
wie ein zarter silberner

Faden durch dasLeben

von Ursula Gebendin-
ger.-EinLeaderinnen- Gesaern
Portriit. Ursula Gebendinger

Gross geworden ist die Gestalterin in Neftenbach
ZH auf einem Bauernhof. Ein Leben, das Ursula Ge-
bendinger die Waldluft néher brachte und gleich-
zeitig den Wunsch in ihr weckte, Schritt um Schritt
weiter zu gehen. Mit 16 begann sie eine Lehre als
eidg. dipl. Grafikerin. Ein Handwerksberuf, dem sie
trotz ihrer Entdeckungslust immer treu geblieben
ist. Mit 35 hat Gebendinger die vierjahrige berufs-
begleitende Weiterbildung zur visuellen Gestalterin
HfG absolviert und wéhrenddessen 15 Jahre
Berufserfahrung in Ziircher Agenturen gesammelt.
1995 hat sie sich in St.Gallen selbststédndig gemacht
—und feiert 2015 das 20-jahrige Bestehen. Thr
«ideenreich» konzentriert sich auf die klassische
Grafik: Logodesigns, Printauftritte, Webseiten und
Ausstellungs- und Messestandgestaltung. Zu ihren
Kunden gehéren Gemeinden, regionale KMU und
auch NPO - eine Herzensangelegenheit.

Fiir grossere Projekte greift Ursula Gebendinger
gerne auf Menschen in ihrem Netzwerk zuriick,
denn sie vertraut auf das Kénnen von Fachleuten.
Aufgrund des Netzwerkgedanken ist sie auch den
Leaderinnen beigetreten: «<Am Verein Leaderinnen
Ostschweiz schétze ich die Professionalitét, Fach-
vortrdge und den Austausch mit engagierten Frau-
en: unkompliziert, lebendig und lehrreich.»

20 Jahre ideenreich stehen fiir traditionelles De-
sign, das sich stets in frische Gewéander kleidet. Da-
mit Ursula Gebendingers Kreationen immer wieder
aufs Neue ihre Handschrift tragen, designt sie nicht
nur fiir ein Produkt oder eine Firma, sondern immer
fiir den Menschen dahinter. Auch der Austausch
von Wissen mit der Jugend ist ihr dabei wichtig: Sie
beschéftigt meist aufstrebende Talente der Schule
fiir Gestaltung in St.Gallen und der Fachhochschule
Dornbirn. Ihre personlichen Hohenfliige lebt sie
mit ihrem Zweit-Geschaft luftbildost.ch aus. Aus
einem Sportflugzeug schiesst Gebendinger Luftauf-
nahmen von Stédten und Landschaften.

Ursula Gebendinger portrdtiert sich und ihr Atelier
ideenreich St.Gallen am ndchsten «Intermezzo — Treff-
punkt am Mittag» am 11. Juni. Weitere Informationen
und Anmeldung unter www.leaderinnenostschweiz.ch.
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«Das Potenzial in der Ostschweiz
1St gross»

Michaela Brunner
und Jvo Ruppanner
von «Lakrits»:

«Wir planen mit einem
minimalen Wachstum
in den ersten Jahren.»

Am 12. April, dem offiziellen Welt-Lakritztag, fiel der Startschuss der neuen
Agentur «Lakrits» von Jvo Ruppanner und Michaela Brunner. Mit ihrem
Atelier in Zurich verbinden die beiden Ostschweizer Kommunikation und
szenische Architektur und gestalten fiir Marken und deren Botschaften
erlebbare Raume. Ein Gesprach uiber Nischen, Identitatsentwicklung und die

Kunst, Emotionen zu wecken.

Interview: Marcel Baumgartner Bild: zVg.

Die Agentur «Lakrits» gestaltet fiir Marken und
deren Botschaften erlebbare Rauminstallationen.
Gibt es in diesem Bereich nicht schon eineimmen-
se Konkurrenz?

Jvo Ruppanner: Die Konkurrenz ist sicher vorhan-
den, vielleicht teilweise aber noch etwas anders ver-
packt. Es gibt in der Schweiz noch nicht sehr viele
Designateliers, die sich in erster Linie auf die Kon-
zeption und Gestaltung von erlebbaren Rdumen fiir
Marken und Botschaften spezialisiert haben. Unser
Ziel ist, einen roten Faden durch die gestalterischen
Kompetenzen zu ziehen und so die Geschichte kon-
sequent zu erzdhlen.

Michaela Brunner: Wir sind beide mit Leidenschaft
und Ideologie bei der Sache — es ist weniger Arbeit
als vielmehr Berufung. Unser Angebot zeichnet sich
dadurch aus, dass wir unabhéngig von Material und
Produktion die Gestaltung kreieren konnen, die am
besten zu unseren Kunden passt. Wir sind klar positi-
oniert und haben uns ganz der Gestaltung verschrie-
ben. So werden wir zu Partnern und kénnen damit
eine grosse Wertschopfungskette anbieten.

War es diese Nische, die Sie reizte? Oder was war
der Beweggrund, eine neue Agentur zu griinden?
Ruppanner: Eine Nische alleine geniigt nicht, um ein
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szenisches Architektur- und Designatelier zu griin-
den. Zumindest ist das nicht unser Ansatz. Beweg-
grund war vielmehr die vorangegangene Marktent-
wicklung: Die Branche hat sich verdndert und mit ihr
das Bediirfnis, die Gestaltung in der Live-Kommuni-
kation noch tiefer und konsequenter voranzutreiben.
Hier wollen wir aktiv mitmachen. Darin liegt der Reiz.
Brunner: Wir sind Gestalter mit Herz und Seele. Un-
sere Suche nach neuen Wegen muss deshalb unab-
héngig und agil sein. Wir miissen den Markt spiiren
und darauf reagieren. Um erlebbare Radume zu ge-
stalten, muss man sehr sensitiv sein und erkennen,
was Menschen bewegt und wie sie die Umgebung
wahrnehmen.

Sie beide waren vorher in anderen ahnlich gela-
gerten Unternehmen in leitenden Funktionen
titig. Uberwog schliesslich die Lust, etwas Neu-
es auf die Beine zu stellen gegeniiber der sicheren
Stelle in einem etablierten Betrieb?

Ruppanner: Fiir mich kam die Zeit, meine Stelle
als Geschéftsfiihrer und Creative Director der Firma
«Konform» zu iberdenken. Mein Ziel war auch dort,
die Gestaltung und die Architektur zu verbinden und
weiterzuentwickeln. Ich muss aber gestehen: Ich bin
nicht sehr geeignet als Geschéftsfiihrer, ich widme

«Wir sind gewissermassen die Buhnenbildner
fur das Theater der Marken.»

mich lieber den kreativen Bereichen. So war es nur
sinnvoll, das Zepter bei «Konform» zu einem Zeit-
punkt weiterzugeben, an dem das Unternehmen auf
einem sicheren und erfolgreichen Fundament steht.
Brunner: Sowohl «Konform» als auch meine eigene
Firma - die «<Medea-Design», die acht Jahre im Markt
tatig war — waren spannende Betdtigungsfelder.
Aber wie Jvo sehnte auch ich mich nach einer Vertie-
fung des Angebots, nach einem Umfeld, in dem man
sich noch stérker auf die Gestaltung konzentrieren
und sie stetig verbessern kann.

Wodurch mdchten Sie in den ersten Monaten auf
sich aufmerksam machen?

Brunner: Wir mochten von der ersten Minute an
unsere Kunden davon iiberzeugen, dass wir ihnen
Mehrwerte ohne Mehrkosten bieten kénnen. Hier-
zu setzen wir uns mit jeder Aufgabenstellung ver-
tieft auseinander und zwingen uns immer wieder, al-
les zu hinterfragen und die Perspektive zu wechseln.
So mochten wir am Schluss ein stringentes kreatives
Ergebnis erzielen. Das setzt Ausdauer und Gewissen-
haftigkeit voraus...

Ruppanner: ...und Loyalitit in allen Phasen. Des-
halb kommunizieren wir auch nicht iiber laufende
Projekte. Es freut uns jedoch, dass wir schon einige
spannende und umfangreiche Aufgaben gewinnen
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konnten. Das zeigt uns, dass unser Angebot einem
klaren Bediirfnis entspricht. Unser eingeschlagener
Weg wird bestatigt.

Sie starteten demnach hinsichtlich Kunden nicht
bei Null?

Ruppanner: Nein. Wir sind ja beide schon sehr lan-
ge in dieser Branche tatig und kennen sie in- und
auswendig. Ich selbst startete vor iiber 20 Jahren
als Lichtdesigner bei der Firma «Stagelight». So ha-
ben wir nicht nur die Entwicklung der Live-Kommu-
nikation miterlebt, sondern konnten auch zahlrei-
che Kunden zu Freunden machen. Dieses Netzwerk
ist nattirlich immer noch vorhanden und soll genutzt
werden. Wir sind uns jedoch bewusst, dass wir uns
erneut behaupten und durch ein gutes Angebot und
optimalen Service iberzeugen miissen.

Die Frage liegt auf der Hand: Wie kam es zum Na-
men «Lakrits»?

Brunner: Das war ein langerer Prozess. Wir suchten
nach einem kurzen, einprdgsamen Namen, mit dem
eine Geschichte, ein Erlebnis in Verbindung gebracht
werden kann. «Lakrits» gibt uns die Moglichkeit, eine
neue Welt aufzubauen, eine Story zu erzdhlen und
so die Marke erlebbar zu machen. Letztlich kam mir
der Einfall zu «Lakrits» auf einer Norwegenreise. Lak-
rits ist eine Siissigkeit, die polarisiert. Ob man sie nun
liebt oder nicht: Sie ist und bleibt ein eindriickliches
und einzigartiges Produkt. Das entspricht uns sehr.

Einzigartigkeitist das Stichwort: Wird heutein der
Live-Kommunikation vermehrt nach dem «Noch-
nie-Dagewesenen» gesucht? Mochten Firmen in
erster Linie auffallen?

Brunner: Auffallen ist der falsche Ansatz. Unterneh-
men miissen vor allem authentisch sein und sich und
ihren Werten treu bleiben. Immer wichtiger wird die
konsequente Ausrichtung der eigenen Identitét. Es
geniigt nicht mehr, ein Corporate Design zu entwi-
ckeln und dieses entsprechend auf die Homepage
und in Werbemittel zu adaptieren. Die ganze Identi-
tat muss in den Grundziigen erarbeitet und anschlie-
ssend auch gelebt werden. Hierfiir muss man sich
folgende Fragen stellen: Was ist unsere DNA? Wofiir
stehen wir? Und wie mochten wir wahrgenommen
werden? Beim Menschen verhalt es sich nicht an-
ders. Wir werden anhand unserer Kleidung, unserer
Erzdhlungen und Gesten sowie der Rituale, die wir
zelebrieren, eingestulft.

Ruppanner: Die Firmenidentitdt wird sich in Zu-
kunft noch stirker auf die erlebbare Raumgestal-
tung ausdehnen, da der direkte Dialog als Pendant
zur virtuellen Kommunikation den Menschen als
Individuum ins Zentrum stellt. Im Raum findet die
Urform der Kommunikation statt — mit allen Facet-
ten und Nuancen. Authentisch und gnadenlos als
360-°-Wahrnehmung.
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Was ist in erster Linie entscheidend, damit eine
Marke effektivim Raum erlebbar wird?
Ruppanner: Entscheidend ist der rote Faden. Das
Versprechen, das abgegeben wurde, muss eingeldst
werden. Im Zentrum von erlebbarer Gestaltung steht
immer die Wahrnehmung. Es sind Grundbediirfnisse
wie Sicherheit, Vertrauen und Empathie, die vollum-
fanglich erfiillt werden miissen, um {iberhaupt an die
Konigsklasse der Wahrnehmung zu gelangen: Emoti-
onen. Die Menschen miissen beriihrt werden.
Brunner: Freude, Hass, Lust oder Trauer sind die
wirklich beriihrenden Emotionen und verankern
sich tiefins Bewusst- und Unterbewusstsein des Men-
schen. Damit kann eine Botschaft nachhaltig spiirbar
gemacht werden. Wir konzentrieren uns dabei aber
nur auf die Umsetzung der Botschaft und sind ein
Teil der gesamten Schopfungskette. Nur wenn eine
echte Botschaft seitens des Unternehmens und eine
tiefgriindige und beriihrende Dramaturgie — ausge-
arbeitet von der Firma selbst oder von einer Agentur
—vorhanden sind, konnen wir dazu die konsequente
und erlebbare Welt schaffen.

«Entscheidend ist der rote Faden.
Das Versprechen, das abgegeben wurde,
muss eingeldst werden.»

Ruppanner: Wir sind grundsatzlich ein Gestaltungs-
atelier. Aufgrund unserer Leidenschaft werden wir
teilweise aber auch als Mitgestalter in den Prozess
der Dramaturgie mit eingebunden, der unserem Wir-
ken als Grundlage dient. Die Schnittstellen sind je-
doch dermassen fliessend, dass es zu einer gegensei-
tigen Befruchtung kommt. Im Kern sind wir fiir das
Sicht- und Spiirbarmachen von Geschichten und
Botschaften zustandig. Wir sind gewissermassen die
Biihnenbildner fiir das Theater der Marken.

Wird dem Begriff <\Werte» wieder ein starkeres Ge-
wicht beigemessen?

Brunner: Werte haben eigentlich immer eine zent-
rale Rolle gespielt. Firmen miissen diese nach aussen
wie auch nach innen konsequent leben und tiberprii-
fen. Werte sind die Messlatten fiir Kunden und Gés-
te, mit denen sie sich schnell und einfach identifizie-
ren kdnnen und so letztlich den Zugang finden. Diese
Werte konnen sehr gut dargestellt und auch erleb-
bar gemacht werden. Aber auch in allen anderen Ka-
nélen ist es wichtig, diesen Werten den notwenigen
Stellenwert zu geben.

Was macht fiir Sie einen perfekten Raum aus?
Ruppanner: Es ist schwierig, den perfekten Raum
mit Worten zu beschreiben. Ein perfekter Raum
muss sich zu 100 Prozent seiner Aufgabe bewusst
sein und dieser vollumfénglich entsprechen. Raume
sind per se immer geschaffen fiir Menschen, und erst
im Kontext mit ihnen wird der Raum perfekt.

Sie beiden stammen aus der Ostschweiz. Wie gross
ist dort das Potenzial fiir Ihre Dienstleistungen?
Ruppanner: Grundsétzlich sehr gross. Vor allem
auch, weil sich das Bewusstsein fiir die «<Below the
line»-Kommunikation aktuell erst richtig entwickelt.
Es geht dabei auch nicht nur um das Budget, sondern
viel mehr um die Aussage und das Erlebnis. Und die-
ses Bewusstsein spiiren wir auch in der Ostschweiz
stérker.

Und wie sieht esim Raum Ziirich aus?

Ruppanner: Hier ist der Markt auch dank sehr vie-
len multinationalen Firmen schon sehr lange sehr
ausgepragt. Die Schweiz mit der eher bescheidenen
und zuriickhaltenden Art hinkt zwar noch etwas hin-
terher. Andere Linder wir Amerika, England oder
Deutschland haben diese Entwicklung schon ldnger
vollzogen und mitgeprigt. Aber grundsatzlich ist
im Raum Ziirich das Bewusstsein fiir diese Aufgabe
gross. Und entsprechend ist ein Potenzial fiir unsere
Dienstleistungen vorhanden.

Uber «Lakrits»

Der Firmenname «Lakrits» bezieht sich auf die im
Norden sehr beliebte Sussigkeit (auf Deutsch eher
als «Lakritz» bezeichnet). So unterschiedlich wie sich
die Geschmacksrichtungen und Formen der Lakrits
prasentieren, so vielfaltig will auch die Agentur von
Jvo Ruppanner und Michaela Brunner den Markt be-
arbeiten. Der Fokus liegt dabei auf der szenischen
Gestaltung. «Lakrits» spannt den roten Faden zwi-
schen Vision und Realitat. Mittels Kreativitdt und aus-
gewiesenem Know-how in den Umsetzungsmég-
lichkeiten sollen Werke entstehen, die eine klare Ge-
schichte erzahlen.

In diesem Feld verfiigen beide Inhaber schon tiber
eine umfangreiche Erfahrung: Jvo Ruppanner hat
seine Gestaltungs- und Konstruktionskompetenzen
lber verschiedene Stationen - vom Bildhauer tiber
den Zimmermann bis hin zum Lichtdesigner — erar-
beitet, bevor er sich selbststandig machte und die
Firma «Konform» mit 50 Angestellten inklusive Desi-
gnabteilung und kompletter Produktion mit acht ei-
genstandigen Gewerken formte. Bei «Lakrits» setzt er
den Weg in neuer Umgebung konsequent fort. Mi-
chaela Brunner hat sich in mehreren etablierten De-
signagenturen den Blick aufs Wesentliche angeeig-
net. 2007 griindete sie mit <Medea-Design» ihr ei-
genes Unternehmen und scharfte dabei auch ihre
o6konomische Sichtweise.Von 2011 bis 2014 war sie
Art Director und Designerin bei «<Konform». Bei «Lak-
rits» kann sie nun ihren reichhaltigen Erfahrungs-
schatz ausschopfen und leidenschaftlich einsetzen.

www.lakrits.ch
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Verlassliche Finanzplanung

Andreas Lohrer, Institut
fiir Unternehmens-
fithrung, FHS St.Gallen

Das gefliigelte Wort besagt: «Wer plant, irrt genauer.» Dem gegeniiber
basieren die finanzielle Bewertung und Fithrung in Unternehmen je langer, je
mehr auf zukunftsorientierten Modellen und Methoden. Professor Andreas
Lohrer vom Institut fiir Unternehmensfithrung an der Fachhochschule
St.Gallen erklart, wie Simulationen einen wesentlichen Beitrag zur Planungs-
genauigkeit und -verlasslichkeit leisten konnen.

Interview: Christian Jauslin Bild: zVg.

Andreas Lohrer, ist eine Finanzplanung in unse-
rer volatilen Welt liber einen Horizont von drei bis
fiinfJahren noch sinnvoll?

Sehr wohl. Die Finanzplanung hat innerhalb der fi-
nanziellen Fithrung mehrere Funktionen: Sie ist bei-
spielsweise das finanzielle Abbild der Strategie und
ein wichtiges Instrument im Schaffen von Unterneh-
menswert. Eine gute Planung kombiniert mit einem
institutionellen Controlling erméglicht auch, das
frithzeitige Feststellen von strategischen Fehlent-
wicklungen. Oder aber sie ist ein wichtiges Instru-
ment in der Finanzierung.

Woran mangelt eine Finanzplanung?

Die Finanzplanung ist eine ganz spezifische, dedizier-
te und auf Annahmen gestiitzte Version der Zukunft
eines Unternehmens und schliesst andere mdgliche
Entwicklungen aus. In der Realitét bestehen jedoch
Risiken, Unsicherheiten und auch Chancen, die zu ei-
nem andern Geschéftsverlauf fiihren kdnnen.

Wie konnen demnach Sicherheit und Verlasslich-
keitin der Planung erhoht werden?

Es existieren dazu einige Methoden, wie Sensitivi-
tatsbetrachtungen oder das Arbeiten mit Szenarien.
Moderne Software ermoglicht ergénzend zufallsba-
sierte Simulationen. Dabei werden im Finanzmodell
nicht beeinflussbare Faktoren zufallig, iterativ und
parallel zig-tausend Mal simuliert — beispielsweise
Kurse, Wetter, Konkurrenzverhalten.

Wo bleibt die Ubersicht, wenn beispielsweise
10000 zufallige Resultate vorliegen?

Die Software bietet aggregierte Auswertungen.
Selbst Laien konnen relativ rasch und effektiv Nut-
zen daraus ziehen. Diese Ergebnisse tragen wesent-
lich und substanziell zur Verbesserung der Planungs-
sicherheit bei.

Konnen Sie Beispiele nennen?
Typische Aussagen wéren beispielsweise «Wie wahr-
scheinlich ist es, dass die Unternehmung den Schul-

dendienst leisten kann?» Oder: «Wie wahrschein-
lich ist es, dass die Unternehmung wahrend der Pla-
nungsperiode Konkurs gehen wird?» Eine andere
Moglichkeit ist die Analyse der Treiber: «Welcher
Faktor der Finanzplanung hat den gréssten Einfluss
auf die Wertentwicklung der Unternehmung?»

Was bringen diese Erkenntnisse?

Interessant wird die Kombination von Wahrschein-
lichkeiten und Treiber. Sind die Risiken mit der
grossten Wirkung beispielsweise auf die Konkurs-
wahrscheinlichkeit bekannt, konnen schon im Pla-
nungszeitpunkt gezielt Massnahmen getroffen
werden. Gleiches gilt fiir Chancen, die damit sys-
tematisch nutzbar gemacht werden konnen. Die Fi-
nanzplanung wird so stabiler und verlasslicher.

Mit Simulationen die Zukunft vorwegnehmen:
Hokuspokus?

Es ist wie immer eine Frage der Anwendung. Sie er-
génzen sehr gut bekannte Methoden in der finan-
ziellen Unternehmensfiihrung. Mit Simulationen
und deren Analysen kann die Entscheidungssicher-
heit in Finanzplanungen substanziell erhoht wer-
den. Dennoch gilt auch hier: 100 Prozent Sicherheit
wird es auch damit nicht geben. Zudem nimmt die
Software einem das Denken und Interpretieren de-
finitiv nicht ab.

Am 12.Juni 2015 findet das erste St.Galler Forum

fur Finanzmanagement und Controlling statt. An

der Fachtagung bieten Referenten mit ihren Aus-
fihrungen Einblicke in die Praxis. Ein Thema an der
Fachtagung wird die im Interview angesprochene
Simulation in der finanziellen Unternehmensfiihrung
sein. Unter dem Titel «Ersetzen Simulationen in der
Unternehmensfiihrung den Besuch bei der Wahr-
sagerin?» referiert Prof. Andreas Lohrer.

Weitere Informationen unter

www.fhsg.ch/forum-finanzen-controlling.
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Arbeitslohn — ein Auslaufmodell?

Man stelle sich einmal vor: zwei idealtypische Welten, wie es sie niemals
gegeben hat oder geben wird, aber zum Zwecke der sauberen Gedanken-

flihrung es wert sind, evoziert zu werden.

Text: Konrad Hummler Bild: zZVg.

In der einen Welt, nennen wir sie Arkadien, gibt es
nur den Produktionsfaktor Arbeit. Jede Familie lebt
von dem, was sie selber herstellt. Es gibt keine Ma-
schinen, die anderen gehéren, kein Telefonnetz, kei-
ne Strassen. Der — selbst in dieser extrem vereinfach-
ten Wirtschaft unvermeidliche — Produktionsfaktor
Land sei in dem Sinne unkritisch, als er einfach vollig
regelmassig jeder Familie zur Verfiigung steht. In der
anderen Extremwelt, sie konnte Robotien heissen,
gibt es just den Produktionsfaktor Arbeit nicht. Viel-
mehr nehmen intelligente Maschinen vor, was bisher
Menschen erledigt hatten, von der Aussaat iiber die
Getreideernte bis zum Brotbacken und hin zum Ver-
teilen der Backwaren an die Bevolkerung. Die Kin-
dergartentante sei ein Roboter, ebenso die Kranken-
schwester am Bett von Betagten. Von allen Produkti-
onsfaktoren gibt es nur noch das Kapital.

Die Kindergartentante sei ein Roboter, ebenso die
Krankenschwester am Bett von Betagten. Von allen
Produktionsfaktoren gibt es nur noch das Kapital.

Piketty’s Bestseller

Irgendwo dazwischen liegt die realexistierende Welt
beziehungsweise sind die Tausenden von unter-
schiedlichen Wirklichkeiten, welche die verschiede-
nen Gesellschaftsstrukturen auf diesem Globus aus-
machen. Thnen gemeinsam ist die Kombination von
Arbeit mit weiteren Produktionsfaktoren wie Land,
Fabriken, Wissen, Know-how, Finanzkapital und an-
deren mehr. Die Kombinationsweise als solche sowie
die Art und Weise, in wessen Hand sich welche Fak-
toren befinden, bestimmen sehr wesentlich die spe-
zifische Form des Zusammenlebens: Wie friedvoll
oder aggressiv die Menschen miteinander umgehen,
wie erfolgreich sich eine Gesellschaft auf internati-
onaler Ebene bewegt, wie optimistisch eine Jugend
indie Zukunft blickt. Um die Kombinationsweise von
Arbeit mit anderen Produktionsfaktoren geht es im
Buch des bis vor kurzem vo6llig unbekannten fran-
z6sischen Okonomen Thomas Piketty «Le capital au
XXle siecle» (2013). In seiner englischen Uberset-
zung («Capital in the 21st Century», Harvard Univer-

sity Press, 2014) wurde der gut 700-seitige Wélzer
bisher in iiber 300000 Exemplaren verkauft. Solche
Verkaufszahlen erzielt innert so kurzer Frist sonst
nur Belletristik wie die Harry Potter-Bédnde oder der
Da Vinci Code. Die Deutsche Ubersetzung ist im Ja-
nuar dieses Jahres erschienen. Alle Ubersetzungen
zusammen gerechnet erzielen angeblich eine Aufla-
ge von iiber 1.5 Millionen verkaufte Exemplare!

Keine Probleme in Arkadien

Das Buch ist schwere Kost und bewegt sich in einer
eigenen Gedankenwelt. Die Vorstellungswelt von Ar-
kadien und Robotien hilft zu verstehen, worauf das
Buch hinauswill. Keine Frage: In Arkadien stellt sich
das «Piketty-Problem» nicht. Der erste Teil dieses Pro-
blems besteht ndmlich darin, dass Arbeit, verglichen
mit dem Ertrag, den andere Produktionsfaktoren er-
zielen, schlechter entlohnt werde, wie er behauptet
und in unendlichen Datenreihen beziehungsweise
Grafiken nachzuweisen versucht. In Arkadien ver-
fiigt jeder iiber sein Humankapital und dessen Er-
trag, und damit hat es sich. Der Kapitalstock —das in
dieser Versuchsanordnung den Familien zur Verfii-
gung gestellte Stiicklein Land - kann sich in Arkadi-
en nicht vermehren. Damit stellt sich auch der zweite
Teil des «Piketty-Problems» nicht, ndmlich die Frage
der kiinftigen Verteilung des Eigentums am Kapital-
stock innerhalb der Bevolkerung. Piketty behauptet,
dass die Verteilung dieses Eigentums immer unglei-
cher werde und dass das eine sozialpolitische Her-
ausforderung globalen Ausmasses darstelle. Als Ge-
genmittel schldgt er eine scharfe, global wirksame
Besteuerung der immer geringer werdenden Anzahl
von Supperreichen und Superverdienenden vor.

Die Verteilungsfrage stellt sich in Robotien

In Robotien, wo niemand zu arbeiten braucht bezie-
hungsweise gar niemand mehr zur Arbeit zugelas-
sen wird, weil die intelligenten Maschinen alles bes-
ser kdnnen, das heisst produktiver als die Menschen
sind, stellt sich hingegen nur noch das «Piketty-Prob-
lem», und zwar dessen zweiter Teil. Namlich die Fra-
ge, wie das Eigentum am Kapitalstock verteilt ist, da
infolge der Abwesenheit von Arbeit kein Arbeitsein-
kommen generiert werden kann und mithin die Er-
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Konrad Hummler,
Partner der M1 AG
in St.Gallen.

trige aus dem Kapital lebensnotwendig sind. Befan-
de sich in Robotien das Kapital in der Hand von ganz
wenigen Superreichen, so wiirde sich fiir sie bald
einmal eine «Dagobert Duck-Situation» einstellen,
also die bedauernswerte Existenz im Innern eines
Geldspeichers. Wovon sich der Rest der Menschheit
erndhren wiirde, ob der Kreislauf von Produktion,
Konsum und Kapitalertrdgen so iiberhaupt denkbar
wire — hier stdsst das idealtypische Exempel wohl an
seine Grenzen, zeigt aber auch die Relevanz von Pi-
kettys Uberlegungen auf.
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Dieser Artikel ist ein Auszug aus der «bergsicht» mit
dem Titel «Das Piketty-Problem». «bergsicht» stammt
aus der Feder von Dr.Konrad Hummler,ehemaliger
unbeschrdnkt haftender Teilhaber von Wegelin & Co.
Privatbankiers und nun Partner der M1 AG, einem
privaten Think-Tank fur strategische Beratung von
Unternehmungen.Mehr Informationen finden Sie
auf www.mlag.ch

Was erkldrt den stupenden Erfolg des Buches, das
vom Nobelpreistrager Paul Krugman als «bahn-
brechendes Meisterwerk» bezeichnet wurde? Der
Erfolg griindet tief, denn Piketty trifft die Seelen,
indem er einerseits die Sehnsucht nach Arkadien
anstosst und andrerseits die mulmige Befiirchtung
nihrt, dass Produktivitatsfortschritte den Arbeiter
(im weitesten Sinne gemeint) letztlich {iberfliissig
machen und der Mensch in Abhéngigkeit einer ihm
immer unheimlicher werdenden Real- und Kapital-
maschinerie gerat.

Anzeige

Continuum zum Thema Familie & Vermogen:

Uber Geld spric

man, nicht?

In Vermogensfragen ist es nicht immer einfach, unternehmerische und personliche Ziele gut in Einklang zu bringen.
Als Experten fir Familienunternehmen verstehen wir es, Klarheit und Nachhaltigkeit zu schaffen: www.continuum.ch

o CONTINUUM

Zukunft sichern.

ContinuumAG | St. Gallen | Zirich
Nachfolgeprozess | Unternehmensentwicklung | Familienvermaégen
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www.ibg.ch

Engineering

Neubau der Fisba Optik AG in St.Gallen

JAHRE EHERGIIiEEFFI.ZiEHT
IN DIE ZUKUNFT

60 Jahre Elektro-Engineering
auf hochstem Niveau

IBG B. Graf AG Engineering darf auf eine beeindruckende, 60-jahrige Firmengeschichte

zuriickblicken. Angefangen hat alles 1955. Urspriinglich vom St.Galler Bernhard Graf als

Einzelfirma gegriindet, entwickelte sich das Unternehmen im Verlaufe der Zeit zu einem

der filhrenden Deutschschweizer Beratungsunternehmen fiir Elektro-Engineering. Seit

Beginn hat sich IBG durch ihre Breite an Kompetenzen sowie das Gespiir fiir neue Trends

ausgezeichnet. Gerade in einer Branche, die einem derart starken technischen Wandel

unterliegt, sind dies entscheidende Erfolgsfaktoren.

Umfassende Palette an Dienstleistungen
Spezialisiert hat sich das Unternehmen auf die Ge-
baude-, Energie- und Umwelttechnik. Ob Einfamilien-
haus oder Industriegebdude — wenn es um die Pla-
nung und Betreuung der Elektrotechnik bei Bauten
und Anlagen geht, ist IBG die richtige Ansprechpart-
nerin. Auch bei Aufgaben rund um die strategische
Ausrichtung und die Gesamtplanung im Bereich
der Energieversorgung, -verteilung und -optimierung
Uiberzeugt das Unternehmen mit seiner umfassen-
den Dienstleistungspalette. Weitere Schwerpunkte
liegen in den Bereichen IT/Kommunikation, Automa-
tion und Inspektionen. Die langjahrige Erfahrung
in diesen Geschaftsfeldern macht IBG zu einer
erfahrenen und kompetenten Partnerin.

Regional verankert 60 Jahre nach der Grindung
beschaftigt IBG 180 Mitarbeitende und ist an sieben
Standorten in der Nordost- und Zentralschweiz
vertreten. Der Hauptsitz befindet sich in St.Gallen.

Renovation des St.Galler Rathauses

Weitere Geschaftsstellen wurden in Chur, Oberbii-
ren, Baar, Bilten, Weinfelden und Winterthur aufge-
baut. Dieses Netz an Niederlassungen ermdglicht,
dass IBG in den verschiedenen Regionen hervor-
ragend aufgestellt und direkt vor Ort prasent ist.

Innovativ - umweltfreundlich - personlich
Das Unternehmen befindet sich seit jeher in Familien-
besitz. Diese familidren Strukturen haben die Unter-
nehmenskultur der IBG massgeblich mitgepragt. So
steht die Firma seit 60 Jahren fiir langfristig orientier-
tes Wirtschaften und legt grossen Wert auf einen
personlichen Bezug zu den Mitarbeitenden. Zu den
Grundwerten der IBG zahlt auch der schonende Um-
gang mit den natirlichen Ressourcen. Denn langfris-
tiger Erfolg bedingt, der Umwelt Sorge zu tragen
und verantwortungsbewusst zu handeln. Diese
Uberzeugungen fliessen taglich in die Arbeit der IBG
ein und motivieren, technologische Innovationen
mit nachhaltigem Unternehmergeist zu vereinen.
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Wirtschaft

Der Rhema gliickt der Neuanfang

Nach einer «kKunstpause» meldete sich die Rhema in diesem Jahr wieder
zuriick. Die Verschnaufpause hat der Rheintal-Messe gut getan: Das
neue Konzept iiberzeugte Aussteller und Besucher gleichermassen. Auf
dieser Basis ist die Rhema wieder ein wichtiger Faktor in der Messe-

landschaft Ostschweiz.

Text: Stefan Millius Bilder: zVg.

Rund 250 Aussteller prasentierten sich {iber fiinf
Tage hinweg in der Zeltstadt in Altstatten. Laut den
Verantwortlichen stammten 90 Prozent davon aus
dem Rheintal. Das bedeutet zweierlei. Zum einen
trigt die Region «ihre» Rhema ganz offensichtlich
weiterhin mit. Und zum anderen ist der Nutzwert fiir
die Messebesucher ganz besonders hoch, denn sie er-
leben an der Rhema Produkte und Dienstleistungen,
die direkt vor ihrer Haustiire angeboten werden.

Was ebenfalls iiberzeugte, war der Mix aus reiner
Ausstellung und Veranstaltungen. Der Fokus lag
auf Wirtschafts-Events mit Bodenhaftung. Zum Bei-
spiel der bereits frith ausgebuchte «Gwerblertag»,
aber auch das Neuunternehmerforum. Mit der Son-
derschau «Industrie Hightech Rheintal» prasentier-
te die Region das, was sie international auszeichnet

und abhebt - ein konsequenter, schlauer Schritt. Die
Einbettung von Anlédssen wie den Generalversamm-
lungen von Arbeitgeberverband und Hauseigentii-
merverband war ein starkes Symbol fiir die Veran-
kerung der Rhema bei den Standortorganisationen.
Und auch das neu konzipierte Messegeldnde bestand
die Feuertaufe.

Regional verwurzelt muss nicht bedeuten, dass man
sich abschottet. Mit dem ehemaligen Bundesrat
Adolf Ogi oder auch Ski-Weltmeister Marc Girardel-
li holte die Rhema auch «externen» Glanz nach Alt-
stitten. Dass die Rhema gleichzeitig auf eine mehr-
tagige Festhiitte ist: Daran hat sich nichts gedndert.
Und es macht auch Sinn. Denn eine kopflastige Mes-
se nur fiir einen Bruchteil der Bevolkerung: Eine sol-
che Ausstellung hétte keine Zukunft.
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Publireportage

Wie betriebliches Gesundheits-
management besser wirkt

Wollen Sie eine bessere Wirkung lhres betrieblichen Gesundheits-
managements (BGM) erzielen? SWICA bietet Ihnen ein ganzheitliches
BGM-Konzept, das auf Ilhr Unternehmen und die Bediirfnisse lhrer

Mitarbeitenden abgestimmt ist.

Welchen Nutzen bringen kostenlose Friichte und ver-
glinstigte Fitnessabonnemente den Mitarbeitenden,
wenn sie keinen Gebrauch davon machen? Auch ein
breites gesundheitsférderndes Angebot erzielt nicht
die erwiinschte Wirkung, wenn die einzelnen Ak-
tivitdten keine klaren Ziele verfolgen. Roland Reil-
ly, Leiter betriebliches Gesundheitsmanagement bei
SWICA, rét den Unternehmen, ein BGM-Konzept auf
Basis einer fundierten Analyse zu erstellen: «Das be-
deutet zundchst einen Aufwand. Die Wirkung ziel-
gerichteter Mittel und Massnahmen wiegt diesen
jedoch mehrfach auf.» Gesunde und motivierte Mit-
arbeitende sind leistungsfahiger, wodurch sich die
Produktivitdt des Unternehmens erhoht.

Vom BGM-Konzept bis zur Auszeichnung

Der Vorteil der Wahl von SWICA als Gesundheits-
partner ist, dass sie ein BGM-Gesamtpaket bietet,
das von der Analyse der Ausgangslage iiber die De-
finition von Massnahmen und deren Umsetzung bis
hin zum Controlling reicht. Bei der Umsetzung der
Massnahmen arbeiten die SWICA-Spezialisten mit

Netzwerkpartnern zusammen und sorgen fiir ei-
nen reibungslosen Ablauf. Auf Wunsch des Kunden
begleitet ihn SWICA von der Erstellung des BGM-
Konzepts bis zur Erlangung des Qualitétssiegels
Friendly Work Space der Gesundheitsforderung
Schweiz.
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Umfassender Full-Service

Fiir SWICA-Kunden gehoren das Leistungs- und
das Care Management (s. Grafik) weitgehend zum
standardmassigen Leistungsumfang ihrer Versiche-
rungslosung. Dazu zéhlen die versicherungstechni-
sche Abwicklung von Krankheits- und Unfallmeldun-
gen, die Abkldrung von Arbeitsunfihigkeiten sowie
die Beratung erkrankter oder verunfallter Mitarbei-
tender beziiglich Behandlungspfad und beruflicher
Wiedereingliederung. Die gesundheitsférdernden
Massnahmen, die im Priventionsmanagement an-
gesiedelt sind, werden aufgrund einer vertieften be-
triebsspezifischen Analyse vorgeschlagen und bud-
getiert, damit der Kunde eine solide Entscheidungs-
grundlage zur Umsetzung der von ihm gewiinschten
Massnahmen hat. Dieses Angebot ist praventiv und
trdgt dazu bei, das Gesundheitsbewusstsein der Mit-
arbeitenden langfristig zu stiarken.

Nachhaltigkeit durch Evaluation

Greifen die Massnahmen, damit die Ziele erreicht
werden kénnen? SWICA fiihrt je nach Bedarf Zweit-
befragungen, Gesundheits-Checks oder Analysen
der Absenzdaten durch. Diese Evaluation ermog-
licht, eine allféllige Anpassung der Massnahmen,
wodurch eine nachhaltige Wirkung erreicht wird.
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Angebot SWICA: gesundheitsfordernde

Massnahmen

+ Medizinische Gesundheits-Checks

+ Grippeimpfungen

- Referate und Workshops zu Erndhrung,
Burn-out, Stress und Entspannung

+ Ergonomie-Abklarungen und Beratungen

+ Seh-und Hortest

+ Schulung Absenzgesprache

» Medizinische Vorsorgeuntersuchungen
fur Nacht- und Schichtarbeit

Kontakt

Roland Reilly

Leiter betriebliches Gesundheitsmanagement
Telefon 052 244 27 78

E-Mail roland.reilly@swica.ch

/CA
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Fokus HR

Den Menschen wieder
mehr gewichten

Unternehmen werden in Zukunft Herausforderungen umso erfolgreicher
meistern, je besser sie die erforderlichen Entwicklungs- oder Veranderungs-
prozesse auch in Human Resources gestalten konnen. Gerade im Bereich
der Kaderstellen sind die Anspriiche markant gestiegen. Sowohl die
Personalvermittlungsbranche als auch Arbeitgeber und Arbeitnehmer
miissen inzwischen die verschiedensten Kriterien unter einen Hut

bringen. Kein leichtes Unterfangen, wie Branchenexperten berichten.

Text: Marcel Baumgartner Bilder: zVg.

Mit der zunehmenden Digitalisierung der Kommu-
nikation hat sich der gesamte Bewerbungsprozess
verdndert: Es werden kaum noch Stelleninserate in

Roger Nellen, Inhaber der Nellen & Partner AG:
«Die internationale Suche wird liberbewertet.»

den Printmedien geschaltet; der Bereich Social Me-
dia hat sich etabliert und ist zu einem festen Bestand-
teil geworden. Daraus ergeben sich neuartige Kom-
munikationsméglichkeiten, die schneller, direkter,
aber auch unverbindlicher sind. Kandidaten kénnen

Roger Nellen

einfacher gefunden und angesprochen werden. Die-
se Entwicklung beobachtet auch Roger Nellen, Ge-
schéftsfiihrer und Inhaber der Nellen & Partner AG in
St.Gallen: «Wir erhalten praktisch keine Bewerbun-
gen mehr in Papierform. Das heisst, der Aufwand,
sich zu bewerben, ist kleiner geworden.» Die Kehr-
seite der Medaille: «Dadurch bewerben sich oft Kan-
didaten, die das Anforderungsprofil nicht erfiillen.
Dies bedeutet Mehrarbeit fiir die Selektion und die
Administration.»

Doch auch sonst sind die Personalvermittler heu-
te mehr denn je gefordert. Denn die Anspriiche der
Arbeitgeber an den gesuchten Kandidaten sind
markant gestiegen. Nellen: «Der Fokus im Anfor-
derungsprofil wird héufig auf die fachlichen Eigen-
schaften gelegt, erst in zweiter Linie auf die person-
lichen Skills.» Auf die Bediirfnisse der Generation Y
werde zudem noch zu wenig eingegangen, was sich
beispielsweise darin dussere, dass selten flexible Ar-
beitsmodelle wie etwa TopSharing (Arbeitsplatztei-
lung in Kaderpositionen) angeboten wiirden. Eben-
so werde das Alterssegment 50-Plus nach wie vor
zweitrangig behandelt.

Direktansprache von Kandidaten

Muss man demnach — gerade um Kaderstellen be-
setzen zu konnen - den geografischen Fokus immer
mehr ausweiten? Roger Nellen sieht hier keine Not-
wendigkeit. Selbstverstdndlich sei der Such- und Se-
lektionsprozess von verschiedenen Faktoren wie etwa
dem zu besetzenden Funktionslevel und auch der
entsprechenden Branche abhéngig. «<Wir beobachten
aber, dass bei Fiihrungskréften neben der Qualifika-
tion ebenso der kulturelle Hintergrund wie auch das
Verstandnis {iber die regionalen Gegebenheiten von
Bedeutung sind. Unser geografischer Fokus liegt auf
der Schweiz wie auch auf dem angrenzenden Aus-
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Othmar Benz

land, zu dem wir die Regionen Siiddeutschland und
Vorarlberg zéhlen. Geméss unserer Einschétzung
wird die internationale Suche oft iiberbewertet.»

Nellen & Partner hat sich in den vergangenen Jah-
ren vermehrt auf Direktansprachen von Kandida-
ten (Executive Search) ausgerichtet. Dafiir wur-
de an den Standorten in St.Gallen und Ziirich je ein
Researchspezialist aufgebaut. Seit 23 Jahren pflegt
das Unternehmen ein branchen- und fachorientier-
tes Netzwerk mit Kandidaten und Kunden. «Markt-
und Branchenkenntnisse sowie die Fokussierung auf

Othmar Benz, Geschéftsleiter der Trio Personal Frauenfeld:
«Eng gefasste Anforderungsprofile
schranken stark ein.»

Fachbereiche erachten wir als unverzichtbar, um an-
spruchsvolle Suchmandate verlésslich und erfolg-
reich zu erfiillen», erklért Roger Nellen. «Unsere acht
langjdhrigen Consultants pflegen ein breites person-
liches Netzwerk sowie einen aktualisierten Kandida-
tenpool. So unterstiitzen wir unsere Kunden dabei,
genau jene Mitarbeitenden zu finden und auszuwah-
len, durch die sie erfolgreich sein konnen.» Aktuell
stellt Nellen fest, dass sich die Unternehmen bei der
Besetzung ihrer Vakanzen eher abwartend verhal-
ten. Die zunehmende Spezialisierung der Aufgaben-
bereiche fiihre dazu, dass Fachspezialisten unveréan-
dert eher schwierig zu finden seien beziehungsweise
dass ein intensiver und fokussierter Rekrutierungs-
prozess notwendig sei.

Zunehmender Nachfragemarkt
Nicht die Kaderstelle per se mache die Besetzung
schwierig. Ausschlaggebend sei das gesuchte Profil.
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Diese Meinung vertritt Roger Stréuli, Geschéftsleiter
der Wilhelm AG in St.Gallen. Meistens wiirde es bei
Ausschreibungen fiir Kaderstellen nicht an Bewer-
bungen fehlen. Diese triafen in der Regel sogar sehr
zahlreich ein, da eine Kaderstelle grundsétzlich at-
traktiv ist. Zudem wiirden solche Stellen auch pas-
siv Suchende mobilisieren, was sich auf die Qualitat
der Besetzung positiv auswirken konne. Auch Strauli
will daher nicht von einer allgemeinen Notwendig-
keit sprechen, den geografischen Fokus auszuwei-
ten. Dies hdnge grundsétzlich vom Anforderungs-
profil ab. Werde die erforderliche Fach- und Bran-
chenkompetenz in der Region gefunden, erleichtere
dies natiirlich einiges. Ist dies nicht der Fall, miisse
der Radius erweitert werden. «Ein Erfolg kann damit
aber nicht garantiert werden. In diesem Fall riicken
dann meist auch kulturelle Fragen, Umzug und Ver-
einbarkeit mit den familiéren Verhéltnissen ins Zent-
rump», gibt Stréuli zu bedenken.

Im Kaderstellenbereich entwickelt sich geméss Ro-
ger Strauli zunehmend ein Nachfragemarkt. Dies
hénge auch damit zusammen, dass die Menge an gut
ausgebildeten Stellensuchenden steige. Ein Indiz da-
fiir seien die immer zahlreicher werdenden Absol-
venten im tertidren Bildungsbereich. «Die Formel
lautet vereinfacht: Weiterbildung = Karriereschritt»,
so Strauli. «Auf der Strecke bleibt dann vielfach die
erforderliche Berufserfahrung, um den Anforderun-
gen vollstdndig gerecht zu werden. Aus Sicht des
Stellensuchenden wire es jedoch wiinschenswert,
man wiirde 6fters bereit sein, in eine 80-Prozent-Va-
riante zu investieren, als eine 120-Prozent-Losung
anzustreben.»

Psychologische Tests

Auch Roger Strauli beobachtet im Segment der Per-
sonalvermittlung klare Verdnderungen: In den ver-
gangenen Jahren habe beispielsweise die Anzahl
Personaldienstleister stark zu- und die Qualitit der
erbrachten Dienstleistungen in gleichem Masse ab-
genommen. «Eine Erkenntnis, die mir auch seitens
der Kunden immer wieder bestétigt wird.» Ausser-
dem seien die Anforderungen im Bereich der Such-
methoden gestiegen. Eine Ausschreibung der Stelle
alleine gentige meist nicht mehr, um ans Ziel zu kom-
men. «Weiter beschrédnkt man sich heute nicht nur
auf Interviews. Assessments oder psychologische
Tests entscheiden letztlich iber die Wahl», so Strauli.
Abgesehen von der Expertise, welche die Berater
mitbringen, habe sich die Wilhelm AG immer wieder
von Neuem auf die Anforderungen des Marktes aus-
gerichtet. Strauli: «<Heute sind wir ein kompetenter
Partner fiir alle HR-Dienstleistungen. Dazu gehéren:
Executive Search & Board Services, Rekrutierung
von Fiihrungspositionen und Fachspezialisten, Re-
search, HR Consulting, Assessment sowie Outplace-
ment und Outsourcing-Losungen. Einzigartig diirfte
aber vor allem das Zusammenspiel sein.»
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Roger Strduli

Gesteigerte Anforderungen

Gar von massiven Verdnderungen in vielen Berei-
chen spricht Othmar Benz, Geschiftsleiter der Trio
Personal Frauenfeld. Neben den komplett neuen Ab-
laufen, die sich durch die technischen Entwicklun-
gen ergeben haben, sei die fast vollstindige Trans-
parenz des Stellenmarktes fiir die Stellensuchen

Roger Strauli, Geschéftsleiter der Wilhelm AG:
«Die Formel lautet vereinfacht:
Weiterbildung = Karriereschritt.»

zu erwédhnen. «Im Kontrast zu den markanten Ge-
schwindigkeits- und Effizienzgewinnen, die in prak-
tisch allen Branchen und Betrieben Eingang gefun-
den haben, stellen wir gleichzeitig fest, dass der
Zeitbedarf fiir die interne Selektion und Entschei-
dungsfindung in vielen Unternehmen stark ange-
wachsen ist» erklart Benz. Stark gestiegen seien auch

in allen Bereichen die Anforderungen an neue Mitar-
beiter. Dies nicht nur auf Kaderstufe, sondern auch
fiir einfachste Sachbearbeiterfunktionen.

Ein beschrénktes Kandidatenangebot verlange ge-
nerell nach mehr Flexibilitdt und oft nach einer Aus-
weitung des Suchradius. Othmar Benz: «Vor allem
bei jiingeren Bewerbern, die noch nicht mit Familie
und Eigenheim geografisch gebunden sind, besteht
héufig die Moglichkeit eines Wohnortswechsels.»
Grundsatzlich konne ein erweiterter geografischer
Fokus das Problem des Fachkrédftemangels aber nur
bedingt entschirfen. Denn beispielsweise seien Ar-
beitgeber oftmals nur bedingt dafiir zu begeistern,
wenn ein Kandidat sich gegen einen Wohnortswech-
sel, aber fiir einen ldngeren Arbeitsweg entscheidet.
Dies aus der Erfahrung, dass ein zeitlich aufwendiger
Arbeitsweg mit der Zeit doch zur Belastung werde
und dies zu einem weiteren Wechsel fiihren kénne.

Verschiedene Vorstellungen

«Neben dem mengenmaéssigen Mangel an Bewer-
bern schranken unserer Erfahrung nach die oft zu
detailliert und damit sehr eng gefassten Anforde-
rungsprofile die Anzahl potenzieller Kandidaten fiir
eine bestimmte Stelle {ibermaéssig stark ein», erklart
Othmar Benz. Der verstandliche Wunsch der Arbeit-
geber nach einem perfekt passenden Kandidaten,
der schon alle Kompetenzen und Erfahrungen mit-
bringt, kontrastiere mit dem Ziel der Stellensuchen-
den, in einem anderen Umfeld auch Neues kennen-
zulernen und unbekannte Herausforderungen zu
finden. «Gerade gut ausgebildeten Kadern sollten
aber diese Lernfreude und Lernfahigkeit nicht nur
zugetraut werden, sie sollten Teil des Anforderungs-
profils sein», ist Benz iiberzeugt. Der Mensch im Kan-
didaten miisse grundsitzlich gegeniiber den techni-
schen Details wieder mehr Gewicht erhalten.

Trio Personal nutze samtliche Moglichkeiten, Pro-
zesse und Abldufe dauernd zu optimieren und den
sich dndernden Bediirfnissen des Marktes anzupas-

Anzeige

Der fiihrende Ostschweizer
Online-Stellenmarkt erleichtert
Ihnen die Personalsuche. Reduzieren
Sie Ihren Aufwand und profitieren
Sie von unseren situationsbezogenen
Losungen.

ost@?ch

Die besten Jobs in der Region.
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sen. Othmar Benz: «Mit bald 35 Jahren Marktpra-
senz haben wir schon auf einige Bewegungen im Per-
sonalmarkt reagieren miissen. Selbststindige Unter-
nehmer in allen Geschiftsstellen, eine geografisch
optimale Abdeckung der Ostschweiz und ein weites,
gut gepflegtes Beziehungsfeld helfen uns, auf allen
Ebenen die richtigen Menschen zusammen zu brin-
gen.» Dabei zeige sich der Zugang zu Kandidaten,
die nicht aktiv auf der Suche, aber immer offen fiir
ein interessantes Angebot sind, als besonders wert-
voll. «Woran wir nichts gedndert haben und auch in
Zukunft nichts &ndern werden, ist, dass wir Kandi-
daten in erster Linie als Personlichkeiten empfangen
und wertschitzen. Dazu gehort auch die intensive
und direkte Kommunikation auf allen Stufen», erldu-
tert Benz. «Wir sind {iberzeugt, dass sich diese Wer-
te und der personliche Kontakt im Personalbereich
langfristig immer gegen ,technische Daten’ auch in
Zeiten von Digitalisierung und Social Media durch-
setzen werden.»

11.Ostschweizer Personaltag 25.6.15

«Zukunft HR - HR der Zukunft — wie wir die Heraus-
forderungen meistern.» Mit diesem Thema beschaf-
tigt sich der 11. Ostschweizer Personaltag in St.Gal-
len. Arbeitgeber und ihre Personalmanager sowie
Arbeitnehmer sind gleichermassen gefordert — der
demografische Wandel und der Fachkrdftemangel
stellen den Arbeitsmarkt vor grosse Herausforderun-
gen. Dadurch werden véllig neue Arbeitsmodelle
und Organisationsstrukturen geschaffen. Mut zu
Neuem und Innovationsfahigkeit sind gefragt. HR-
Managern kommt dabei eine zentrale strategische
Position fiir den kiinftigen Unternehmenserfolg zu.

Doch wie konnen sie diese Position erfolgreich
einnehmen? Welche Technologien spielen fiir die
Arbeitswelt der Zukunft eine Rolle? Was passiert bei
Zasuren im Job? Wie kommt man wieder auf die Bei-
ne? Auf diese und weitere wichtige Fragen geben
fihrende HR-Vertreter am 11. Ostschweizer Personal-
tag in Auskunft — und stehen auch fir ganz personli-
che Fragen zur Verfligung. Als Referenten geladen
sind: Daniela Eberhart, Leiterin des |AP-Institut fuir
Angewandte Psychologie an der Ziircher Hochschule
fur Angewandte Wissenschaft; Marcus Fischer, Leiter
Employer Branding & Recruiting bei der Baloise
Group in Basel; Marc Stoffel, CEO der Haufe-umantis
AG; Iso Camartin, Essayist und Autor; Bascha Mika,
deutsche Journalistin und Publizistin.

Der Ostschweizer Personaltag wechselt nach zehn
Jahren in Gossau nach St. Gallen. Er findet am
Donnerstag, 25. Juni, ab 13.30 Uhr in der Olma-Halle
9.1.2. statt. LEADER ist Medienpartner. Weitere Infos
und Anmeldung unter: www.personaltag.ch.
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Personen des
offentlichen Lebens

In letzter Zeit gab es eine
Anzahl von mehr oder
weniger gravierenden
Skandalen und Skandal-
chen, in die Personen in-
volviert waren, welche
in der Offentlichkeit
stehen. Neben straf-
rechtlich relevanten Ver-
fehlungen waren es auch

suspekte Interessenbin- A
dungen, ungliicklich

formulierte Aussagen und wenig iiberlegte
Eintrage. Zusammen mit (un)passenden Fotos

in den sozialen Medien sorgten diese Eintrage

fiir entsprechende Aufregung.

Fiir die direkt betroffenen Personen, die in den
meisten Féllen auch die Verursacher waren, sind
die Konsequenzen unterschiedlich und reichen
von grosserer Popularitit bis zum Riickzug aus
der Offentlichkeit unter Schimpf und Schande.
Die Kollateralschéden fiir die Organisationen,
denen diese Personen angehorten, seien es Unter-
nehmen, Institutionen oder politische Parteien,
sind meist gravierend und langfristig, auch wenn
sie selbst fiir die Taten ihrer Angehoérigen nicht
verantwortlich sind.

Bis die notwendigen internen Abklarungen abge-
schlossen sind und den Verursachern die Gele-
genheit gegeben wurde, sich zu erkléren, ist die
virtuelle Emporungswelle meistens schon voll im
Gang. Auch die besten Kommunikationsagentu-
ren sind dann praktisch machtlos, um den Repu-
tationsschaden von den betroffenen Organisatio-
nen abzuwenden.

Die Haufung solcher Vorkommnisse bedeutet
aber nicht, dass sich die Menschen gegentiber
frither wesentlich verandert hétten. Vielmehr ist
heutzutage jeder und jede in der Lage, mittels
Neuer Medien einen gewissen Bekanntheitsgrad
zu erlangen, auch wenn dieser ins Negative kehrt.
Entsprechende interne Schulungen und Hinweise
auf die Risiken und Nebenwirkungen der Neuen
Medien und ihre Wirkung als 6ffentliche Kataly-
satoren sind notwendig und finden auch statt.
Flihrungskréfte in Wirtschaft und Politik miissen
sich aber wohl oder tibel darauf einstellen, dass
ihnen menschliche Eitelkeit, gepaart mit an
Naivitédt grenzender Sorglosigkeit, jederzeit und
immer wieder Aufregung in Form des neudeut-
schen Begriffs «Shit Storm» bescheren kann.

Es bleibt zu hoffen, dass Personen, die den Um-
gang mit Neuen Medien nicht begriffen haben,
nur sich selbst, nicht aber ihrem Umfeld Schaden
zufiigen.

Michael Gitte
Gemeindeprdsident Tiibach
Fraktionsprdsident SVP SG
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Die Besten mussen zuerst
gefunden werden

Claudio Battocletti

leitet seit 1990 die Kurt
Schindler AG St.Gallen
in den Bereichen Execu-

tive Search, Assessment,
Unternehmensberatung
und Coaching.

Die Kurt Schindler AG ist seit 1980 im Human-Resources-Management aktiv.
Sie verfiigt neben dem Standort in St.Gallen {iber Niederlassungen in

Basel, Bern, Fribourg und Ziirich. Im Gesprach erklart Claudio Battocletti,
Inhaber und Managing Director der Kurt Schindler AG St.Gallen, sowie
Managing Partner AIMS International Ltd. Switzerland Kaderselektion und
Executive Search in St.Gallen, wie wichtig im Personalvermittlungs-

bereich die Erschliessung neuer Markte ist und welche Anspriiche an Kader-

personen gestellt werden.

Interview: Marcel Baumgartner Bild: zVg.

Claudio Battocletti, muss bei der Besetzung von
Kaderstellen der geografische Fokus vermehrt
ausgeweitet werden?

Ja. Die internationale Personalsuche wird immer
wichtiger. Denn gerade in Spezialgebieten steht
nicht ein unerschopfliches Potenzial an qualifizier-
ten Mitarbeitern zur Verfiigung. Auch kleinere und
mittlere Unternehmen orientieren sich mittlerweile
zunehmend International und mit der Erschliessung
neuer Mérkte wird dies somit auch das Personal.

Worin bestehen heute die grossten Hiirden?

Es ist eine Tatsache, dass in Zukunft weniger, dafiir
aber qualifiziertere und leistungsmotivierte Mitar-
beiter benétigt werden. Schliisselstellen werden
noch gezielter mit sogenannten «Top-Performern»
besetzt. Denn wir stehen mitten in einem gross-
en wirtschaftlichen Verdnderungsprozess. In die-
sem Prozess wird der Mensch als Erfolgsfaktor bei
der Sicherung der Unternehmensentwicklung er-
kannt. In diesem Umfeld ist der Mensch der wich-
tigste Erfolgsfaktor. Dem Human-Resources-Faktor
kommt in diesem Prozess eine zentrale Bedeutung
zu. Es sind also nicht nur Systeme, Strukturen oder
Technologien, die dariiber entscheiden, ob ein Un-
ternehmen letztendlich in der Zukunft zu den Ge-
winnern gehort. Das Gelingen der Verdnderungs-
prozesse und die Wettbewerbsvorteile liegen einzig
und allein im Human-Resources-Bereich. In diesen
Strukturen ist die Qualitat der Fiihrungskréfte ent-
scheidend.

Hat sich der Markt deutlich verandert?

Das «Just-in-time»-Prinzip gilt auch fiir die Rekru-
tierung von Kader- und Fithrungspersonlichkeiten.
Setzte man frither noch vermehrt auf Nachwuchs-
leute oder baute einen potenziellen Nachfolger iiber
Jahre auf, so sucht man heute vermehrt Kandidaten,
die optimal in die zu besetzende Funktion/Position
passen und sofort die volle Leistung erbringen kon-
nen. Und: Der Trend zum «Direct Search» ist stark
zunehmend, da mit dieser zwar sehr aufwendigen
Suchmethode qualitativ hervorragende Manager so-
wie Kader- und Fithrungspersonlichkeiten lokalisiert
werden kénnen. Spitzenkréfte sowie Fachspezialis-
ten bewerben sich meistens aus Diskretionsgriinden
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nicht auf Stelleninserate, sie werden von uns direkt
angesprochen oder konsultieren uns, wenn es um
ihre weitere Neuorientierung beziehungsweise Zu-
kunft geht.

Inwiefern hat Ihr Unternehmen auf diese Markt-
bewegungenreagiert?

Seit 1980 pflegt die Kurt Schindler AG eine nationa-
le, seit 1990 in St.Gallen eine regionale und seit 1992
eine internationale Datenbank fiir die gezielte und
massgeschneiderte Besetzung von Fiihrungs- und
Fachpositionen. In Ergdnzung sind wir in der Lage,
aufgrund unserer Ressourcen und Beziehungsnet-
zes, effektiv und effizient beim Aufspiiren und der
direkten Ansprache moglicher Kandidaturen zu
agieren. Wir sind seit {iber 35 Jahren ein versierter
erfolgreicher Spezialist und verfiigen iiber das not-
wendige Know-how sowie iiber Kontakte zu poten-
ziellen Kandidaten, um die Probleme im Human-
Resources-Bereich effizient zu 16sen.

«Das Just-in-time>-Prinzip gilt auch
fiir die Rekrutierung von Kader-
und Fiihrungspersonlichkeiten.»

Wie beurteilen Sie zum heutigen Stand das Ver-
héltnis zwischen Angebot und Nachfrage?

Die klassische Stellenvermittlung hat viele Unterneh-
men auf den Markt gebracht. Die Verunsicherung,
dass die gleiche Position bei mehreren «Vermittlern»
angeboten wird, veranlassen kompetente Fithrungs-
personlichkeiten, sich zuriickhaltend auf dem Stel-
lenmarkt zu bewegen. Unsere Kunden bevorzugen
die zeitnahe Présentation und Auswahl von drei bis
fiinf sehr guten Kandidaten — und nicht wie bei der
klassischen Stellenvermittlung einen Kandidaten
und innert Wochen- und Monatsfrist weitere alterna-
tive Moglichkeiten.

Die Kurt Schindler AG verfiigt Gber Niederlassungen
in Basel, Bern, Fribourg und Zdirich, ist Griinder

und Mitglied von AIMS International

TALENT ACQUISITION & TALENT MANAGEMENT
WORLDWIDE mit Partnerfirmen in Uiber 65 Landern
mit Gber 350 Consultants.
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Den Zahler auf
null stellen

DieErbschaftssteuerini-
tiative zeigt in perfek-
ter Weise, wie die linke
Denkweise funktio-
niert: Wer besitzt, der
sollabgeben. Wer we-
nig hat, soll erhalten.
Ein klassisches Umver-
teilungsmodell, das
Wachstum verhindert.

Von Marcel Baumgartner

Die Erbschaftssteuerinitiative will Nachlasse ab
zwei Millionen Franken mit 20 Prozent besteuern
—auch riickwirkend. Aktuell streiten sich Befiir-
worter und Gegner, wie sich dies auf KMU —ins-
besondere auf Familienunternehmen — auswirken
wiirde. Laut der linken «Wochenzeitung» wiren
KMU in keinster Weise betroffen. Die entsprechen-
de Argumentation halt jedoch nicht stand. Denn
bei einer Annahme der Initiative wéren zu vie-

le Punkte nach wie vor undefiniert — wie so oft in
politischen Prozessen. Unternehmer séhen sich
einmal mehr mit unsicheren Rahmenbedingungen
konfrontiert.

Letztlich bildet der Kern der Initiative aber der
Angriff auf das Eigentum. In einem Nebensatz
schreibt die <WOZ»: «Die Erbschaftssteuer ist ein
urliberales Anliegen — genauso wie die politische
Macht soll auch das Vermdgen nicht vererbt wer-
den kénnen, damit alle mit den gleichen Chancen
ins Leben starten.» Diese Ausserung lisst keinen
Interpretationsspielraum zu. Und sie deckt sich
zentral mit den Anliegen der linken Politik: Sie
beruht auf der Annahme, dass Gerechtigkeit ent-
steht, wenn Besitz nach dem Giesskannenprinzip
verteilt wird. Dass damit die Motivation, etwas

zu erwirtschaften, und mir ihr das Wachstum, von
dem wiederum alle profitieren, im Keim erstickt
wiirden, blendet sie gerne aus.

Wer aber den Sozialstaat von Jahr zu Jahr weiter
aufblahen will, der benétigt Mittel. Und wo findet
man diese? Uber zusitzliche Steuern. Die Linken
sind Meister darin, Massnahmen zu entwickeln,
die unter dem Schlagwort der «Gerechtigkeit» das
Eigentum anzapfen, um den monstrésen Staats-
haushalt noch reichhaltiger zu fiittern. Die Vermo-
genden — und auch Unternehmen — werden hierfiir
nur zu gerne ins Visier genommen. Dass nun auch
Nachlésse in den immer grosser werdenden Topf
fliessen sollen, ist die logische Weiterentwicklung
dieses Planspiels. Wehe dem, der in seinem Le-
ben Besitz fiir seine Nachkommen erwirtschaftet
hat! Denn fiir diese soll — verwirklichen die Linken
ihre Vision bis zur letzten Konsequenz — der Zéh-
ler nach seinem Ableben wieder auf null gestellt
werden. Ganz im Sinne der Chancengleichheit.

Marcel Baumgartner ist LEADER-Chefredaktor und
geschdftsfiihrender Mitinhaber der insomnia GmbH.
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Effectuation: Eine Entscheidungslogik
nicht nur fiir Griinder von Start-ups

Nokia hatte lange vor Apple einen Prototypen eines Smartphones entwickelt.
Frank Nuovo, ehemaliger Chief Designer bei Nokia, prasentierte sieben Jahre
vor der Lancierung des iPhone ein Mobiltelefon, das die Funktionalitdten
des spateren Kassenschlagers von Apple umfasste. Die Markteinfiihrung fand
jedoch nie statt: Nokia investierte zwar erfolgreich in Innovation, hatte

aber letztlich die falschen Strukturen, um Innovationen aus der Forschungs-
abteilung auf den Markt zu bringen. Dieses Beispiel illustriert die typische
Herausforderung fiir etablierte Unternehmen, wenn es um die Férderung von

disruptiver Innovation geht.

Text: Daniel Hauptli Bild: Tiziana Secchi

Auch wenn gute Ideen oder sogar erfolgsverspre-
chende Prototypen vorhanden sind, fehlen fiir die
Markterschliessung und -ausschopfung oftmals die
adédquaten Strukturen und Interessenskonvergen-
zen. Dies gilt nicht nur fiir grosse Unternehmen wie
Nokia, sondern genau so fiir etablierte KMU. Eta-
blierte Unternehmen sind geprigt von biirokrati-
schen Routinen und Entscheidungsparadigmen, um
den Erfolg in bereits erschlossenen Geschaftsfeldern

Ublicherweise wird in etablierten Unternehmen
nicht die Effectuation-Logik angewendet, sondern
der gegenteilige Ansatz, die Causation-Logik.

fortzufithren. Die Starkung der Wettbewerbsfahig-
keit durch kontinuierliche Verbesserungen — inkre-
mentelle Innovation —ist dabei hdufig auch ein wich-
tiger Erfolgsfaktor. Die Schaffung von disruptiver In-
novation hingegen ist fiir erfolgreiche Unternehmen
oftmals eine zum Scheitern verurteilte Herausfor-
derung. In diesem Artikel wird der Effectuation-An-
satz von Sarasvathy (2001) erldutert, dessen Logik
auf dem Verhalten von erfahrenen Entrepreneuren
aufbaut. Die Effectuation-Logik verspricht, die Ent-
scheidungsfindung bei Projekten zur Férderung von
disruptiver Innovation in etablierten Unternehmen
zu verbessern.

Disruptive Innovation

In einem ersten Schritt gilt es auf den Unterschied
zwischen disruptiver und inkrementeller Innova-
tion aufmerksam zu machen, weil die Vorteile der

Effectuation-Logik vor allem bei disruptiver Inno-
vation zu tragen kommen. Inkrementelle Innovati-
on bezieht sich auf die stetige und schrittweise Ver-
besserung bestehender Produkte, Prozesse oder
Geschéftsmodelle — es geht um die Weiterentwick-
lung. Bei disruptiver Innovation hingegen werden
Prozesse, Produkte oder Absatzmodelle nicht nur
in einzelnen Aspekten veradndert, sondern signifi-
kant erneuert und umgestellt. Als jiingere Beispie-
le fiir disruptive Innovation mdgen die Online-Su-
permérkte Coopathome oder Le Shop von Coop und
Migros oder die Carsharingplattform Catch-a-Car
von Mobility herhalten. Aber auch die Einfiihrung
eines Wertschopfungskette-durchgéngigen ERP-
Systems kann fiir ein Unternehmen disruptive Inno-
vation zur Folge haben, wenn dadurch aufgrund in-
tegrierter Daten die Arbeitsabldufe signifikant um-
gestellt oder Teile der Wertschépfung ausgegliedert
werden.

Disruptive Innovation ist geprdgt durch einen ho-
hen Neuigkeitsgehalt. Fiir die Schaffung eines neuen
Produkts kann beispielsweise oftmals nicht schliis-
sig eingegrenzt werden, anhand welcher Kunden-
segmente und auf welchen Absatzkandlen genau
in Zukunft Geld verdient werden soll. Typischer-
weise bleibt es bei der vagen Vorstellung, dass das
neu zu schaffenden Produkt lukrativ sein wird. Pla-
nungstitigkeiten haben bei disruptiver Innovati-
on erwiesenermassen einen beschridnkten Nutzen.
Schlussendlich ist die genaue Abschétzung der Er-
folgswahrscheinlichkeit des Innovationsprojekts bei
disruptiver Innovation in der Regel génzlich unmog-
lich. All dies entspricht der Natur von disruptiver In-
novation und macht nicht nur die Konzeption eines
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Daniel Hduptli:

«Etablierte Unternehmen sind
gepragt von biirokratischen Routinen -
und Entscheidd‘ngspar_ad‘l:gmen. »
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Gegeniiberstellung
der Kernpringipien
der Causation- und
Effectuation-Logik.

(Quelle: Grichnik, Brettel,
Koropp & Mauer, 2010)

Prinzipien

Kernprinzipien:

Causation Effectuation

1. Handlungsgrundlage

Zielorientiert Mittelorientiert

2. Risikoorientierung

Erwarteter Gewinn Tragbarer Verlust

3. Einstellung gegeniiber Aussenstehenden

Kompetitiv Kooperativ

4. Einstellung gegeniiber unerwarteten Situationen

Vermeiden Nutzen

Innovationsprojekts komplex, sondern erschwert
insbesondere auch die Entscheidung zur Ressour-
cenfreigabe.

Das gewohnte Denkmuster: die Causation-Logik

Ublicherweise wird in etablierten Unternehmen
nicht die Effectuation-Logik angewendet, sondern
der gegenteilige Ansatz, die Causation-Logik. Diese
eignet sich auch fiir Innovationsprojekte mit nicht
allzu hohem Neuigkeitsgehalt, wie zum Beispiel die
Ausweitung eines Absatzmarktes auf eine neue Re-
gion. Diese Absicht konfrontiert Entscheidungstra-
ger mit Neuem - die Region ist nicht identisch mit

Als Praxisbeispiel dient das Business Innovation
Team von Daimler. Diese kleine Abteilung hat den
Freiraum, Ideen nicht nur zu generieren, sondern
auch bis zur Pilotprojektphase umzusetzen.

bereits erschlossenen Regionen — und daher ist der
Erfolg der Erschliessung der Region ungewiss. In die-
sem Fall besteht eine erfolgreiche Strategie zur Be-
wiltigung des Neuen darin, umfassende Marktfor-
schung und -Analysen durchzufiihren. Durch das
Zusammentragen von Informationen kann die Un-
gewissheit reduziert werden, sodass eine Progno-
se {iber den zukiinftigen Erfolg des neuen Absatz-
gebietes moglich ist. Das Ausarbeiten eines exakten
Geschaftsplans, dessen Umsetzung stringent iiber-
wacht wird, macht die Erschliessung der Region
kontrollierbar. Es wird zielorientiert gehandelt und
gefiihrt, die Zukunft ist Mithilfe von Marktforschung
und Analysen planbar. Der Ansatz beruht auf kausa-
ler Logik — daher auch der Begriff «Causation».

Im Gegensatz dazu steht der Effectuation-Ansatz.
Die Unterschiede sind in der aufgefiihrten Tabelle
zusammengefasst.

Das ungewohnte Entscheidungsmuster

nach der Effectuation-Logik

Dem Effectuation-Ansatz nach wird bei der Ent-
scheidungsfindung iiber Innovationsprojekte mit
hohem Neuigkeitsgehalt empfohlen, mittelorien-
tiert anstatt zielorientiert zu denken. Konkret be-
deutet das, fiir die Entscheidungsfindung den Mut
zu haben, Ressourcen zu bewilligen, ohne einen de-
taillierten Plan fiir die Zielerreichung zu haben. Die

vage Vermutung iiber den hohen Nutzen des Innova-
tionsprojekts soll als Orientierung dienen, addquate
Mittel zur Verfiigung zu stellen, um vorerst einmal
den Weg zum Ziel zu erkunden. Im gleichen Atem-
zug ist dabei auch die Risikoorientierung anstatt der
Zielorientierung des Effectuation-Ansatzes zu er-
wéhnen. Fiir die Entscheidungsfindung ist die Ab-
wégung vorzunehmen, ob der schlimmstenfalls ein-
tretende Verlust tragbar ist.

Ein weiteres wichtiges Kernprinzip des Effectuati-
on-Ansatzes ist, eine kooperative anstelle einer kom-
petitiven Haltung zu ermdglichen. Dies stellt in eta-
blierten Unternehmen oftmals eine Herausforde-
rung dar, weil bei innovativen Initiativen mit hohem
Neuigkeitsgehalt oftmals Teams oder Abteilungen
konkurrenziert werden. Die Erneuerung eines Pro-
zesses oder Produkts greift bestehende Organisati-
onseinheiten in ihrer Existenzberechtigung an. Die
Schumpeter’sche kreative Zerstérung, welcher dis-
ruptiver Innovation zugrunde liegt, kennt keine or-
ganisatorischen Grenzen - Innovation zerstort alte
Strukturen innerhalb eines etablierten Unterneh-
mens gleich wie auf dem freien Markt. Hinzu kommt,
dass beim Kampf um Ressourcen oftmals Kritik fiir ri-
sikoreiche und kostspielige Versuche eines Innovati-
onsprojekts aufkommen. Es liegt in der Natur der Sa-
che, dass versucht wird, fiir ein Innovationsprojekt
den Handlungsspielraum einzugrenzen.

Daher soll sichergestellt werden, dass bei Projek-
ten zur Forderung von disruptiver Innovation keine
kompetitiven Auseinandersetzungen mit unterneh-
mensinternen Akteuren ausgefochten werden miis-
sen. Dazu gilt der Eingliederung des Innovations-
projekts in die Organisations-, Berichts- und Befehls-
struktur ein wichtiges Augenmerk. In erfolgreichen
Beispielen fiir die Férderung von disruptiver Innova-
tion kann oft beobachtet werden, dass Mitarbeiter,
welche mit der Férderung von Innovation beauftragt
werden, der Geschéftsleitung unterstellt werden.
Mit der Anbindung der Berichts- und Befehlslinie an
die oberste Unternehmensebene ist ein Schutz gegen
Interessensdivergenzen aus anderen Unternehmens-
bereichen gegeben.

Praxisbeispiel Business Innovation Team

von Daimler

Als Praxisbeispiel fiir das Anwenden des Effectu-
ation-Ansatzes ist das Business Innovation Team
von Daimler zu nennen. Diese kleine Abteilung hat
den Freiraum, Ideen nicht nur zu generieren, son-
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dern auch bis zur Pilotprojektphase umzusetzen.
Dazu miissen keine Entscheide von iibergeordne-
ten Fiihrungsebenen eingeholt werden. Interessan-
terweise und in Ubereinstimmung mit dem Effec-
tuation-Ansatz wird wenig Fokus auf Business- und
Projektpléne gelegt. Stattdessen fokussiert das In-
novationsteam auf das Ausprobieren von Ideen. Zu
Beginn findet eine grobe Einschitzung des Potenzi-
als und der Machbarkeit der Geschéftsidee statt, um
iiber die Durchfiihrung erster Umsetzungsschritte zu
entscheiden. Nach ersten Umsetzungsschritten, wie
der Konkretisierung der Geschiftsidee anhand eines
Produktdesigns oder der Diskussion mit potenziellen
Kunden, wird die Geschiftsidee vom Team re-evalu-
iert. Die Umsetzungsschritte liefern wertvolle neue
Informationen {iber die Geschéftsidee, welche eine
neue und exaktere Einschédtzung des Erfolges er-
moglicht. Darauf basierend wird entschieden, ob mit
der Geschaftsidee weitergefahren werden soll oder
nicht. Der Leiter dieser Abteilung bringt die Hand-
lungsmaxime auf den Punkt: «Wir sind keine Theo-
retiker, die Powerpoint malen. Sondern durchaus die
Erwartung haben, relativ ziigig zu probieren, um zu
bestimmen, ob es sich lohnt, weiterzumachen.»

Marketing & Verkauf | 61

Weniger Botschaften.
Mehr Wirkung.

Eine Grundregel wir-
kungsvoller Kommuni-
kation lautet: Jede
Kommunikationsmass-
nahmesoll genau eine
Botschaft - die Kern-
botschaft - beinhalten.
Diese sollte dann mit
entsprechender
Frequenz und Kontinui-
titan die Zielgruppe
weiter getragen werden.

Von Axel Thoma

Was logisch klingt, wird oft nicht praktiziert — egal
ob in Anzeigen oder Broschiiren; auf Plakaten,
Websites oder Verpackungen. Entweder werden
diese Werbetrager mit zu vielen Botschaften
iiberladen in der Absicht, den Kommunikations-
tréger bestmoglich zu nutzen. Dieser kostet ja

Bei innovativen Initiativen mit hohem schliesslich viel Geld. Oder man glaubt, dass man
auf Teufel komm raus sémtliche Vorteile der

Neui g keitsge halt werden oftmals eigenen Produkte und Leistungen detailliert
Teams oder Abteilu ngen konkurrenziert. kommunizieren muss, an jedem Kontaktpunkt.

Dieses Verhalten entspricht dem Effectuation-An-
satz. Anstatt iiber den Einsatz von Ressourcen fiir
eine innovative Idee anhand kausaler Uberlegungen
zu entscheiden, wird lediglich abgewogen, ob es sich
lohnt Ressourcen einzusetzen fiir das Erproben der
néchsten Umsetzungsschritte. Nach ersten Erkun-
dungen wird diese Abwdgung nochmals durchge-
fithrt — ganz im Sinne eines Trial-and-Error-Ansatzes
oder eines iterativen Vorgehens einer emergenten
Strategie. Damit kann auch gegeniiber unerwarteten
Situationen die Einstellung eingenommen werden,
diese zu nutzen, anstatt zu vermeiden — das vierte
Kernprinzip von Effectuation.

Zum Autor

Daniel Hauptli hat an der Universitat St.Gallen im
Rahmen seiner Doktorarbeit untersucht, wie
disruptive Innovation und birokratische Routinen
in etablierten Unternehmen aufeinander wirken.

Es wurden Fallstudien tiber Innovationsprojekte bei
ABB Schweiz (Innovationsfonds), Daimler (car2go)
und Migros (m-way & sharoo) durchgefiihrt. Weiter
hat der Betriebsékonom beim ETH-Startup Optotune
wahrend knapp drei Jahren die Finanzen gefiihrt
und in dieser Rolle Erfahrung mit Innovation ausser-
halb etablierter Unternehmen gesammelt. Aktuell
ist Hauptli bei PwCim Advisory tatig.

Und verliert dabei das tatsdchliche Wahrneh-
mungsverhalten des Empfangers aus den Augen.
Denn wahrend die Anzahl der Botschaften
kontinuierlich zunimmt, nimmt die Bereitschaft
des Empféngers, verschachtelte Inhalte zu
verarbeiten, gleichzeitig ab.

Das Resultat: Diffuse, sich neutralisierende Bot-
schaften, die aufgrund des Grundrauschens im
Markt von der Zielgruppe kaum aufgenommen
werden. Und die deshalb keine Chance haben,
sich in den Kopfen zu verankern oder die erhoffte
Reaktion auszuldsen.

Doch wie lésst sich das Ganze umgehen und tat-
séchlich mehr Wirkung erzielen? Erstens: Indem
man Botschaften konsequent priorisiert. Was

die Bereitschaft voraussetzt, auf weniger wichtige
Inhalte zu verzichten, respektive diese an einem
spéteren Zeit- und Kontaktpunkt einzusetzen.
Dieser Verzicht fallt insbesondere crossfunktiona-
len Kommunikationsteams schwer. Zweitens:
Indem man die — alles entscheidende — Kernbot-
schaft mit besonderer Sorgfalt und Fokussierung
auf die Zielgruppe hin formuliert. Also: einfach,
schnell verstandlich, glaubwiirdig, emotional
und eine Reaktion auslosend.

Mehr auf www.ethcom.ch/insights

Axel Thoma ist Leiter Strategie
der E, T&H Werbeagentur AG BSW
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TALENTE GEWINNEN — Wissens-
transfer von der Theorie in die Praxis

Raphael Schénenberger
CEO | lic.oec. HSG

Mit unseren Dienstleistungsmarken Personalberatung und Executive Search

unterstiitzen wir seit Jahrzehnten Kunden diverser Branchen mit massge-

schneiderten HR-Management-Losungen. Der Schwerpunkt liegt dabei

in einer zeitgemassen Rekrutierung und Selektion von Fach- und Fiihrungs-
kraften. Im Zuge dynamischer Marktbedingungen und demografischen
Entwicklungen kommt der Gewinnung und Entwicklung von qualifizierten
Mitarbeitenden heute eine zentrale Bedeutung zu. Um diese Herausfor-
derungen auch zukiinftig erfolgreich zu meistern, unterstiitzen wir Unter-
nehmen gemeinsam mit Netzwerkpartnern und Bildungsinstituten

mit einem neuen Ansatz im «War for Talent».

In Ergidnzung zu unserem bestehenden Dienstleis-
tungsangebot bieten wir zusammen mit dem Stein-
beis Center of Management and Technology (SCMT
GmbH) ein innovatives Rekrutierungs-Tool zur Eng-
pass orientierten Gewinnung von Fach- und Fiih-
rungskréften.

Projekt-Kompetenz-Studium

Das vom SCMT entwickelte Projekt-Kompetenz-Stu-
dium (PKS) ist ein einzigartiges Studiensystem, das
eine echte Win-Win-Situation fiir alle Beteiligten
schafft. Im Zentrum steht ein innovatives Praxispro-
jekt, welches Kandidaten wéhrend ihres Studiums fiir
ein Unternehmen bearbeiten. Sie stellen dabei unter
Beweis, dass sie das im Studium vermittelte Wissen
zum Nutzen des Unternehmens anwenden kdnnen.
Die fiir die Projektbearbeitung notwendige methodi-
sche als auch fachliche Kompetenz erlangen die Stu-
dierenden in den Seminarphasen. Sie werden dabei
von Professoren und Dozenten aus Wissenschaft, Pra-
xis und Beratung professionell betreut und unterstiitzt.
Die erlernten Inhalte werden direkt in der Praxis um-
gesetzt und das frisch erworbene Wissen unmittel-
bar angewendet. Die Unternehmen erlangen Zugang
zu Know-how, das {iber die berufsintegrierte Projekt-
bearbeitung in das Unternehmen getragen wird und
dort zirkuliert. Dies fiihrt fiir das Unternehmen zu In-
novation, Wettbewerbsvorteilen und erhohter Profi-
tabilitdt, wodurch die Studierenden somit messbare
Ergebnisse fiir das Projektunternehmen generieren.

Mitarbeiterrekrutierung iiber das
Fellowshipmodell

Das Fellowshipmodell ist ein ideales Rekrutierungs-
Tool fiir Unternehmen und gleichzeitig ein Karriere-

sprungbrett fiir Nachwuchsfithrungskrafte. Durch
das berufsintegrierte Prinzip konnen Sie iiber ein Be-
ratungsprojekt Kontakt zu Nachwuchskréften auf-
nehmen, diese in einem zeitlich begrenzten und er-
gebnisorientierten Projekt hinsichtlich Arbeitsweise
und Stil kennenlernen und schon wihrend des Studi-
ums Planungen fiir eine Festanstellung vornehmen.
Nachwuchskrafte, sogenannte «Fellows», arbeiten in
Threm Unternehmen und absolvieren gleichzeitig ei-
nen berufsintegrierten Masterstudiengang. Im Rah-
men des PKS bearbeiten die Fellows in IThrem Unter-
nehmen ein von Thnen definiertes Projekt, wodurch
die Ergebnis orientierte Umsetzung unternehmens-
relevanter Aufgaben verfolgt wird. Die Kandidaten
durchlaufen vorab ein umfangreiches Auswahlver-
fahren, in welchem sie auf ihre Eignung, am Fellow-
shipmodell teilzunehmen, gepriift und ausgewahlt
werden.
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Konkrete Mehrwerte fiir lhr Unternehmen

Im Rahmen des Fellowshipmodells finden wir fiir Thr
Unternehmen motivierte und engagierte Young Pro-
fessionals. Zusatzlichen Mehrwert schopft Thr Unter-
nehmen aus dem Wissenstransfer von der Theorie in
die Praxis.

Rekrutierung von Talenten

Potenzielle Nachwuchsfithrungskrafte konnen wah-
rend der praktischen Projektphase hinsichtlich Ar-
beitsweise und Eignung kennengelernt werden.

Wissenstransfer von der Theorie in die Praxis
Den Studenten wird Know-how und aktuelles Wis-
sen vermittelt, welches iiber die berufsintegrierte
Projektarbeit in Thr Unternehmen getragen wird.

Erstklassige Projektbetreuung

Das professionelle Projektmanagement und die Be-
treuung der Projekte sowie Studenten werden durch
Experten aus dem Verbund der Steinbeis-Hochschu-
le Berlin sichergestellt. Damit profitiert Thr Unter-
nehmen wéhrend der gesamten Dauer von den Coa-
ches und Beratern der Steinbeis-Fakultét.

Flexibler Kapazitdtsausbau

Durch den Einsatz der Fellows in Threm Unterneh-
men konnen Sie die Kapazitit in den Fachabteilun-
gen ohne sofortige Belastung des Headcounts aus-
bauen. Nach dem Programm ist es optional moglich,
den Fellow in eine Festanstellung zu iibernehmen.

Imagetransfer und Employer Branding

Als Partnerunternehmen des Fellowshipmodells pro-
fitieren Sie von einem positiven Imagetransfer und
steigern die Attraktivitdt Ihres Unternehmens auf
dem Arbeitsmarkt durch eine innovative Bildungs-
perspektive.

Leistungenim Rahmen des Fellowshipmodells
Der SCMT Fellow-Pool mit Top-Absolventen aller
Fachrichtungen bietet Thnen Moglichkeiten der Eng-
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pass orientierten Personalauswahl. Nach Ihrem Pro-
jektanforderungsprofil finden wir fiir Sie geeignete
Kandidaten.

Im Rahmen des Fellowshipmodells bieten wir Thnen
folgende Leistungen:

Assessment

In einem mehrstufigen Auswahlverfahren werden
Bewerber auf ihr Potenzial und die Eignung am Fel-
lowshipmodell teilzunehmen, gepriift. Nebst einem
Bewerbungsgesprach fithren wir Fall-Studien in
Deutsch und Englisch durch. Gerne fiihren wir unse-
re Assessment-Leistungen auch fiir Potenzialtréger
in IThrem Unternehmen durch.

Rekrutierung

Nach Threm Projektanforderungsprofil finden wir fiir
Sie qualifizierte und hochmotivierte Kandidaten aus
unserem Fellow-Pool aller Fachrichtungen. Die Auswahl
eines geeigneten Fellows treffen schlussendlich Sie.

Qualifizierung

Mit dem Fellowshipmodell wird der praxisorientier-
te Bildungsansatz konsequent umgesetzt: Aufgrund
des berufsintegrierten Projekt-Kompetenz-Studiums
werden die Fach- und Nachwuchsfiihrungskréfte in
direktem Bezug zu Ihrem Unternehmen qualifiziert.

Unternehmensberatung inklusive

Sowohl die Fellows als auch Thr Unternehmen wer-
den iiber die gesamte Projektlaufzeit von Professoren
und Dozenten aus Wissenschaft, Praxis und Beratung
professionell betreut und unterstiitzt, um ein erfolg-
reiches Projektmanagement zu erzielen. Damit profi-
tiert Thr Unternehmen im Rahmen des Projektes von
den Coaches der Steinbeis-Hochschule Berlin.

Mit diesem Rekrutierungsinstrument bieten wir so-
wohl fiir KMU’s wie auch fiir Konzerne einen 16-
sungsorientierten Ansatz zur Meisterung personal-
politischer Herausforderungen.

Uberblick der
Masterprogramme:

Die Studenten unseres Fellowshipmodells kdnnen
zwischen folgenden Studienprogrammen wihlen:

Studienprogramm

Master of Business Engineering (MBE), Master of
Science (M.Sc.), Master of Business Administration
(MBA), Master of Business Engineering (M.Eng.)

Studiendauer

2 Jahre (kiirzere Laufzeiten sind moglich), davon
verbringen die Studenten mindestens 80 % der
Studienzeit in Threm Unternehmen

Studienorte

Berlin, Dresden, Stuttgart

Auslandsaufenthalte

z.B. USA, Europa (Schweden oder England), Asien

(Japan oder Korea)

M SCHOMEMBERGER oG

PMS SCHONENBERGER AG

ST.GALLEN | ZURICH | MUNCHEN

Buro St.Gallen, Oberer Graben 22,CH-9001 St.Gallen
Tel. +41 71 227 24 44, www.pms-schoenenberger.com

L scMT

Steinbais Center of Management
and Technology

ciaareh | Bderarion | Corling

SCMT GmbH
Gottlieb-Manz-Strasse 10, DE 70794 Filderstadt
Tel.+49 7114408 08 516, www.scmt.com
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Gesunde Fuhrungim 21. Jahrhundert

Immer mehr Frauen entscheiden sich fiir eine Karriere mit Flihrungsverant-
wortung. Auch Unternehmen entdecken, dass sie auf den Frauenfaktor
nicht verzichten konnen. Nachgewiesen ist, dass gemischte Fiihrungsteams
die wirtschaftliche und strategische Entwicklung sowie die Organisations-
kultur und damit die Attraktivitat eines Unternehmens massgeblich positiv
beeinflussen und nachhaltig bessere Ergebnisse erzielen.

Text: Marie-Theres Hofmann Bild: zVg.

Das Thema «Frauen in Fiihrung» als entscheidender
Wettbewerbsvorteil gewinnt zunehmend an Bedeu-
tung. Auch von weiblichen Fiihrungskréften wird
heute viel erwartet: Sie sollen die Richtung vorge-
ben, Verantwortung tragen, Visionen entwickeln —
und gesundes Vorbild sein. Sie férdern Ressourcen
und treffen Entscheidungen. Diesen Anspruch aus-
halten und ihm gerecht werden kann nur, wer selbst
klare Werte hat.

«Als Fuhrungskraft das adaquate Mass der Belastung
wahrzunehmen und sich selbst und andere
beim Umgang mit Stressoren wirkungsvoll zu unter-
stlitzen, ist eine zentrale Herausforderung.»

Was ist «gesunde Fiihrung»?
Im Hernstein Management Report Nr. 2/2013 zum
Thema «Aufgaben und Grenzen von gesundheits-
orientiertem Fiihren» bestatigten 73% der befrag-
ten Fithrungskrafte den hohen Stellenwert von Ge-
sundheit und Fithrung in ihren Unternehmen (82 %
in Schweizer Unternehmen). Zu den «Gesundma-
chern» gehdren laut Hernstein-Umfrage:
* Anerkennung und Wertschitzung (56 %)
¢ Sinngebung/Klare und

eindeutige Zielsetzung (17 %)
* Freirdume fiir selbstbestimmtes

Arbeiten schaffen (12 %)
* Konflikte kompetent 16sen (11 %)

Fiihrungskréfte nennen als haufigste Belastungen im
Alltag den starken Erfolgs-, Termin- und Zeitdruck
sowie die stdndige Erreichbarkeit und zunehmen-
de Arbeitsverdichtung. Hinzu kommen hiufige Un-
terbrechung der Arbeit, Informationsflut, Verlust an
Handlungsfreiheit, kiirzer werdende Planungs- und
Veridnderungsphasen, Uberforderung durch Kom-
plexitdt, Ad-hoc-Entscheidungen sowie operativer
Aktionismus.

Neue Arbeitsphilosophie

Gesundes Leadership wird geprédgt durch neue Ar-
beitsphilosophien. Darin ist die Kreativitat mehr als
nur kiinstlerische Schopferkraft. Kreativitit heisst:
Spass, Entwicklung Selbstverwirklichung, Selbst-
verantwortung, emotionale Intelligenz, holistische
Denken, Spiritualitat, Empathie, Weiblichkeit sowie
die Suche nach dem individuellen sowie nach dem
iibergeordneten Sinn.

Basierend auf der Studie «Creative Work — Business
der Zukunft» (2007, Imke Keicher und Kirstin Briihl
vom Zukunftsinstitut) wird sich die Arbeit grundle-
gend dndern und dieser Wandel unsere gesamte Ge-
sellschaft berithren. Eine neue Arbeitskultur wird
sich verbreiten.

Denn wihrend die ALTE Arbeit schwindet, was un-
iiberhorbar beklagt wird, sind die Konturen der NEU-
EN Arbeit massgeschneidert fiir Frauen:

Die Charakteristika der NEUEN Arbeit:
* Kreativitat als zentrales Personlichkeitsmerkmal
(= Zukunftskompetenz)
¢ Flexible Arbeitszeiten
* Flexibler Arbeitsort (Ort der Ruhe und Inspiration)
* Bezahlung nicht mehr nach Anwesenheit,
sondern nach Leistung
* Arbeit als Sinnstifter
* Life Balance: Arbeiten und Leben kommen
wieder zusammen

Gesundheitam Arbeitsplatz

Diese neue Fiihrungs- und Arbeitsphilosophie wird
von einem Gesundheitsbegriff geprigt sein, der auf
vier miteinander vernetzten Dimensionen basiert:

1. Autonomer Umgang mit Komplexitat wird
Voraussetzung fiir Gesundheit im Arbeitsleben.
Health Leadership zur personlichen Gesundheit am
Arbeitsplatz, an welchem Ort und in welcher Funk-
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tion Arbeit auch stattfindet, ist die Gestaltungsauf-
gabe einer Work-Health-Zukunft, die von einem
ethisch fundierten Verstédndnis von Freiheit und Ver-
antwortung geprégt ist. Kreativ arbeiten heisst, den
Mitarbeitenden einen deutlich hoheren Gestaltungs-
spielraum zu erméglichen.

«Eine gut funktionierendes Health
Leadership ist von einem
klaren Wertesystem getragen.»

2.Das Verschwimmen von Arbeit und

Freizeit macht selbstbestimmte Gesundheit

zum zentralen Faktor eines erfiillten Lebens.
Health Leadership schafft ein Wertbild, in dem der
Mensch im Mittelpunkt steht. Damit ist eine an-
spruchsvolle, leistungsorientierte Arbeitsumgebung
gemeint, die Empowerment, sprich: die Selbstver-
antwortung des Mitarbeitenden fiir seine Arbeitser-
gebnisse, aber auch fiir sein eigenes Wohlbefinden
und seine Gesundheit.

v%
'A Universitat St.Gallen

Weiterbildung fur KMU

Intensivstudium KMU

50 Seminartage in 10 Blockwochen
26. Durchfiihrung: April 2016 bis August 2017

20 Seminartage in 8 Blocken
71. Durchfiihrung: November 2015 bis Mai 2016

St.Galler Management Seminar fir KMU
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Marie-Theres Hofmann

Marie-Theres Hofmann ist Geschéftsfihrerin und
Inhaberin BGM Forum Schweiz, Leiterin des Fema-
le Board Pool am Center for Corporate Governance
und Institut fiir Fihrung und Personalmanagement
(.LFPM-HSG) sowie Coachingbeauftragte im Studien-
lehrgang «WBB - Women Back to Business» an der
Uni St.Gallen.

3.Health Leadership fordert mentale, emotiona-
le und korperliche Gesundheit und fordert Selbst-
verantwortung der eigenen Gesundheit ein.
Health Leadership bedeutet Verantwortung fiir das
eigene Leben und die eigene Gesundheit. Work-
Health. Das heisst auch, dass betriebliche Gesund-
heit zu den obersten Maximen gehdrt — weil sie den
kiinftigen Unternehmenserfolg signifikant mitpragt.

4.Health-Leadership braucht eine neue Ethik der
Arbeit, die auf Eigenverantwortung setzt.

Health Leadership kombiniert eine humanitére Ein-
stellung mit einer ergebnisorientierten Ausrich-
tung und gewéhrt bei der Umsetzung weitestgehen-
de Freiheitsgrade. Eine gut funktionierendes Health
Leadership ist von einem klaren Wertesystem getra-
gen und verantwortungsethisch ausgerichtet: Sie er-
fordert die Fahigkeit zur Selbstreflexion und das Er-
kennen der eigenen Grenzen. Als Fiihrungskraft das
adaquate Mass der Belastung bei sich und bei ande-
ren wahrzunehmen und sich selbst und andere beim
Umgang mit Stressoren wirkungsvoll zu unterstiit-
zen, ist eine zentrale Herausforderung.

Anzeige

«Das Intensivstudium KMU ist so
vielseitig wie mein Unternehmen
in der Verpackungsbranche, ich
profitiere tdglich von den
vermittelten Lehrinhalten.»

\nfo-Abe“d.'
45 in Luze’™

On\\ﬂe

Nﬁc\qste\’
8. Mai 2
Anmeldun®

www.kmu.unisg.ch/wb
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Lernen von und mit den Besten

Dr. Thomas Wachter:
«Im WIFI Vorarlberg wird
das ausgebildet, was

die Wirtschaft braucht.«

Das neue WIFI Kursbuch ist erschienen! Weiterbildungshungrigen bieten sich
tiber 2000 Veranstaltungen aus den unterschiedlichsten Wissensbereichen.

Das WIFI als Weiterbildungsinstitution der Wirt-
schaftskammer Vorarlberg ist in der Bodenseeregion
der Ansprechpartner, wenn es um berufliche Aus-
und Weiterbildung geht. «Im WIFI Vorarlberg wird
das ausgebildet, was die Wirtschaft braucht. Deshalb
verfiigt unser Programm {iber eine solch enorme
Bandbreite», erklart Institutsleiter Dr. Thomas Wach-
ter. Das neue WIFI-Programm bietet ab Herbst 2015
insgesamt 2000 Kursveranstaltungen, in deren Rah-
men 900 Trainer im Einsatz sein werden. Neben den
Themenbereichen Management und Unternehmens-
fithrung, Personlichkeit und Sprachen sind auch
wieder Lehrveranstaltungen aus den Fachbereichen
Betriebswirtschaft, EDV, Technik und Branchen fixer
Bestandteil des WIFI-Programms.

«Wichtig ist uns die Durchldssigkeit der Bildungswe-
ge — das heisst, bei uns kann man mit dem Vorberei-
tungskurs auf die Lehrabschlusspriifung beginnen,

thr

sich durch den Besuch von hochwertigen Lehrgin-
gen als Fachkraft weiterqualifizieren und schliesslich
durch den Besuch einer akademischen Ausbildun-
gen ein Master-Degree erwerbens», fasst Wachter die
WIFI-Programmgestaltung zusammen.

FIT - massgeschneiderte Firmentrainings

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

INDUSTRIE
MAGAZIN

neues Kursbuch @n ’
wk ol

| 9015/2016 |

www.wifi.at/ vibg
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Nur wer Talente erkennt,
meistert den Wettbewerb

Der Erkennung und Forderung von eigenen talentierten Mitarbeitenden
kommt aufgrund des Fachkraftemangels und des zunehmenden Kon-

kurrenzdruckes eine immer grossere Bedeutung zu. Denn diese engagierten
Leistungstrager sind die Zukunft der Unternehmen. Die KMU sind deshalb
angehalten, sich adaquate Massnahmen zu liberlegen, die ein nachhaltiges

Talentmanagement sicherstellen.

Text: Christian Wild, Redaktor der Online Marketing AG Bild: zVg.

Die Schweizer Wirtschaft leidet unter dem Fachkréf-
temangel. Neben dem Einstellen von ausldndischen
Spezialisten gibt es fiir Unternehmen eine nahelie-
gendere Moglichkeit, dieses Vakuum zumindest teil-
weise zu fiillen: mit dem Finden und Fordern des
eigenen, vielversprechenden Nachwuchses. Eine
Studie zum Thema «Talentmanagement 2014» des
Personaldienstleisters Manpower zeigt denn auch
auf, dass rund 30 Prozent der befragten Firmen das
Beheben der Knappheit an qualifizierten Mitarbei-
tenden in Schliisselpositionen als dringendste He-
rausforderung in Sachen Talentmanagement anse-
hen. Allerdings hapert es bei der Umsetzung, denn
nur 13 Prozent der Geschéftsfiihrer sind von ihrem

«Mit gemeinsam betriebenen Academies
konnen diverse eigene Weiterbildungsangebote
unter einem Dach gebiindelt werden.»

Konzept zur Forderung von Fithrungskréiften iiber-
zeugt. Hier setzt Walter Stiirm den Hebel an. Er ist In-
haber und Geschéftsfithrer von Econag in St.Gallen
und Kloten und spezialisiert auf Beratungen in der
Talententwicklung, im Fithrungscoaching und Out-
placement. Zusammen mit seiner Geschéftspartne-
rin Noémi von Erlach unterstiitzt er Unternehmen
bei der Entwicklung der Mitarbeitenden sowie der
Karriereberatung. Fiir ihn ist klar, dass KMU nicht
nur selber Talentfoérderung betreiben kdnnen, son-
dern auch miissen. «Das Talentmanagement ist le-
benswichtig fiir die Unternehmen, weil diese so im
umkéampften Arbeitsmarkt ihre Talente halten kon-
nen. Zudem zeigen Untersuchungen, dass Talente
mit ihren Stirken auch das Geschiftsergebnis spiir-
bar positiv beeinflussen. Der grosse Pluspunkt be-
steht darin, dass die Mitarbeitenden den <Stallge-

ruch> der Firma bereits kennen und die Fithrung sich
iiber ihre Personlichkeitsmerkmale und ihre Fahig-
keiten im Klaren ist.» Ferner ist Talentmanagement
auch fiir die Gewinnung von neuen Mitarbeitenden
niitzlich, wenn der Ruf des Unternehmens als fort-
schrittlicher Arbeitgeber bekannt ist oder Angestell-
te positiv iiber ihre Firma sprechen und so neue Ar-
beitnehmer gewinnen.

Unterstiitzung beim Talentmanagement

Wie sieht der Support im Bereich Talentmanagement
konkret aus? «Wir sind neutrale Berater und verkau-
fen kein eigenes Instrument oder eigene Systeme, son-
dern wir erarbeiten zusammen mit dem Unterneh-
men ein individuelles und tragféhiges Konzept», er-
klért Walter Stiirm. «Wir leisten insbesondere in der
Anfangsphase und bei der Uberpriifung der beste-
henden Talentférderung Hilfe, stimmen die Strategie
der jeweiligen Firma auf die Personalplanung ab und
kontrollieren die internen personellen Ressourcen auf
der Zeitachse, zum Beispiel welche Mitarbeitenden
das Unternehmen bis wann fiir welche Aufgaben ein-
setzen kann.» Econag definiert auch gezielte Forder-
massnahmen in Bezug auf kiinftige Aufgaben, arbeitet
bei der Einfiihrung von einheitlichen Beurteilungskri-
terien mit, kontrolliert bestehende Qualitfikationssys-
teme und priift die Ergebnisse der notwendigen, peri-
odisch stattfindenden Mitarbeitergespréche.

Des Weiteren erhalten die Talente ein individuelles
Coaching. «Konkret beinhaltet dieses eine umfassende
Standortbestimmung mitsamt passenden und auf Auf-
trdge/Projekte bezogenen Fordermassnahmen. Bei-
spielsweise ist damit eine spezifische Schulung in ei-
nem Weiterbildungsinstitut gemeint, wobei diese stets
auf die Fahigkeiten und Wiinsche des Mitarbeitenden
sowie auf die betrieblichen Bediirfnisse abzustimmen
ist, falls sich der Arbeitgeber kostenmaéssig oder zeit-
massig daran beteiligt», legt Walter Stiirm dar.
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Es gibt eben Handwerker und Handwerker.

Der Profi Personalmanagement

Altstatten . Kriessern . Vaduz .

www.derprofi.ch . profi@derprofi.ch

)

PERS

ERPROFI

ONALMANAGEMENT

Seminarhotel
Arenenberg

Koniglicher Genuss am
kaiserlichen Arenenberg

Es gibt Orte, die haben etwas Magisches. Der Arenenberg
gehort zweifelsfrei dazu. Dem Besucher eréffnet sich ein
einzigartiger, Blick auf die Schonheit der Natur und die
faszinierende Geschichte Napoleons. Nebst dem viel-
faltigen Rahmenprogramm finden Veranstalter ideale
Bedingungen fiir ihre Seminare, Events und Feiern.

—
www.arenenberg.ch

von St. Gallen
entfernt!

r s} P
. N 6 4 -
Tagespauschale «Bacchus» CHF ]
Raummiete, Mittagessen, Verpflegung, Weindegustation

Thurgau%

Nur rund 50 Min-

Die neue Formel
fur HR-Solutions.

Vier Firmen verschmelzen
bei Wilhelm zu einer

Expertenorganisation.

Mit der neuen Formel fiir HR-Solutions
stellt Wilhelm die Mathematik radikal
auf den Kopf. Eins ist grésser als vier:
Die Marktarithmetik hat ihre eigene Lo-
gik. Mit der Vereinigung von vier Firmen
unter einem Dach liefert Wilhelm den
Beweis dazu. Wissen und Erfahrung
aus allen Branchen und Fachrichtungen
kumulieren sich und verstarken so die
Kompetenz des fiilhrenden Schweizer
Anbieters von HR-Dienstleistungen wie:
Rekrutierung von Fiihrungspersénlich-
keiten, Assessment, Outplacement so-
wie Entwicklung von HR-Prozessen. Zum
Nutzen der Kunden.

WILHELM

COMPETENCE
IN HR SOLUTIONS.
SINCE 1979.

ZURICH

ST. GALLEN
VADUZ

BASEL

BERN

LUGANO
www.wilhelm.ch




Walter Stiirm, Geschdfts-
fithrer, und Noémi

von Erlach, Geschdfts-
partnerin und Senior
Consultant der Econag
Executive Consulting AG
in St.Gallen, Kloten

und im Thurgau.
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Starken und Schwachen der KMU

Welches sind die spezifischen Starken von KMU, die
ein Talentmanagement betreiben? «Diese Unter-
nehmen sind fiir ihre Arbeitnehmenden grundsétz-
lich attraktiv, weil gerade Talente dort eher breitge-
facherte Aufgabengebiete antreffen und haufig eine
flexiblere Organisation besteht. Zudem ist der Be-
trieb liberschaubar, der Umgang personlicher und
die Fithrung néher bei den Mitarbeitenden. Und oft-
mals besteht eine ausgepragte Firmenkultur — ein
fiir die Talententwicklung wichtiger Nahrboden»,
fithrt Walter Stiirm aus. Ferner konnen KMU durch
ein gut aufgebautes Talentmanagement auch das
Thema Nachfolgeregelung auf allen Stufen friithzei-
tig anpacken.

Schwéchen ortet Walter Stiirm dagegen primar
beim aufgrund der Grosse eingeschrénkten Vorhan-
densein von unterschiedlichen und anspruchsvol-
len Jobs sowie beim geringen Angebot an internen
Weiterbildungsmoglichkeiten. «Auch finanziell sind
Limiten gesetzt, wenn es um die Implementierung ei-
nes eigenen Talentmanagements mit Beratung, Inst-
rumenten und Assessments geht.» Zudem ist die Ta-
lentférderung eine langfristige Angelegenheit. Wer
kurzfristig denkt und auf schnelle Weise die Friichte
ernten will, wird enttduscht oder wohl automatisch
davon absehen.

Losungsvorschlag: gemeinsame Academies

Aus diesen Griinden rat Walter Stlirm zum Aufbau
gemeinsamer Weiterbildungsplattformen oder zur
Nutzung von bestehenden Academies, wobei dies
auch unternehmensunabhéngige Institute sein kon-
nen. «Wenn die KMU solche eigenen Organisationen
aufbauen, betreiben oder sich daran beteiligen, fallt
unter anderem ein Teil des teuren Schulgelds fiir ex-
terne Bildungsstétten weg.» Als positive Beispiele,
die in diese Richtung gehen, sieht Walter Stiirm zwei

regionale Institutionen an; so etwa die Jansen Aca-
demy in Oberriet, bei der sdmtliche Mitarbeitende
Fachausbildungen und Weiterbildungsmodule - in
Projektmanagement, Sprachen, IT etc. — besuchen
koénnen und die Wiirth Business Academy in Ror-
schach, die das Management und den Nachwuchs
fiir die zukiinftigen Herausforderungen qualifiziert.
Hilfe bei der Talententwicklung kénnen auch Gewer-
beverbénde und Handelskammern wie die IHK St.
Gallen-Appenzell sowie Arbeitgeberverbiande leis-
ten, indem sie Veranstaltungen wie etwa die Wissen-
stransfer-Plattform «EcoOst» (zusammen mit dem
Raiffeisen Unternehmerzentrum) und die Tagung
«Rheintaler Wirtschaftsforum» durchfiihren. Anlass-
lich von Workshops und Gesprachsrunden werden
unter anderem aktuelle Fragestellungen rund um
Unternehmenswachstum und die neuen Generatio-
nen thematisiert und die Ostschweizer Wirtschaft so
hinsichtlich Talentférderung sensibilisiert.

Die Zukunft des Talentmanagements

Die Richtung, in die sich die Férderung von Talenten
entwickeln soll, ist fiir Walter Stiirm klar: «Talent-
management und dessen immense Wichtigkeit fiir
die Wirtschaft, die Unternehmen und das Wachstum
miissen von den jeweiligen Firmenverantwortlichen
erkannt werden und in die Unternehmensstrategie,
die Planung und die tégliche Fithrung einfliessen.»
Die KMU sollen sich vergegenwiértigen, welche Res-
sourcen — fachtechnischer und personlicher Art - sie
in Zukunft fiir die Talentférderung benétigen und
was sie verlieren, wenn sie dem Talentmanagement
zu wenig Bedeutung beimessen. Dabei miissen sie
sowohl die Bediirfnisse der Generation Y (auch Mil-
lennials genannt) als auch der Generation Z (heute
Teenagers) in ihre Planungen miteinbeziehen und
Grundlagen schaffen, um deren Potenzial in Zukunft
optimal zu nutzen.
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Klitschko steigt in den HSG-Ring

Einseitige Sichtweise der Linken. Kleine Computer, die gross rauskommen.
Und ein schlagkraftiger Dozent fuir die Universitat St.Gallen.

Klitschko lehrt an der HSG

Im Friihjahr 2016 startet an der HSG ein Lehrgang,
den der ukrainische Boxweltmeister Wladimir
Klitschko zusammen mit der Universitat entwickelt
hat. Er selbst wird auch dozieren. Behandelt werden
aktuelle Themen und Trends im Change- und Innova-
tionsmanagement. Die Studierenden sollen lernen,
wie sie sich auf die rasanten Verdnderungen der Wirt-
schaftswelt einstellen und damit umgehen kénnen.

Walhallain Ziircher Hand

Das Hotel Walhalla am Bahnhofplatz St.Gallen ist
verkauft. Fiir Hoteldirektor Urs Majer hat der Ver-
kauf Konsequenzen: Er wurde per 1. Mai freigestellt
—nach 16 Jahren erfolgreicher Tatigkeit. Der Grund:
Das Hotel Walhalla hat per 1. Mai die Eigentiimer ge-
wechselt. Es gehorte der Brauerei Heineken Switzer-
land, diese hat es nun an die Candrian Catering AG,
ein grosses Ziircher Gastrounternehmen, verkauft.

Prime-Computer auf Erfolgsspur

Grosser Erfolg fiir den 24-jéhrigen St.Galler Jungun-
ternehmer Josip Sunic: Seine Prime-Computer sind
ab sofort auch bei digitec.ch erhéltlich. Bei Digitec
ist man angetan vom neuen Produkt — nicht nur we-
gen des «Swissness-Faktors». «Dariiber hinaus iiber-
zeugt uns der PrimeMini mit seinem hochwertigen
Designgehiuse, der liifterlosen Bauweise und dem
geringen Stromverbrauch», so Digitec-Sprecher
Lino Bugmann.

Helvetia mit Kiindigungen

Der St.Galler Versicherer Helvetia kiindigt 70 Mitar-
beitern. Zudem werden 30 Personen vorzeitig pen-
sioniert — bei einem Personalbestand von rund 3850
Mitarbeitenden in der Schweiz. Grund seien Doppel-
spurigkeiten nach der Ubernahme von Nationale Su-
isse. Ein Grossteil konne iiber natiirliche Fluktuatio-
nen abgebaut werden, heisst es in einer Mitteilung:
Seit Oktober 2014 etwa sind rund 200 Austritte von
Mitarbeitern erfolgt.

Biorender geht an Hunziker
Die Liegenschaft der konkursiten Biorender AG in
Miinchwilen geht an den fritheren Besitzer Jacques
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Hunziker. Dieser hat in letzter Minute die noch fal-
ligen 4,8 der insgesamt 5 Millionen Franken an das
Konkursamt Thurgau iiberwiesen. Welche mogli-
chen Investoren hinter Hunziker stehen, ist weiter-
hin unklar. Die Anlagen zur Biogasproduktion wer-
den noch bis Ende Oktober von der Herisauer Jakob
Bosch AG betrieben.

«St.Gallen» fehlt

Der St.Galler Textilindustrielle Max R. Hungerbiihler
storte sich an der Tagblatt-Generalversammlung da-
ran, dass die neue Tagblatt Medien Hodling AG ohne
«St.Gallen» im Namen auskommen soll. Sein Antrag
auf Namensanderung in «St.Galler Tagblatt Medi-
en Holding AG» wurde aber abgeschmettert — durch
die erdriickende Stimmenmehrheit der NZZ, die das
«Tagblatt» seit 1991 beherrscht.

Chancen auf mehr Lohn

Die grossten Chancen auf eine Gehaltserh6hung ha-
ben in der Schweiz 2015 Mitarbeitende, die zuséitz-
liche Aufgaben ausserhalb ihres Verantwortungsbe-
reiches ibernehmen und lernbereit sind. Sie konnen
mit Einkommenssteigerungen von durchschnittlich
5,9 Prozent rechnen. Das zeigt die Arbeitsmarkt-
studie im Auftrag des Personaldienstleisters Robert
Half, fiir die 100 HR-Manager in der Schweiz befragt
wurden.

City-Garage AG unterstiitzt Festspiele

Vom 19. Juni bis 3. Juli finden auf dem Klosterhof
wieder die St.Galler Festspiele statt. Damit die Fest-
spiele als Grossanlass alljahrlich logistisch reibungs-
los iiber die Biihne gehen konnen, stellt das St.Galler
Autohaus City-Garage AG auch 2015 wieder diverse
Fahrzeuge zur Verfligung. Bis Juli werden mit Autos
der Marken Audi, Seat, VW und VW Nutzfahrzeuge
verschiedenste Aufgaben rund um die Festspiele er-
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fiillt. «Eine Partnerschaft, die seit Jahren reibungslos
funktioniert», freut sich Alfred Késer, Mitglied der
City-Garage-Geschéftsfiihrung.

Die bose Wirtschaft

Die Kasachstan-Affare um FDP-Nationalratin Chris-
ta Markwalder und die PR-Agentur Burson-Marstel-
ler spitzte sich Anfang Mai laufend zu. Andreas Hugi,
Prasident des Bundes der PR-Agenturen der Schweiz

BPRA, bedauerte in einem Interview mit «persoen-
lich.com», dass die Kommunikationsbranche da-
durch in ein schiefes Licht geriickt werde. Die Kom-
mentare liessen nicht lange auf sich warten —von lin-
ker Seite wurde einmal mehr scharf geschossen. Der
Tenor: Die Wirtschaft {ibe durch Lobbyisten starken
Einfluss auf die Politik aus. Was die Linken in diesem
Zusammenhang jedoch verschweigen, ist, dass sie
selbst nicht minder von Institutionen und Verbanden
«gelenkt» werden.

Vor 10 Jahrenim LEADER

Fredi Hugelshofer, damals noch Geschéaftsleiter der
Hugelshofer Transport AG in Frauenfeld, sah schon
vor zehn Jahren eine Gefahr in der ausufernden Bii-
rokratie: «Das lasche, lauwarme Verhalten vieler
Schweizer Biirger und Politiker, die allgemeine Un-
entschlossenheit, die Resignation und Mutlosigkeit
gegeniiber all den neuen Schikanen der Behérden
machen mir schwer zu schaffen. Ansonsten hat mich
das Unternehmertum aber — so meine ich wenigstens
— fast nur positiv gepragt: von einem etwas unbe-
dachten zum ausgereiften Rebellen.»
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Fairer Handel

Am 4. Mai fand in Herisau eine weitere Austragung der Veranstaltungs-
reihe «Beste Kopfe» statt. Mit Nadja Lang war eine Referentin zu Gast, die
sich mit der Max Havelaar-Stiftung (Schweiz) einem fairen Handel in den
Entwicklungsldandern verschrieben hat, der eine soziale und wirtschaftliche
Entwicklung samtlicher Marktteilnehmer erméglichen soll. Fiir den
LEADER fotografierte Leo Boesinger.
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Weitere Bilder unter: facebook.com/leadermagazin LEADER | Mai2015
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Aktionare fiillen ganze Olma-Halle

Die Generalversammlung der St.Galler Kantonalbank gleicht jeweils einem
Volksfest. Rund 3800 Aktionarinnen und Aktionare waren Ende April in

der Olma-Halle 9 in St.Gallen anwesend. Sie stimmten samtlichen Antragen
des Verwaltungsrates zu. Der zweite, gesellige Teil der GV bestritt traditions-
gemass eine Gastregion aus dem Marktgebiet der SGKB. In diesem Jahr
wurden den Anwesenden diverse Kostlichkeiten und Attraktionen aus der
Region St.Gallen geboten.

Weitere Bilder unter: facebook.com/leadermagazin LEADER | Mai2015
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Die Schweiz im Gegenwind

«Der Wind blast unserem Land aus verschiedenen Richtungen direkt ins
Gesicht.» Dies sagte Prasident Christian Neuweiler an der GV der IHK Thurgau
vom 23. April 2015 in Weinfelden. Engagement sei gefragt. Fiir den LEADER

fotografierte Kirsten Oertle.

Der IHK-Prisident erwartet, dass die negativen Aus-
wirkungen des gegenwiértigen Frankenhochs ab dem
zweiten Semester 2015 spiirbar werden. Mit dem
Entscheid der Schweizerischen Nationalbank, den
Mindestkurs von 1.20 Franken pro Euro aufzuhe-

Spannende Diskussion
zur Energiewende:
Prof. Dr. Gian-Luca
Bona, Moderator
Hansjérg Enz und

Prof. Dr. Gerd Gantefor.

ben, sei der Werkplatz geopfert worden. Er forderte
eine Biindelung der biirgerlichen Krifte in der Po-
litik, um der Wirtschaft weiterhin akzeptable Rah-
menbedingungen bieten zu konnen. Der Staat miis-
se billiger werden. Auf unnétige Belastungen fiir die

In den Vorstand neu gewdhlt: Peter Hochuli, Heinz Huber und Andrej R. Jakovac.
Es fehlt Otmar Hofer.

Christian Neuweiler, Prdsident der IHK Thurgau.
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Unternehmen sei zu verzichten. Sorgen bereitet auch
die Volksabstimmung vom 14. Juni 2015. Die Erb-
schaftssteuer-Initiative gefihrde die Familienunter-
nehmen. Sie wird deshalb engagiert bekdmpft.

Die Generalversammlung stimmte sémtlichen Antra-
gen des Vorstandes ohne Gegenstimme und diskussi-
onslos zu. Aus dem Vorstand verabschiedet wurden
Daniel Hauri, Rainer Sigrist, Peter Hinder und Daniel
Frutig. Neu wahlte sie Peter Hochuli (Stutz AG Hats-
wil), Otmar Hofer (Bischofszell Nahrungsmittel AG),
Heinz Huber (Thurgauer Kantonalbank) und Andrej
Rudolf Jakovac (Kaufmann + Vettorel AG, Frauen-
feld) in den Vorstand. Im Amt bestétigt wurden Pra-
sident Christian Neuweiler sowie die Vorstandsmit-

glieder Dominik Hasler, Thomas Maron, Peter Muri,
Prof. Dr. Peter Rohner und Andreas Schmidt.

Stdnderat Roland Eberle mit IHK-Vizeprdsident
Dr. Beat Hirt.
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Aus dem Vorstand zguriickgetreten: Rainer Sigrist, Peter Hinder, Daniel Hauri und
Daniel Frutig. Prdsident Christian Neuweiler iiberreicht das Abschiedgeschenk.

Aufmerksame Zuhorerinnen und Zuhorer an der IHK-Generalversammlung.

Anzeige

DER NEUE VIVARO

BEREIT FUR GROSSES.

= Laderaumvolumen: max. 8,6 m3

® | aderaumlange: max. 2937 mm

® Nutzlast: max. 1270 kg

® Neue kraftvolle und sparsame
BiTurbo-Dieselmotoren

FLEXCARE -@_
opel.ch Nt

* unverbindliche Nettopreisempfehlung exkl. MwSt. (8%). Wir leben Autos.

H L
Zil-Garage St. Gallen AG
Zilstrasse 79 — 9016 St. Gallen ’rn
phone: +41 71 282 30 40 — fax: +41 71 282 30 59 AUTOMOBILE
info@zil-garage.ch — www.zil-garage.ch
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Stil ist individuell

Stilexperte van Rooijen:
«Die Details entlarven
den <Schluderi.»

«Werte? Mir doch egal...»: Unter diesem Motto steht der diesjahrige
Networking-Tag vom 4. September in St.Gallen. Unter den Referenten
ist auch Stilexperte Jeroen van Rooijen. Fiir ihn ist klar: Welche Werte
wir pflegen, driicken wir unter anderem iiber unser Ausseres aus.

Interview: Marcel Baumgartner Bild: Beni Blaser

Jeroen van Rooijen, Sie werden am Networking-
Tag in St.Gallen aufzeigen, wie sich Werte in der
dusseren Erscheinung widerspiegeln. An solchen
Business-Veranstaltungen erscheinen gerade die
Maénner jeweils in dhnlichen Kleidern. Muss man
nun daraus schliessen, dass alle dieselben Werte
pflegen?

Das scheint mir eine sehr oberflachliche und wenig
gekonnte Sicht der Dinge zu sein. Denn auch wenn
viele Herren im geschéftlichen Kontext zweiteilige

Anziige in gedeckten Tonen, ein Hemd und Krawat-
te tragen, so manifestieren sich doch eben in dieser
scheinbaren Uniformitidt enorme Unterschiede: Ein
Kenner sieht ohne Miihe, ob jemand einfach nur ein
«grauer Mitlaufer» ist oder ein Quéntchen individu-
ellen Stil hat. Man erkennt das an Schnitten, Stof-
fen, Details, Kombinationen und sehr oft auch an den
Schuhen.

Gerade in der Werbung geht es ums Auffallen. Bei
der dusseren Erscheinung sind wir jedoch in der
Regel zuriickhaltend. Wieso wird hier deutlich
weniger Mut gezeigt?

Ansichist es nicht negativ, wenn man seinen eigenen
Individualismus im geschéftlichen Kontext zuguns-
ten von «corporate values» zuriicknimmt. Man ist
ja in den meisten Féllen «on the job» und nicht Ver-
kaufer seiner selbst. Dezente Businesskleidung muss
nicht mut- und farblos, sondern kann schén und in-
dividuell sein. Man muss nicht immer die ganz gro-
sse Arie schmettern, manchmal reicht es auch, eine
leise Melodie zu summen, um wahrgenommen zu
werden.

Mit welchen einfachen Mitteln kann man in der
Business-Welt hervorstechen?

Wo alle gleich aussehen, ist es im Grunde ganz leicht,
ein wenig iiber das Mittelmass hinaus zu ragen. Man
holt sehr viel raus, wenn man sich Kleidung aus gu-
ten Stoffen génnt, mit dem Schneider das Optimum
an Passform aus der «Schale» rausholt, seine Propor-
tionen optimiert und gekonnt wertvolle Accessoires
dazu kombiniert. Umgekehrt sind es oft die Details,
die den «Schluderi» entlarven: abgewetzte Kragen-
kanten, durchgehockte Hosenbdden, glanzende
Stellen am Anzug, Flecken, ungeputzte und abge-
latschte Schuhe oder uninspirierte Schlipse.

Ist es fiir Frauen einfacher aufzufallen als fiir M&n-
ner?

Beide Geschlechter haben &hnliche Herausforde-
rungen zu meistern. Fiir die Frauen ist es sogar noch
etwas komplexer, weil die modischen Spielrdume
punkto Businessbekleidung grosser sind — damit wei-
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tet sich auch das Feld fiir mogliche Fehltritte. Kor-
rekt, aber nicht langweilig angezogen zu sein, erfor-
dert von den Frauen grosses Kénnen.

Im Grundsatz sind wir ja alle immer gestresster.
Sobald am Morgen der Wecker klingelt, gilt es,
den straffen Tagesplan einzuhalten. Nehmen wir
uns zu wenig Zeit fiir die Garderobe?

Gut aussehen kostet natiirlich nicht nur etwas Geld,
sondern auch Zeit. Aber das zahlt sich aus, denn:
Eine gute, durchdachte Garderobe kann das Leben
leichter machen und helfen, sich auf die wichtigen
Dinge zu fokussieren. Es reicht aber, wenn man sich
einmal in der Saison richtig gut Zeit fiir das Garde-
roben-Update nimmt und sich jede Woche geniigend
Zeit gonnt, die Dinge frisch und im Schuss zu halten.

«Wo alle gleich aussehen, ist es im
Grunde ganz leicht, ein wenig tiber
das Mittelmass hinaus zu ragen.»

Was konnen die Besucherinnen und Besucher am
Networking-Tag von lhrem Referat erwarten?

Eine Mischung aus praktischer Lebenshilfe, zeitgeis-
tiger Fitness und bekdmmlicher Unterhaltung. Ich
predige keine scharfe Lehre oder wissenschaftliche
Erkenntnis, sondern versuche, den Menschen Mut
zur Mode zu machen und sie zu stimulieren, das Bes-
te aus sich zu machen.

Networking-Tag 2015

Der diesjahrige Anlass behandelt das Motto «Werte?
Mir doch egal...». Zum Thema werden sich sieben
Top-Referenten dussern: Jakob Kellenberger, lang-
jahriger IKRK-Prasident und Spitzendiplomat, spricht
Uber «Werte und Demokratien». Die 6konomische
Sichtweise bringt Forscher Mathias Binswanger ein.
Den Aspekt der Jugend beleuchtet Autor und
Kabarettist Banz Friedli. Inre Gedanken zu «Werte
und Flihrung» teilen FCSG-Prasident Dof Friih, Sozi-
alunternehmerin Sina Trinkwalder und Brigadier
René Wellinger mit. Jeroen van Rooijen schliesslich
wird sich dem Lifestyle-Bereich annehmen und
zudem an der Networking-Party dem Publikum in
einer Eins-zu-eins-Beratung die Wirkung des eigenen
Auftritts zeigen. Der Anlass wird moderiert von SRF-
Redaktorin Sonja Hasler.

Beginn ist am 4. September um 13 Uhr in der
Olma-Halle 2.1 in St.Gallen. Der offizielle Teil endet
um etwa 18 Uhr mit dem Schlusswort von Sigmar
Willi, Leiter FHS Alumni. Der LEADER ist Medien-
partner des Networking-Tages.

Weitere Infos und Anmeldung unter:

www.networkingtag.ch.
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Trader des Monats April

Stefanie Konrad aus Ziirich hat im April bei
der Swiss Trading Championchip mit 6,84 %
die beste Monats-Performance erzielt. Sie ver-
folgt eine eher konservative «Global Macro»-
Strategie und beriicksichtigt sowohl funda-
mentale Kennzahlen als auch charttechnische
Signale. Ein Kurzinterview.

Stefanie Konrad, wie haben Sie im Monat April
eine Performance von 6,84% erreicht?

Im Vergleich zu Europa sind die amerikanischen
langfristigen Zinsen immer noch relativ hoch
bewertet. Entsprechend ergeben sich attraktive
Kaufgelegenheiten bei steigenden amerikani-
schen Bonds.

Wie lange werden Sie diese Strategie
weiterverfolgen?

Nicht mehr sehr lange. Gegen Mitte des Jahres
wird es immer wahrscheinlicher, dass sich das
Blatt wendet und die Zinsen wirklich ansteigen.
Uberdies kénnte auch in Europa einmal eine
Verschnaufpause im aggressiven Trend zu immer
noch tieferen Zinsen eintreten, was die Zins-
wende in Amerika begiinstigen wiirde.

Worin werden Sie dann investieren?

Zur Zeit beobachte ich die Getreide-Markte,
insbesondere Weizen. Weizen hat nach langen
guten Ernten historische Tiefpreise erreicht.
Ich denke, das Blatt konnte sich hierbei wieder
einmal wenden.

Was halten Sie von der Swiss Trading
Championship?

Ich finde es eine sehr gute Idee und hoffe, dass
sich noch viele Trader anmelden werden. Man
lernt immer wieder von anderen Tradern dazu
und ich mé6chte mich kiinftig gerne mit ihnen aus-
tauschen, was mit der Forum-Plattform sehr ein-
fach moglich ist. Vor allem finde ich es gut, dass
hier mit richtigem Geld gehandelt werden muss,
und ich mich auf die ausgewiesene Performance
verlassen kann. Meinerseits werde ich Anlage-
empfehlungen bei den Tradingtipps publizieren.

Steckbrief Stefanie Konrad

Diplom: Bachelor of Science

Artvon Investment: Futures
Kontrakte gehandelt: US-T-Bonds
(30-jahrige Staatsanleihen),Weizen
Anzahl Trades per Monat: 15 Trades
Initial investment: CHF 30000.—
Durchschnittlicher Stop loss per Kontrakt:
1500 USD

Durchschnittliche Gewinnerwartung
per Kontrakt: 1000 bis 2000 USD
Anlagehorizont: Mittelfristig

www.trading-championship.ch
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Jungunternehmer

Mut zum ' Unternehmertum

3.Juni 2015 Stadtsaal Wil

Plattform fiir Griinder/innen,
Jungunternehmer/innen, Startups,
KMU-Nachfolger/innen und
junge Fiithrungspersonlichkeiten.
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Jung-Unternehmer-Zentrum

1. Jungunternehmerforum
St.Gallen im stadtsaal in wil

WORKSHOPS

Praxiswissen aus erster Hand fiir Griinder/innen und
Jungunternehmer/innen

Wie plane ich die Finanzierung meiner Geschiftsidee?
Simon Lumpert | Raiffeisenbank Wil

Rechtsformen und Versicherungen in der Griindungsphase
Christoph Brunner 1 OBT AG

Verkaufsstrategie planen und umsetzen
Edy Stillhard | STILLHARD CONSULTING

Informationen 1 Networking 1 Verpflegung

Yves Keller, «da Challer» 1 Moderator FM1

Monika Scherrer | Prasidentin Jung-Unternehmer-Zentren
Benedikt Wiirth | Regierungsrat Kanton St.Gallen

PRAXIS-REFERATE

Jungunternehmer berichten von ihren Erfahrungen

Die Klippen der Griindungsphase iiberwinden
Rainer Hug 1| ZimmereiHandwerk Hug GmbH, Schwarzen-
bach 1 Jungunternehmer

Wie ein Startup mit der KTl die Wetterforschung vorantreibt
Dr. Martin Fengler 1 Meteomatics GmbH, St.Gallen |
Jungunternehmer

JungUNTERNEHMER-Dialog

Stimmen die Rahmenbedingungen fiir Startups?
Yves Keller moderiert die Gesprachsrunde mit

Benedikt Wiirth 1 Regierungsrat Kanton St.Gallen
Rainer Hug 1 ZimmereiHandwerk Hug GmbH
Christoph Brunner 1 OBT AG

Premiere des Image-Videoclips «Funeral Planning»

3 BZWU-Bildungsgutscheine, 3 local.ch-Werbegutscheine
und 3 LEADER-Jahresabos

Apéro und Ausklang
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Fach- und Fihrungskrafte
treffen Unternehmen

Schon die Erstdurchfiihrung von ProOst 2014 war ein Erfolg: 300 Professionals
mit Hochschulabschluss haben sich bei 35 Arbeitgebern liber ihre
Karrierechancen in der Ostschweiz informiert. Am 14. August startet die

Ausgabe 2015.

Insgesamt wurden 2014 iiber 700 Kontakte zu Fach-
und Fiihrungskréften gekniipft. Die ersten Vorstel-
lungsgesprache haben bereits eine Woche nach dem
Anlass stattgefunden. ProOst 2015 soll wiederum
300 Professionals eine Ubersicht iiber die Karriere-
chancen, insbesondere auch bei KMU, in den Kanto-
nen SG, TG, AR und Al geben und die hohe Lebens-
qualitat der Region aufzeigen. Die Tagesveranstal-
tung findet am Freitag, 14. August, im Congress
Center Einstein in St.Gallen statt.

Bis heute haben iiber 35 Ostschweizer Unternehmen
ihre Teilnahme bestétigt. Neben «Grossen» wie Stad-
ler Bussnang, Genossenschaft Migros Ostschweiz

oder Huber+Suhner nutzen auch viele KMU die
Moglichkeit, sich als attraktive Arbeitgeber fiir quali-
fizierte Arbeitskrafte zu positionieren. So haben sich
bereits Schmidhauser, Adcubum oder ELESTA ange-
meldet.

Hauptsponsor ist Helbling Technik. Zudem nehmen
Universitdt und Fachhochschule St.Gallen teil.

Wollen auch Sie sich oder lhr Unternehmen
an ProOst 2015 vorstellen?
Weitere Informationen: www.proost.ch

ProOst 2015

Congress Center Einstein, St. Gallen - 14. August 2015
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Christine Meyer

Geschaftsleiterin Brauerei St.Johann AG

Womit haben Sie lhr erstes Geld verdient?
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Gibt es eine Sache, die Sie noch unbedingt nachholen méchten?
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Was bedeutet lhnen Erfolg?
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Welche Ostschweizer Personlichkeit bewundern Sie?
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) Rolf Olmesdahl
Rolf Olmesdahl wird ab 1. Juli 2015 in
der Geschiftsleitung von Raiffeisen
Schweiz die Leitung des Departements
IT als CIO iibernehmen.

) Matthias Hutter
Der Rheintaler Matthias Hutter ist neues
Vorstandsmitglied des Schweizerischen
Verbands der Immobilienwirtschaft
(SVIT) Ostschweiz. Dem Berufsverband
gehoren aktuell 192 Mitglieder an.

) Walter Miiller
Die FDP kritisiert ihren Nationalrat
Walter Miiller, der sich auf eine Reise
nach Kasachstan einladen liess. Nun
bezahlt Miiller die Reisekosten in der
Hohe von rund 2000 Franken nach-
traglich selbst.

) Monica Miiller
Ende April ist die Kreuzlinger Chocolat
Bernrain AG unter der Fithrung von
Monica Miiller mit dem Thurgauer Mo-
tivationspreis ausgezeichnet worden.

) Daniel Frutig
Der frithere Konzernchef der AFG
Arbonia-Forster-Gruppe, Daniel Fru-
tig, ist jetzt CEO der Medizinaltechnik-
firma Medela mit Sitz in Baar.

» Domenic Rimathé
Der Ostschweizer Domenic Rimathé
ist neuer Marketingchef der Kreuzlin-
ger Fotoproduktefirma Ifolor AG.

) Stefan Miiller
Die Appenzell Innerrhoder Landsge-
meinde hat Ende April den parteilosen
Stefan Miiller zum neuen Landeshaupt-
mann (Land- und Forstwirtschafts-
direktor) gewdhlt. Der SVP-Gegen-
kandidat Ruedi Eberle unterlag.

» Camion Transport AG
Camion Transport AG wurde am 24.
April 2015 als erstes Schweizer Trans-
port- und Logistikunternehmen nach
EN 16258 zertifiziert. Damit bestétigt
das Familienunternehmen die Vor-
reiterrolle in der Transportokologie.

) Jack Markell
Anfang Mai besuchte Jack Markell,
Gouverneur des US-Bundesstaates
Delaware, den Industriebetrieb SFS
Group in Heerbrugg.

) Hilmar Gernet
Per 1. Mai 2015 iibernahm Hilmar Ger-
net die Leitung des neu geschaffenen
Bereichs Kommunikation & Politik bei
Raiffeisen Schweiz.

Blichel

Schadlingsbekampfung
im Bundeshaus

Fiir sogenannte «Offentlichkeitsarbeit» gibt die Bundes-
verwaltung jedes Jahr 80 Millionen Franken aus.

Dafiir finanzieren wir mehr als 300 Vollzeitbeamte. Jetzt
hat der Bundesrat auch noch einen Youtube-Kanal.

von Roland Rino Biichel

Der Bund braucht Offentlichkeitsarbeit. Doch es ist eine
Frage des Masses: Seit 2007, dem letzten vergleichbaren
Jahr, hat der Bund seine PR-Abteilungen um 71 Stellen
aufgestockt. Auf wie viele Personen sich die 308 Vollzeit-
stellen verteilen, ist nicht klar. Gefunden habe ich einzig |
eine Zahl aus dem Jahr 2003: Damals wurden 286 Stel- /

len von sage und schreibe 865 Beamten abgedeckt. &
Ein Drittel des Aufwandes betrifft die Presse- und die In- ‘ \
formationsarbeit. Dabei wird téglich iiberfliissig orien- -
tiert: «Gemeinsam gegen Drosophila suzukii», heisst es  DerRheintaler
zum Beispiel in einer Medienmitteilung aus der Bundes- ~ Roland Rino Biichel
Kiich . Kiin i der ein Toff b ei ist SVP-Nationalrat
tiche. Diese «Suzukii» ist weder ein Toff noch ein Auto. 4 Vizepréisident

der Aussenpolitischen
Kommission.

Sondern eine lastige Fliege.

Die Kirschessigfliege

Was teilt man uns zum unerwiinschten Insekt mit? Es habe Versuche gegeben,
«einerseits, um die Biologie des Schadlings besser zu verstehen und andererseits,
um effiziente Bekdmpfungsstrategien zu entwickeln». Dass die Schéadlingsverste-
her ihren medialen Auftritt haben, sei ihnen gegénnt. Wenn tiberhaupt, dann in-
teressiert mich, ob und wie das Insekt bekdmpft werden kann. Das wird nicht
mitgeteilt. Entweder gibt es diese Information nicht. Oder sie wird von den Be-
amten als nicht relevant betrachtet. Fiir fruchtportal.de, schweizerbauer.ch und
die Berner Zeitung war der behordliche Spam offenbar relevant. Sie verbreiteten
die Nichtinformation weiter. Arme Leser.

12 Millionen fiir kKKampagnen»

Die beiden Sozialisten im Bundesrat befehligen am meisten beamtete Phrasen-
drescher; im Departement von SP-Bundesrétin Simonetta Sommaruga wurde
das grosste Ausgabenwachstum verbucht.

Allein die diversen Kampagnen des Bundes kosten zwolf Millionen Franken. Mit
7.4 Millionen kommt uns SP-Mann Alain Berset am teuersten. Seine Verwal-
tungsleute versuchen mit dem Geld der Steuerzahler, manipulativ in unser tagli-
ches Leben einzugreifen.

Man wolle auf Werbekampagnen kiinftig verzichten, versprach der Bundesrat
dem Parlament vor wenigen Jahren. Die Wirklichkeit sieht so aus: Monatlich
wird eine Million dafiir verbraten. Den Biirgern soll ein schlechtes Gewissen ein-
getrichtert werden. Aktuell betet uns eine Millionenkampagne vor, wie viel Al-
kohol wir vertragen wiirden. Brauchen wir tatsdchlich irgendwelche Werbefilm-
chen, um das zu kapieren? Nein. Wenn wir es einmal iibertreiben, so gibt uns der
morgendliche Brummschédel eine bessere Antwort als Bersets beamtete Besser-
wisser.

Bei klarem Kopf kommen wir zum Schluss: Bundesbern fehlt die Zuriickhaltung.
Darum muss man den Leuten auf die Finger schauen, den Amtern die Mittel kiir-
zen —und den Bundesrédten den amateurhaften Youtube-Kanal schliessen.
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Schlusspunkt

Abspecken

Am 14. Juni entscheidet das Volk, ob es eine neue Medien-

steuer akzeptieren will, die alle Einwohner und Unternehmen
zum Gebuhrenzahlen zwingt - TV-Konsum hin oder her. Mit
salbungsvollen Einsparungsversprechungen versucht der
Bundesrat zwar, die Stimmberechtigten zu kdédern, doch es
sieht so aus, als wolle der Biirger sich nicht liber den Tisch
ziehen lassen: Fiir die Billag-Steuer konnte es knapp werden.

von Stephan Ziegler

Stellen Sie sich vor, Sie miissten — nur weil
Sie einen Briefkasten haben - eine Zei-
tungssteuer bezahlen. Egal, ob Sie nun
eine abonniert haben oder nicht. Sie konn-
ten ja dank des Briefkastens eine Zeitung
bekommen, theoretisch... Und zwar soll-
ten Sie diese Zeitungssteuer sowohl privat
wie auch geschaftlich, also doppelt, bezah-
len - schliesslich hat auch Thr Unterneh-
men einen Briefkasten, nicht? Genau so
verhilt es sich mit der Billag-Mediensteu-
er, iber die wir am 14. Juni entscheiden.

Neu sollen ndmlich alle Haushalte und Un-
ternehmen eine Mediensteuer fiir die SRG
entrichten. Selbstverstandlich benamst sie
der Bundesrat nicht als Steuer, sondern
versucht sie uns als «Revision des Radio-
und TV-Gesetzes» zu verkaufen. Dabei soll
es kiinftig keine Rolle mehr spielen, ob in
einem Haushalt {iberhaupt Empfangsge-
rite vorhanden sind. Oder ob jemand die
Programme schauen will. Es wiirde sogar
keine Rolle mehr spielen, ob jemand iiber-
haupt in der Lage ist, die Programme zu
nutzen. Bezahlen miissten wir alle.

Ganz besonders die Unternehmen: Jede
Unternehmerfamilie muss privat sowie-
so schon zahlen. Uber den Betrieb schneit
dann noch eine zweite Rechnung von bis
zu 39000 Franken pro Jahr ins Haus. Ge-
nau gleich geht es jedem Mikro-KMU: Da
die neue Billag-Mediensteuer als Kopfsteu-
er eingetrieben wird, sind wir alle als Ein-
wohner zum Zahlen verdammt. Erwirt-
schaftet nun jemand mit seinem Unter-
nehmen einen Umsatz von {iber 500000
Franken pro Jahr, kommt automatisch eine
zweite Rechnung oben drauf - fiirs Ge-
schift. Es lasst tief in die Abzockermen-
talitdt der SRG und der Medienministerin

blicken, dass diese unverschdmte Doppel-
besteuerung als «Befreiung der KMU» an-
gepriesen wird.

Neben diesem, sagen wir, Euphemismus
ist dem Bundesrat noch ein zweites Kunst-
stiick gelungen: Doris Leuthard verkiin-
det auf allen Kanélen, bei einer Annahme
miisste der Einzelne ja weniger Gebiihren
zahlen — weil die Last auf mehr Schultern
verteilt wiirde. Das kann sogar sein — im
ersten Moment. Weil der Bundesrat aber
die Moglichkeit hatte, die Steuern — Ent-
schuldigung: die «Gebiihren» — in Eigenre-
gie anzupassen, ware die Freude an der Er-
sparnis wohl nur von allerkiirzester Dauer.
Danach ndhme auch diese Steuer den Weg
aller Steuern, die keiner demokratischen
Kontrolle unterworfen sind — nach oben.
Der Blick in die Vergangenheit deutet eben-
falls daraus hin: Von 279 Franken 1990 ist
die Billag-Rechnung pro Haushalt und Jahr
bis heute um satte 65 Prozent auf 462 Fran-
ken gestiegen. Trotz jéhrlich tiber 140 Milli-
onen Franken Mehreinnahmen wegen der
Zuwanderung sind die Gebiihren nie ge-
senkt, sondern immer nur angehoben wor-
den. Wo stehen sie wohl in zehn Jahren?

Statt den Moloch SRG immer mehr zu més-
ten, muss nun die Gegenrichtung einge-
schlagen und der rote Riese aus Leutschen-
bach auf Didt gesetzt werden — und zwar
nicht nur beim Fussvolk, sondern auch in
der Teppichetage: Uber eine halbe Milli-
on Franken Gehalt fiir den Direktor sind
schon fast Diebstahl am Volk. Geben wir
der iibergewichtigen SRG die Chance, wie-
der zu einer schlanken und unprétentiésen
Grosse zuriickzufinden — mit einem Nein
zur «Revision des Radio- und TV-Gesetzes»
am 14. Juni.
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Zukunft HR — HR der Zukunft —
wie wir die Herausforderungen meistern

11. Ostschweizer Personaltag
Donnerstag, 25.Juni 2015, 13.30 Uhr

Patronat
EieErfa-GEppePerP, stschweiz
Prof. Dr. Daniela Marcus Fischer Marc Stoffel
Eberhardt
Hauptsponsor

ost@?ch

Die besten Jobs in der Region.

Medienpartner

4
Dr. Iso Camartin Bascha Mika Sara Hildebrand
Moderation

Details und Online-Anmeldung
www.personaltag.ch

ostschweizer

personaltag



LAND ROVER SWISS DEAL

SWISS
DEAL

BEI IHREM FACHMANN

SWISS
DEAL

BEI IHREM FACHMANN BEI IHREM FACHMANN

DEFENDER DISCOVERY 4 DISCOVERY SPORT
SWISS DEAL Pramie*: SWISS DEAL Pramie*: SWISS DEAL Preis**:
CHF 6’000.- CHF 8’000.- ab CHF 36’100.-
(alle Motorisierungen, (alle Motorisierungen)

inkl. Sondermodell LEGEND)

SWISS

BEI IHREM FACHMANN

SWISS &
Al

BEI IHREM FACHMANN

BEI IHREM FACHMANN

RANGE ROVER EVOQUE RANGE ROVER SPORT RANGE ROVER
SWISS DEAL Pramie*: SWISS DEAL Pramie*: SWISS DEAL Pramie*:
CHF 6’000.- CHF 12’000.- CHF 17°000.-
(alle Modelle PURE, inkl Sonder- (alle 6-Zylinder-Motoren) (alle 6-Zylinder-Motoren)
modell Union MONOCHROME) CHF 16’000.- CHF 22’000.-
CHF 7°000.- (alle 8-Zylinder-Motoren) (alle 8-Zylinder-Motoren)
(alle Modelle DYNAMIC/PRESTIGE)
CHF 8°000.—

(alle Modelle AUTOBIOGRAPHY)

Emil Frey AG, Autopark St. Gallen
Emil Frey |Molkenstrasse 3-7, 9006 St. Gallen

N Telefon 071 228 64 64, www.emil-frey.ch/autopark

lhr Fachmann
seit 1924.

* SWISS DEAL Pramie gltig fir Neuwagenbestellungen ab dem 22.01.2015 bis auf Widerruf. Fiir Lagerfahrzeuge gelten Sonderkonditionen. Defender: keine Energieeffizienz-Kategorie (EE-Kat.)-Angabe, da Nutzfahrzeug. Pramie
CHF 8’000.-: Discovery 4 E 3.0 TD4, Gesamtverbrauch (GV) 7.8 /100 km (Benzinaquivalent [BA] 8.8 1/100 km), 8 CO,-Emissionen (CO,-E) 207 g/km, EE-Kat. F; Pramie CHF 6’000.-/CHF 7°000.-: Range Rover Evoque Pure/Prestige/
Dynamik 2.2 eD4, GV 4.9 [/100 km (BA 5.5 1/100 km), 8 CO,-E 129 g/km, EE-Kat. B; Pramie CHF 8'000.-: Range Rover Evoque Autobiography 2.2 SD4, GV 5.7 /100 km (BA 6.4 1/100 km), g CO,-E 149 g/km, EE-Kat. C; Pramie CHF
12'000.—: Range Rover Sport S 3.0 TDV6, GV 7.3 [/100km (BA 8.2 /100 km), 8 CO,-E 194 g/km, EE-Kat E, Pramie CHF 16'000.—: Range Rover Sport HSE 4.4 SDV8, GV 8.7 [/100km (BA 9.8 1/100 km), @ CO,-E 229 g/km, EE-Kat. G;
Pramie CHF 17°000.-: Range Rover HSE 3.0 TDV6, GV 7.5 1/100 km (BA 8.4 1/100 km), 8 CO,-E 196 g/km, EE-Kat. E; Pramie CHF 22’000.—: Range Rover Vogue 4.4 SDV8, GV 8.7 17100 km (BA 9.8 1/100 km), # CO,-E 229 g/km, EE-Kat. F.

** Discovery Sport S 2.0 eD4 (erhiltlich ab Herbst 2015), 5-Tiirer, man., 2WD, 150 PS/110 kW. SWISS DEAL Preis ab CHF 36’100.—, GV 4.5 1/100 km (BA 5.1 1/100 km), # CO,-E 119 g/km. EE-Kat. nicht bekannt. Abgebildetes Modell:
Discovery Sport HSE 2.2 TD4, 5-Tirer, man., 4WD, 150 PS/110 kW. SWISS DEAL Preis ab CHF 48’000.—, GV 5.7 1/100 km (BA 6.41/100 km), g CO,-E 149 g/km EE-Kat. D.  CO,-E aller in der Schweiz angebotenen Fahrzeuge 144 g/km.



