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Editorial | 3

Den Wohlstand nicht
aufs Spiel setzen

Selbstbewusste, deutliche Aussagen haben in der Ostschweiz Seltenheitswert. Umso scho-
ner, wenn sie denn einmal fallen. Rund um die Debatte um die Zukunft der Ostschweizer
Fachhochschulen liess sich der St.Galler Regierungsrat Stefan Koélliker (SVP) in einem
Interview mit dem St.Galler Tagblatt wie folgt vernehmen: «Der Kanton St.Gallen ist der
Motor der Ostschweiz, wir miissen solche Dinge anstossen.» Damit hat er keineswegs die
anderen Ostschweizer Kantone kleingeredet, sondern ganz einfach die Verantwortung
offen ausgesprochen, die bei St.Gallen liegt. Alle soziodemografischen und wirtschaftli-
chen Kennzahlen belegen, dass hier das Zentrum der Ostschweiz liegt.

Entsprechend bedeutsam ist es, wie sich St.Gallen entwickelt. Auch hier hat Kolliker seine
Ansicht in einer fiir Regierungsmitglieder seltenen und daher umso erfreulicheren Klar-
heit dargelegt: Der Kanton weise eine massiv unterdurchschnittliche Steuerkraft auf, er
sei zu wenig innovativ und dynamisch. Zwar sei er optimistisch beziiglich dem, was alles
in der Pipeline stecke, doch brauche es ein Parlament, das mitzieht, um daraus Realitit zu
machen.

Der SVP-Regierungsrat bringt es auf den Punkt: Alle unsere Bemiihungen, im Standort-
wettbewerb zu reiissieren, sind null und nichtig, wenn die Rahmenbedingungen nicht
stimmen. Deshalb ist es so entscheidend, wie der Kantonsrat in den nédchsten vier Jahren
zusammengesetzt ist. Selbst wenn wir die Regierung mit sieben Ausnahmetalenten be-
stiicken wiirden, bliebe der Effekt gering, wenn das Parlament nicht bereit ist, in dieselbe
Richtung zu gehen. Zwar wird auch nach dem Wahlgang Ende Februar eine nominell
biirgerliche Mehrheit am Ruder sein. Aber wer sie genauer analysiert, erkennt, dass in
dieser Mehrheit eine in Wirtschaftsfragen wankelmiitige Mitte mit Tendenz nach links
steckt, die immer ofter in wichtigen Fragen den Ausschlag zu unternehmerfeindlichen
Entscheidungen gibt.

Nur eine wirklich liberale, wirtschaftsfreundliche Stimme bietet Gewéhr, dass sich daran
etwas dndert. Den Istzustand der St.Galler Politik skizzieren wir in der vorliegenden
Ausgabe. Wie sich die Dinge wenden — oder eben auch nicht —, das wird unser kiinftiges
Thema sein. Immer und immer wieder, weil unser aller Wohlstand davon abhéngt.
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Natal Schnetzer
Verleger
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Blroratgeber fiir schlaue Flchse

VERTRAU

So entlasten sich schlaue Flichse bei Service und Unterhalt.

Alle Drucker funktionieren tipptopp und werden wie von selbst gewartet und mit Pa-
pier und Toner versorgt. Wenn doch einmal ein Problem auftritt, wird es im Nu beho-
ben. So unkompliziert, zuverldssig und effizient kann der Unterhalt von Druckern sein,
wenn man den richtigen Vertrauenspartner fir Service und Wartung gefunden hat.

Unterhalt auslagern lohnt sich
Arbeitsstunden von Mitarbeitern sind
zu wertvoll, um sie fiir den Unterhalt
von Druckern einzusetzen. Profis kon-
nen das viel besser und schneller,
unterstitzt durch clevere Druckma-
nagement-Software. Den richtigen
Service-Partner daflir zu finden ist
jedoch nicht einfach. Denn Service-
Qualitat, Fachkompetenz und echte
Kundenorientierung sind leider keine
Selbstverstandlichkeit.

Service-Qualitat zahlt sich aus

Bei der Wahl des richtigen Vertrauens-
partners lohnt es sich, besonders auf
Servicequalitdt, Fachkompetenz und
Kundenorientierung zu achten. So
lassen sich ldngere Wartezeiten, hau-
fige Stérungen, Umtriebe und Arger
vermeiden. Guter Service macht sich
immer bezahlt, durch die Entlastung
von Mitarbeitern, héchste Funktions-
sicherheit und das gute Gefihl, in je-
der Hinsicht optimal betreut zu werden.

Sicher in den besten Handen

Wir sind stolz darauf, in Sachen Dru-
cker-Service in der Schweiz zu den
Besten zu gehoren. Die grosse Zahl
unserer treuen Kunden und ihre po-
sitiven Feedbacks beweisen es. Wenn
auch Sie sich einen kompetenten
Servicepartner wiinschen, auf den
immer Verlass ist, wird sich fir Sie
ein Gesprdch mit uns lohnen. Unsere
Berater freuen sich auf Ihren Anruf:
071274 00 80.

Guter Komplettservice macht vieles
einfacher.

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

OFOX or

Biirotechnik fiir schlaue Fiichse
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Maestrani baut aus

Der Ostschweizer Schokoladen-Hersteller Maestrani unter der Leitung von Markus
Vettiger investiert trotz schwierigem Umfeld in den Standort Flawil im Kanton
St.Gallen. Die Firma erstellt dort einen umfangriechen Erweiterungsbau mit
einem Besucherzentrum und Biiros. Der Spatenstich erfolgt am 3. Dezember 2015.
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Die verirrte
Nationalratin

Die guten Pldtze fiir
Wahlplakate sind be-
gehrtund schnell aus-
gebucht. Umso frust-
rierender, wenn sie
dann auch nochvon
auswartigen Kandida-
ten belegt werden. Ein
Akt der Verzweiflung
oder einfach schlechte
Geografiekenntnisse?

Von Marcel Baumgartner

«Hohere AHV-Renten. Gerechte Lohne. Gute Bil-
dung.» Mit diesen Schlagworten wollte die bisheri-
ge Berner SP-Nationalritin Margret Kiener Nellen
die Wahlerinnen und Wahler von sich iiberzeugen.
Esist ihr gelungen: Sie wurde am Wahlwochenen-
de vom 18. Oktober wiedergewahlt — trotz des von
der «Weltwoche» publik gemachten Falls rund um
ihre privaten Steuerabziige.

Gut moglich, dass die 62-jdhrige Rechtsanwéltin
aber die SP des Kantons St.Gallen ein paar Stim-
men gekostet hat. Wahrend mehrerer Wochen
prangten ihre Wahlplakate ndmlich an den besten
Plétzen in der Gemeinde Kirchberg. Man darf
annehmen, dass hier entweder Frau Kiener Nellen
selbst, ihr Wahlkampfunterstiitzer oder einfach
die Plakatgesellschaft APG das st.gallische Kirch-
berg mit jenem im Kanton Bern verwechselt hat.

Einen Bezug hat die linke Politikerin zur Ost-
schweizer aber durchaus, wie sie auf Anfrage dem
LEADER mitteilt. So war ihre verstorbene Mutter
dereinst sowohl in St.Gallen als auch im thurgau-
ischen Ottoberg beheimatet. «Und somit hat wohl
meine Genealogie durchgeschlagen und meine
Plakate zu Thnen gebracht.» Zwar habe man noch
versucht, die entsprechenden Plakatflichen

mit Sujets der SP St.Gallen umzukleben, jedoch
vergeblich.

Mit einer Welle an Plakaten von Kiener Nellen

war es dann aber noch nicht getan: Nachdem die
Kirchbergerinnen und Kirchberger zwischendurch
von der Bernerin «erlost» wurden, folgte einige
Wochen spéter prompt die zweite. Die unfreiwilli-
ge Wahlkampagne sorgte selbst bei Parteimitglie-
dern von Margret Kiener Nellen fiir Gel4chter.

Und auch die «verirrte» Politikerin nahm es mit
Humor. Den kurzen Mailaustausch mit der
LEADER-Redaktion beendete sie wie folgt: «Sie
konnen die Plakate entsorgen. Ein grosses Merci
dafiir. Herzliche Griisse aus dem Bundeshaus.»

Marcel Baumgartner ist LEADER-Chefredaktor und
geschdftsfiihrender Mitinhaber der insomnia GmbH.

Tabak: Pseudoschutz
statt Freiheit

Mit der Ausnahme von ein paar Dutzend «Nielen» habe
ich nie geraucht. Trotzdem ist es hochste Zeit, sich fiir
das Genussmittel Tabak einzusetzen und libereifrigen
Beamten zu zeigen, «wo da Bartli da Moscht holt».

von Roland Rino Biichel

Unsere Landesregierung legt dem Parlament ein vollig ver-
fehltes Tabakproduktegesetz vor. Bundesrat Berset setzt auf
Verbote und Regulierungen. Schlimmer noch: Er bezeichnet
das Ding als «ausgewogen». Es ist ganz anders: Eigenverant-
wortung und Freiheit der Biirger werden mit Fiissen getre-
ten. Erwachsene Menschen werden zu Schutzbefohlenen.
Erinnern Sie sich an die Kandidatenreden vor den Wah-
len, also vor wenigen Wochen? Jeder Halbbiirgerliche rief,
so laut er konnte: «Deregulierung, Deregulierung!» Mit
im Chor waren viele, die nie die Kraft haben werden, das
Credo «weniger Staat» gegen die Widerstédnde aus Partei-
zentralen und Beamtenstuben durchzusetzen.

Praventionskampagnen der Sittenlehrer

Bersets Bundesamt fiir Gesundheit hat die Jugendlichen im Visier. Die staat-
lich besoldeten Moralisten gaukeln vor, dass bei den Jungen ein zunehmendes
Problem bestehe. Komisch, noch in diesem Friihling belegten die gleichen Be-
amten per Studie, dass der Tabakkonsum genau in jenem Alterssegment stark
riicklaufig sei... Damals wollten uns die Sittenlehrer zeigen, wie gut ihre milli-
onenteuren Praventionskampagnen wirkten.

Jetzt tun sie so, als ob unsere Jugend ein einziger Suchthaufen sei. Der Grund
fiir die Kehrtwende? Die Beamten wollen nun Tabakwerbung auf Plakaten, in
Print- und Online-Medien sowie im Kino verbieten.

Biichel, der Nielen-Raucher

Warum rauchte ich Nielen? Aus einem einzigen Grund: Es war verboten — und
deshalb reizvoll! Aber ich habe 50 Jahre lang Werbung fiir Zigaretten gesehen;
trotzdem wére es mir nie im Leben in den Sinn gekommen, auch nur eine davon
zurauchen.

Es liegt nun am Parlament, der «Eigenverantwortung» und der «Freiheit» zu
einem Comeback zu verhelfen. Tabak ist ein legales und gesellschaftlich an-
erkanntes Genussmittel. Das wollen die verbissenen Gegner nicht begreifen.
Angetrieben von der Weltgesundheitsorganisation WHO machen sich die Ber-
ner Beamten daran, sich in nahezu alle Bereiche unseres Lebens einzumischen.
Schleichend werden Genussmittel verdammt oder verboten. Heute ist es der
Tabak. Morgen folgt der Alkohol, iibermorgen der Zucker und dann das Fett.
Treten wir der Entmiindigung der Biirger und den Feldziigen des Staates gegen
die Wirtschaftsfreiheit endlich entschieden entgegen!

Ich zdhle darauf, dass die biirgerlichen Parlamentarier ihren Wahlverspre-
chen Taten folgen lassen. Also: Volle Kraft voraus, gegen Regulierungen und
Verbote! Wir Schweizer miissen tatséchlich geschiitzt werden. Wovor? Vor den
unzahligen Missionaren unter den Politikern und Beamten, die davon beseelt
sind, uns in allen Lebensbereichen «schiitzen» zu wollen.

Der Rheintaler Roland Rino Biichel ist SVP-Nationalrat und Vizeprdsident
der Aussenpolitischen Kommission.
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Mad Business:Was in den Fiihrungsetagen der Kon-
zerne wirklich abgeht» - Treffen Sie Paul Hecht, eine
Figur, erschaffen aus den authentischen Stimmen
dutzender Topmanager, und erleben Sie eine Woche
Businesswahnsinn an seiner Seite. Begegnen Sie den
glamourdsen und dunklen Seiten der Macht, Kampf-
rhetorik und Topliftgesprachen, U-Boot-Projekten

und Silodenken, Prozesspolizisten und der Frage:
Was macht die Hand des Chefs auf meinem Knie?
Unterhaltsames Portrat eines typischen Uberfliegers trifft auf anonymisierte Zitate

aus den Fiihrungsetagen der Grosskonzerne, gesammelt von zwei Insidern.
ISBN 978-3-593-50124-6

Buchtipp li:

«Tobias — Das unerwiinschte Buch.
Wie Absprachen der Finanzelite
der Schweizer Bevélkerung scha-
den und warum Tobias sterben
musste» — Hintergrtinde eines
Insiders, erzahlt von Swica-Griin-
der Hans-Ulrich Regius in einem
aktuellen Wirtschaftsroman.

Regius lebt heute in Teufen und
im Engadin, wo er neben Tatig-
keiten als Berater in Finanz- und Versicherungsfragen ein
Hotel leitet.ISBN 978-3-7323-6787-0

Weintipp:

Crianza, Navarra DO, Bodegas Finca Albret, 2011

Intensives, brillantes Rubinrot, Kirschenaromen in der Nase
verbunden mit Cassis, Pflaumen und Brombeeren, feine Kakao-
noten und etwas Schokolade. Kraftig und machtig am Gaumen,
von grosser Harmonie. Holzaromen sehr schon eingebunden,

N ARRL

anhaltende Fruchtaromen, liebliche Tannine. Erhaltlich unter

anderem via www.rutishauser.com.

183 Millionen Franken

spult ein neuer Auftrag der norwegischen Staatsbahnen dem Bussnanger Schie-
nenfahrzeugbauer Stadler Rail in die Kassen. Der Auftrag umfasst die Lieferung
von 26 Zigen.

Chefsessel:

An der Generalversammlung von Mitte Novem-
ber wurde mit Brigitta Mettler erstmals eine
Frau in den Verwaltungsrat der FC St.Gallen AG
gewahlt.Die 42-jahrige Thurgauerin ist seit
September Prasidentin der Frauenabteilung,
die in die Strukturen der FC St.Gallen AG

und ins Nachwuchsprojekt Future Champs
Ostschweiz integriert wurde. Die FCSG-Frauen
sollen unter ihrer Fiihrung zur besten Frauen-

Fussballmannschaft der Ostschweiz werden.

Facts & Figures

Kopf des Monats:

Raphael Locher,
Geschéaftsleiter Brauerei
Locher AG, Appenzell

Im Unterschied zum Ausland, wo vielenorts weniger
Bier getrunken wird, stagniert der Konsum in der
Schweiz. Auffallend ist jedoch, wie gut sich mittelgrosse
Brauereien wie Locher, Schiitzengarten, Falken oder
Mdller halten. Dank Spezialitdten gelang es ihnen
teilweise, den Marktanteil auszubauen.Die beiden
grossten Produzenten der Schweiz, Heineken und
Carlsberg, verloren dagegen an Gewicht.

Gerade die Brauerei Locher AG aus Appenzell sorgte

in der Vergangenheit immer wieder fiir positive Schlag-
zeilen, sei es mit positiven Unternehmenszahlen oder
mit neuen Produkteentwicklungen, die auch weit tiber
die Region hinaus Beachtung und Absatz finden.

Mitte November Uberzeugte das Appenzeller Bier gar
an der zweiten «Battle of the Beers» in Washington D.C.
Beim Wettkampf traten Botschaften verschiedener
Nationen, unter anderem von Neuseeland, Australien,
Kanada und Grossbritannien, gegeneinander an und
kampften um den Titel «Best Brew Award».Erstmals war
dieses Jahr auch die Schweizer Botschaft eingeladen.
Sie stellte sich mit dem Holzfass- und dem QuolIfrisch-
Bier der Brauerei Locher den Herausforderern. Zwar
verpassten die Schweizer knapp den ersten Platz — die
diesjahrigen Gastgeber, die Botschaft von Neuseeland,
haben mit «Hops On Pointe» und «Death From Above»
gewonnen —, konnten aber dennoch einen Achtungs-
erfolg verbuchen.

Ebenso konnten die Geschéfts-

leiter der Brauerei Locher

AG, Hans Sonderegger
sowie Karl und Raphael
Locher (im Bild), zahlrei- y
che positive Reaktionen fir \{i
ihr Bier verbuchen.Nicht nur
der Inhalt kam gut an,auch
das Design wurde gelobt.
Womit einmal mehr
belegt wdre, dass es auch
heute noch méglich ist,
als KMU gegen die ganz
grossen Konzerne
bestehen zu konnen -
beziehungsweise
diese garinden
Schatten zu stellen.

LLEADER | Nov./Dez. 2015
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«Ich bin nur meinem eigenen
Gewissen verpflichtet»

Er ist Unternehmer, war viele Jahre als Sportfunktionar aktiv und engagiert
sich in der Nachwuchsforderung. Nun nimmt Dieter Frohlich eine neue
Mission in Angriff: Er kandidiert Ende Februar fiir die FDP fiir einen Sitzim
Kantonsrat. Was treibt ihn an, und welche Themen will er als Parlamentarier

besetzen?

Dieter Frohlich, die erste Frage liegt auf der Hand.
Warum will ein erfolgreicher Unternehmer in die
kantonale Politik einsteigen?

Ich war politisch immer sehr interessiert, hatte bis-
her aber schlicht nicht die nétige Zeit, um mich aktiv
in der Politik zu betatigen. Meine Motivation ist klar:
Im Fall einer Wahl méchte ich die Anliegen der KMU
und des Gewerbes im Kantonsrat vertreten.

Dieser Zielsetzung entnehme ich, dass das aus
lhrer Sicht heute noch zu wenig passiert?
Ganzklar, ja. Und das liegt daran, dass es im Kanton-
sparlament zu wenig Wirtschaftsvertreter und Un-
ternehmer gibt.

«Eine der grossen Starken der Schweiz ist die Kraft
zur Innovation, vor allem im Technologiebereich.»

Dasist eine Bestandesaufnahme, die man oft hort.
Aber stimmt sie auch? Es gibt eine grosse Zahl von
Parlamentariern mit privatwirtschaftlichem Hin-
tergrund.

Ich spreche von echten Unternehmern, die in ihre
Ideen investieren, die Geld riskieren, die vor allem
auch Arbeitsplatze schaffen. An solchen Leuten
herrscht in der Politik ganz klar ein Mangel. Und der
fithrt dazu, dass die Anliegen dieser Gruppe kaum
aufs Tapet kommen.

Sie sagen somit indirekt, dass die Politik zu wenig
unternehmerfreundlich agiert. Wie dussert sich
das?

Ganz allgemein werden Gewerbe und KMU vom
Staat heute mit zu vielen Regulatorien beladen, die
zu einem zeitintensiven Aufwand fiithren. Firmen
werden auf diese Weise mit unnétigen Kosten belas-
tet, und ihnen bleibt immer weniger Zeit fiir ihr Kern-
geschéft. Was die Unternehmen - oft vollig unnétig
—im administrativen Bereich leisten miissen, das ver-
lieren sie an produktiver Zeit.

Die andere Seite wird lhnen erwidern: Auch eine
freie Wirtschaft muss reguliert werden, damit sie
funktioniert und nicht ziigellos wird. Nicht einver-
standen damit?

Selbstverstandlich braucht jedes Staatswesen ge-
wisse Regeln. Aber diese diirfen nicht ausufern, wie
das im Moment geschieht. Und vor allem lasst damit
nicht begriinden, dass die Regulierungsdichte im-
mer starker wird. Das ist eine unheilvolle Entwick-
lung, die wir aufhalten miissen.

Sie sind selbst Unternehmer und damit Opfer der
Entwicklung, die Sie beklagen. Kandidieren Sie
also aus Eigennutz?

Mir geht es um die allgemeine schédliche Entwick-
lung und nicht um mein eigenes Unternehmen.
Aber selbstverstdndlich sind meine personlichen
Erfahrungen ausschlaggebend fiir meine Erkennt-
nisse. Was ich beschrieben habe, spiire ich am ei-
genen Leib: Der administrative Aufwand aufgrund
staatlicher Vorgaben, den wir in der Firma heute be-
treiben, ist massiv hoher als noch vor fiinf bis zehn
Jahren.

Wie lasst sich diese Entwicklung erklaren? Eigent-
lich mag janiemand Regeln.

Der Staat frisst sich immer stirker in den Bereich der
Privatwirtschaft. Er sucht neue Einnahmequellen
und findet sie, indem er zusatzliche Aufgaben iiber-
nimmt, fiir die Private besser geeignet wéren. Die
offentliche Hand ist zustidndig dafiir, eine funktio-
nierende Infrastruktur zu schaffen und zu erhalten,
die dem Gemeinwohl niitzt, also uns allen. Zudem
soll der Staat dafiir sorgen, dass die Unternehmen
im internationalen Standortwettbewerb gute Karten
haben. Nattirlich gehort auch die Sicherstellung von
Rahmenbedingungen beispielsweise im Umweltbe-
reich zu den staatlichen Aufgaben, aber diese miis-
sen verniinftig und finanzierbar sein. Hier geht zu oft
jedes Mass verloren. Wer sich dagegen einsetzt, steht
heute auf verlorenem Posten.

LLEADER | Nov./Dez. 2015
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Dieter Frohlich:

«Der Staat frisst sich immer stdrker
‘ in den Bereich der Privatwirtschaft.»

LLEADER | Nov./Dez.2015
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Sie sind Mitglied der FDP. War es fiir Sie immer
klar, dass diese politische Heimat die geschilder-
ten Interessen vertritt?

Ich war schon immer ein Liberaler. Ich komme aus
einer freisinnigen Unternehmerfamilie, habe nati-
onal und international verschiedene Unternehmen
gegriindet und aufgebaut und Arbeitsplatze geschaf-
fen. Die FDP steht fiir die Werte, die mir als Unter-
nehmer wichtig sind, deshalb bin ich seit vielen Jah-
ren Mitglied.

«lch spreche von echten Unternehmern,
diein ihre Ideen investieren. An solchen Leuten
herrscht in der Politik ganz klar ein Mangel.»

Apropos Unternehmer: Gerade diese beklagen
stets, es fehle ihnen an der Zeit, sich politisch zu
engagieren. Wie sieht das bei lhnen aus?

Ich habe mich in den vergangenen Jahren beruflich
nach und nach entlastet und auch meine Nachfolge-
planung friihzeitig an die Hand genommen. Deshalb
verfiige ich heute iiber die notige freie Zeit, um Po-
litik so serids zu betreiben, wie man das tun sollte,
wenn man sich fiir einen Einstieg entscheidet.

Aber weshalb gerade auf kantonaler Ebene? Kann
man im St.Galler Kantonsrat iiberhaupt etwas zu-
gunsten von KMU und Gewerbe bewegen?

Die Schweiz ist nach wie vor foderalistisch struktu-
riert. Es gibt auf kantonaler Ebene einen grossen ge-
setzgeberischen Spielraum, beispielsweise in Berei-
chen wie Verkehr, Ausbildung oder Umweltschutz.
Esist nicht alles von Bern vorgegeben. Zudem geht es
auch um die Frage, wie der Kanton mit seinen finan-
ziellen Mitteln umgeht. Es gibt seit einigen Jahren
den ungesunden Trend, dass der Kanton aufgrund

Zur Person

Dieter Frohlich (¥*1958) hat an der Universitat Bern
Nationalokonomie studiert. Als Unternehmer hat
er eine Vielzahl von Firmen im In- und Ausland
gegrindet, aufgebaut und gefiihrt. Breit bekannt
ist seine Funktion als Verwaltungsratsprasident
derTicketportal AG. Mehrere Jahre engagierte er
sich als Prasident des FC St.Gallen und war eine
der Schlusselfiguren bei der Realisierung der heuti-
gen AFG Arena. Als Stiftungsratsprasident der
«Fussball-Nachwuchs-Akademie Ostschweiz» setzt
er sich heute noch fiir die sportliche Férderung

der Jugend ein.

seiner Finanzprobleme Verantwortung, Aufgaben
und damit auch Kosten ganz einfach nach unten zu
den Gemeinden delegiert. Das ist eine Frage, die wir
genauer durchleuchten sollten: Wie kommen die
Kosten auf kantonaler Ebene zustande, und wie geht
der Kanton damit um? Die Kosten einfach auf die
néchste Ebene zu verlagern, kann nicht die Losung
sein. Wir miissen sie grundsétzlich hinterfragen.

Das heisst, der Versuch, mit Sparpaketen dem
Staat Mittel zu entziehen und ihn so zum sorgfalti-
gen Umgang mit dem Geld zu zwingen, istin lhrem
Sinn?

Auf jeden Fall. Der Personalzuwachs bei der staat-
lichen Verwaltung in den vergangenen Jahren war
massiv, und diese Entwicklung hélt an. Ich bezweifle
nicht, dass die Angestellten dort ihre Aufgaben ver-
antwortungsvoll und kompetent wahrnehmen. Aber
wenn ein laufender Stellenausbau nétig ist, darf man
hinterfragen, ob die Verwaltungsprozesse optimiert
und die Abl4ufe effizient sind,

Als Unternehmer mdgen Sie schlanke Struktu-
ren und schnelle Prozesse. Beides gibt es in einem
Parlament nicht. Mahlen lhnen die Ratsmiihlen
nichtzulangsam?

Als ehemaliger Président des FC St.Gallen bin ich da-
ran gewohnt, in einem schwierigen Umfeld grosse
Herausforderungen anzunehmen und entsprechen-
de Losungen zu suchen. Die parlamentarischen Ab-
laufe schrecken mich keineswegs ab. Es ist immer die
Frage, wie man damit umgeht.

Aber dennoch: Ein Exekutivamt wiirde sich fiir
einen Unternehmer eher aufdrdngen als die Le-
gislative.

Ich sehe mich offen gesagt nicht als Exekutivpoliti-
ker. Vor allem, weil mir meine Unabhé&ngigkeit iiber
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alles geht. Ich will nicht auf einer bestimmten Seite
stehen, sondern jederzeit alles kritisch hinterfragen
konnen. Das ist in einem Parlament moglich — und
notig.

Werden Sie demnach im Fall einer Wahl zu einem
schwer zu biandigenden «enfant terrible» inner-
halb der Fraktion?

Ich bin wie gesagt ein Liberaler und Mitglied einer li-
beralen Partei. Mit den allermeisten Positionen der
FDP kann ich mich einverstanden erkléren. Das wird
mich aber nicht daran hindern, meine personliche
Meinung zu vertreten und einzubringen, wenn sie
auch mal von der Parteilinie abweicht. Ich bin nie-
mandem verpflichtet ausser meinem Gewissen. Das
ist eben auch ein Problem der heutigen Zeit: Es gibt
zu viele Parlamentarier, die aufgrund der berufli-
chen Situation oder von Verbandsmitgliedschaften
immer wieder vor Interessenkonflikten stehen und
sich nicht unabhéngig verhalten kdnnen.

«lch sehe mich offen gesagt
nicht als Exekutivpolitiker.»

Sprechen wir iliber Positionen. Gibt es Themenfel-
der, die Sie als Kantonsrat besonders aktiv bewirt-
schaften wiirden?

Als Unternehmer und auch von meinem Studium als
National6konom her interessiert mich natiirlich die
Finanzpolitik in all ihren Facetten. Dariiber hinaus
steht mir das Thema Ausbildung sehr nahe: Ich bringe
20 Jahre Erfahrung im Informatikbereich mit, stand
aber auch iiber zehn Jahre einer Produktionsfirma vor
und war in diesen Funktionen immer auch mit der Su-
che nach technischem Fachpersonal konfrontiert. Die
Frage ist: Wie kénnen wir solches im eigenen Kanton
generieren? Wir waren in St.Gallen beispielsweise in
den vergangenen Jahren gezwungen, medizinisches
Fachpersonal im grossen Stil im Ausland zu rekrutie-
ren, weil es vor Ort einfach nicht geniigend gibt. Uber
kurz oder lang wird das zum Problem.

Inwiefern?

Eine der grossen Starken der Schweiz ist die Kraft zur
Innovation, vor allem im Technologiebereich. Wenn
es uns nicht gelingt, die Jugend an diese Themen he-
ranzufiihren, verlieren wir unsere fithrende Position
in diesem Bereich. Das heisst aber auch, dass wir die
Padagogen, welche die Berufswahl beeinflussen, mit
an Bord nehmen. Man kann nur etwas motivierend
vermitteln, das man selbst kennt. Hier sehe ich viel
Handlungsspielraum - gerade auch in unserem Kan-
ton. Das ist ein Ziel, das ich ganz konkret in Angriff
nehmen mochte.

Interview: Stefan Millius

Bilder: Bodo Riiedi
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Neue Arbeitszeit-
erfassung

Die moderne Dienstleis-
tungsgesellschaft setzt
schnelle Kommunika-
tionswege, flexible Ein-
satze, grosse Mobilitat
sowie eine gute Erreich-
barkeit voraus. Infolge-
dessen habeninden
letzten Jahren zahlrei-
che Unternehmungen
auf eine Vertrauens-
arbeitszeit umgestelit.

Von Sven Bradke

Dies erfordert ein funktionierendes, auf gegen-
seitigem Respekt und Vertrauen basierendes
Arbeitsverhaltnis.

Rechtlich gesehen verlangt das Arbeitsgesetz
aber Transparenz dariiber, wer an welchem Tag
wie viel und zu welcher Zeit gearbeitet hat. Eine
derart detaillierte Erfassung steht einer offenen,
auf Vertrauen basierenden Arbeitszeit diametral
entgegen. Der Bundesrat versuchte, diesen
«Konflikt» zu 16sen: Er erliess jiingst eine Verord-
nung, die unter gewissen Kriterien eine Verein-
fachung der Arbeitszeiterfassung ermoglicht.
Wer als Angestellter ein geniigend hohes Jahres-
einkommen erzielt und iiber eine grosse Zeit-
autonomie am Arbeitsplatz verfiigt, der kann —
wenn er dies mochte — ab nichstem Jahr von der
Erfassung freigestellt werden. Dies aber nur,
wenn die Sozialpartner dies in einem Gesamt-
arbeitsvertrag vorsehen.

Summarische Erfassung

Moglich ist neuerdings auch, die tagliche
Arbeitszeit nur mehr summarisch zu erfassen.
Doch auch diese Mitarbeitenden miissen iiber
ein Mindestmass an Autonomie verfiigen. In
Unternehmen mit weniger als 50 Beschéftigten
reicht hierfiir eine Absprache mit den betroffe-
nen Personen. Bei grosseren Unternehmen ist
hingegen das Einverstandnis einer speziellen
Arbeitnehmervertretung notig.

Mittlere Unzufriedenheit

Die Verordnung stosst weder auf Arbeitgeber-
noch auf Arbeitnehmerseite auf grosse Gegen-
liebe: Die Gewerkschaften zweifeln an der
Rechtmaéssigkeit der Verordnung. Die Arbeit-
geber schlagen eine baldige Revision des Arbeits-
gesetzes vor. Fakt ist, dass dieser Kompromiss
der Sozialpartner zwar eine offene rechtliche
Frage klért, aber wohl kaum eine Losung fiir die
Ewigkeit sein diirfte.

Dr. rer. publ. HSG Sven Bradke ist Wirtschafts- und
Kommunikationsberater und Geschdftsfithrer der
Mediapolis AG in St.Gallen
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Was die Linken
ewirkt haben

Die biurgerlichen Parteien gehen als Sieger aus den Eidgenossischen Wahlen
hervor. Nun gilt es, auf kantonaler Ebene die wirtschaftsfreundlichen

Krafte entsprechend zu starken: Im Februar wahlen wir die neue Zusammen-
setzung des St.Galler Kantonsrates. Was aber haben die einzelnen Parteien
in der vergangenen Legislatur bewirkt? Auf den nachfolgenden Seiten
beziehen die Vertreter der CVP, FDP und SVP Stellung. Auf der vorliegenden
Doppelseite listen wir jene Aspekte auf, mit denen die linken Parteien

den Wirtschaftsstandort St.Gallen positiv mitgestaltet haben - ohne Anspruch
auf Vollstandigkeit.
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Dies ist die wirtschaftspolitische Bilanz vonseiten

der LEADER-Redaktion. Sind Sie der Meinung, dass

. . . . . .

tragen und uns die Seite zustellen
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FDP als Taktgeberin im
bilirgerlichen Lager

3 i
Reinhard Riiesch, Frakti-

onsprdsident der FDP SG:
«Es hagelte wiiste Kritik.»

In den wichtigen finanzpolitischen Fragen sowie bei der kiinftigen Ausge-
staltung der Public Governance darf die FDP fiir sich in Anspruch nehmen,
in der zu Ende gehenden Legislatur die Fiihrungsrolle innerhalb des
burgerlichen Lagers eingenommen zu haben.

Die Sanierung der Kantonsfinanzen stellte fiir das
Parlament in den letzten dreieinhalb Jahren eine
Daueraufgabe dar. Nach den dramatisch hohen De-
fiziten der Vergangenheit beginnen die verabschie-
deten Massnahmen nun zwar sukzessive zu greifen.
Ein Blick auf das Budget 2016 aber zeigt, dass das
Ziel noch nicht erreicht ist: Nach wie vor rechnet die
Regierung fiir das kommende Jahr mit einem Aus-
gabenwachstum von 4,1 Prozent. Schnell wird klar:
Ohne die von der Mehrheit des Rats beschlossenen
Sparmassnahmen stiinde St.Gallen heute vor einem
Scherbenhaufen in der Gestalt weiterer, massiver
Steuererhohungen.

Eine klare Strategie

Es war die FDP-Fraktion, die von Beginn weg Kor-
rekturen gefordert und auf biirgerlicher Seite die
Flihrungsrolle in der Finanzpolitik wahrgenommen
hat. Fiir die FDP war klar, dass sowohl in Bezug auf
die Einnahmen als auch bei den Ausgaben an den
entsprechenden Stellschrauben angesetzt werden

Ohne die von der Mehrheit des Rats beschlossenen
Sparmassnahmen stiinde St.Gallen heute

vor einem Scherbenhaufen in der Gestalt weiterer,
massiver Steuererhéhungen.

soll, wobei der Hauptakzent auf dem Sparen lie-
gen muss. Vom Grundsatz «konkrete Resultate statt
plumper Effekthascherei» ist die FDP nie abgewi-
chen - erst recht nicht, als der Elan der biirgerlichen
Partner im Parlament zwischenzeitlich einzuschla-
fen drohte.

Der Abschluss der mehrtdgigen Beratungen zum
Sparpaket II im Juni 2012 illustriert dies anschau-
lich: Als die FDP die sofortige Ausarbeitung eines
Sparpakets III forderte, hagelte es wiiste Kritik aus
allen Fraktionen und vom Finanzdirektor. Drei Mo-
nate spater kiindigte die Regierung ihrerseits an, das
(bis anhin letzte) Entlastungspaket aufgleisen zu
wollen.

Gespiir fiir das Machbare - und Beharrlichkeit
Auch die Ausfinanzierung der neuen Pensionskasse
fiir das Staatspersonal tragt die klare Handschrift
der FDP. Gegen den Willen der Fraktion wollte eine
Mehrheit des Kantonsrats anfianglich die Kosten von
rund 300 Millionen Franken ausschliesslich mit Steu-
ergeldern decken, wahrend die Staatsangestellten
keine Beitrége an die Sanierung ihrer eigenen Pen-
sionskasse hétten leisten miissen. Doch die FDP hielt
dagegen und erwirkte wenige Monate spiter eine
grundlegende Kurskorrektur: Das neue Pensionskas-
sengesetz freisinniger Pragung brachte den Wechsel
von Leistungs- zum Beitragsprimat und stellte sicher,
dass das Staatspersonal 25 Prozent, maximal aber 75
Millionen Franken an die Sanierungskosten der Pen-
sionskasse beitragen muss. Das Stimmvolk stimmte
dieser fairen Losung, die sich mit Beispielen aus der
Privatwirtschaft durchaus vergleichen lasst, im Juni
2013 mit iiber 70 Prozent zu.

Im Rahmen der kiinftigen Umsetzung der Public
Corporate Governance hat die FDP gezeigt, dass sie
auch ausserhalb der Finanzpolitik mit Erfolg tragfa-
hige biirgerliche Allianzen im Interesse des Kantons
schmieden kann. Gegen jahrelange, teils erbittert
gefiihrte Widerstdnde bewies die Fraktion einen lan-
gen Atem. Kiinftig wird es nicht mehr so sein, dass
Regierungsrite noch in jenen Verwaltungs- bzw.
Stiftungsrdten von offentlich-rechtliche Institutio-
nen Einsitz nehmen, bei denen sie von Amtes wegen
gleichzeitig aufsichtsrechtliche respektive hoheit-
liche Kompetenzen wahrnehmen. Die auf Initiative
der FDP im Februar 2015 gefillten Entscheide bieten
Gewdhr dafiir, dass Interessenkonflikte im Zusam-
menhang im Aufsichts- und Leitungsfunktionen von
Regierungsmitgliedern kiinftig vermieden werden
konnen.

Text: Reinhard Riiesch,
Fraktionsprésident FDP, Kanton St.Gallen
Bild: zVg.
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Ungeniligende Anstrengungen
zur Kostensenkung

Michael Gotte,
Fraktionsprdsident
der SVP Kanton SG

Die bald zu Ende gehende Legislatur 2012-2016 war von der Finanzpolitik
gepragt. Demzufolge waren die Kantonsfinanzen wahrend praktisch jeder

Session das dominierende Thema.

Die Notwendigkeit von Sparmassnahmen zeigte sich
unter anderem bei der Entwicklung des Eigenkapi-
talbestandes: Vom Hochststand 2009 waren nach
den Beziigen von 1,4 Milliarden Franken fiir die De-
fizitdeckung Ende 2014 lediglich noch 600 Millionen
vorhanden. Die Tendenz ist leider weiterhin riickldu-
fig. 2012 genehmigte der Kantonsrat den Aufgaben-
und Finanzplan (AFP) 2013-2015 mit dem Auftrag
an die Regierung, ein Sparpaket von insgesamt 200
Millionen Franken vorzubereiten. Der AFP zeigte
aufgrund des geplanten Ausgabenwachstums von
rund vier Prozent die Notwendigkeit, aus einer rei-
nen Ausgabenpolitik auf finanzielle Nachhaltigkeit
umzuschwenken.

20 Prozent mehr Steuern

Das Sparpaket der Regierung enthielt nur zur Hélfte
tatsdchliche Einsparungen. Die Anstrengungen der
einzelnen Departemente zur Kostensenkung waren
teilweise ungeniigend. Die anschliessend von der
SVP-Fraktion gestellten Antrége, darunter eine dif-
ferenzierte Reduktion des Personalaufwands und

Trotz aller Anstrengungen kann man nicht
wirklich davon sprechen, dass der Kanton spare,
geschweige denn «kaputtgespart» werde.

ein Moratorium fiir Bauprojekte im Kulturbereich,
fanden keine Mehrheit. Jedoch unterstiitzte der Kan-
tonsrat die Priifung der Einfithrung von kostenspa-
renden Minimalstandards fiir Bauten, die von der
SVP-Fraktion beantragt wurden, ebenso wie punk-
tuelle Einsparungen im Personal- und Sachaufwand.
Gegen die Stimmen der SVP-Fraktion beschloss der
Kantonsrat die Senkung des Pendlerabzugs, was ei-
ner indirekten Steuererh6hung gleichkommt. Dabei
werden jedoch die Bewohner in den Landregionen
benachteiligt, die fiir den Arbeitsweg auf das Auto
angewiesen sind. Trotz des entschlossenen Wider-
standes der SVP beschloss der Kantonsrat fiir 2013
eine Erhéhung des Steuerfusses von zehn Prozent.
Dies, nachdem bereits fiir das Jahr 2012 der Steuer-
fuss um ebenfalls zehn Prozent erh6ht wurde. Das
heisst 20 Prozent mehr Steuern in nur zwei Jahren!

Jahrlicher Mehraufwand

An den ausserordentlichen Sessionen im Juni und
August 2013 wurden 66 Einzelmassnahmen fiir die
Entlastung des Staatshaushaltes debattiert, darunter
auch solche, die Mehreinnahmen generieren sollten.
Gegen die Stimmen der SVP beschloss der Kantons-
rat unter anderem die Einstellung von 14 zusétzli-
chen Steuersekretédren, die Anschaffung von fiinf
semistationiren Geschwindigkeitsmessanlagen und
einer Minimalsteuer fiir Unternehmungen. Insge-
samt werden vom «Entlastungsprogramm 2013» in
den néchsten Jahren Ausgabenkiirzungen von rund
111 Millionen erwartet.

Trotz aller Anstrengungen kann man nicht wirklich
davon sprechen, dass der Kanton spare, geschwei-
ge denn «kaputtgespart» werde, wie das oft von den
nicht-biirgerlichen Parteien behauptet wird. Besten-
falls konnte das Ausgabenwachstum gebremst wer-
den. Fiir die kommenden Jahre rechnet man auf-
grund des aktuellen Finanz- und Aufgabenplans mit
einem jahrlichen Mehraufwand von durchschnitt-
lich 2,2 Prozent.

Investitionen in Spitéler

Ein weiterer Schwerpunkt der Legislatur waren die
Spitalvorlagen. Beschlossen wurde 2014 fiir rund
930 Millionen Franken die Sanierung oder Erweite-
rung der folgenden Spitéler: Wattwil fiir 85 Millio-
nen Franken, Linth fiir 98 Millionen, Grabs fiir 137
Millionen, Altstétten fiir 85 Millionen und das Kan-
tonsspital St.Gallen fiir 400 Millionen. Fiir das Ost-
schweizer Kinderspital wurde ein Darlehen von rund
125 Millionen bewilligt.

Zum Legislaturabschluss werden wir noch einige
grosse Geschifte beraten, dazu zéhle ich das neue
kantonale Baugesetz, die neue Immobilienstrategie
der Spitéler wie auch die Justizreform. Wir haben
somit noch einiges zu erledigen, bevor ein abschlie-
ssendes Fazit iiber die zu Ende gehende Legislatur zu
ziehen ist.

Text: Michael Gotte,
Fraktionsprésident SVP, Kanton St.Gallen
Bild: zvg.
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Emptang der Hypo Vorarlberg
in St.Gallen

Von links: Niederlassungs-
leiter St.Gallen Dieter
Wildauer, Referent Jens G.
Korte, Moderatorin
Claudia Marty, Vorstands-
vorsitzender Hypo Vor-
arlberg Dr. Grahammer,
Mitglied Niederlassungs-
leitung Hypo St.Gallen
Dipl.-Kfm. Thomas Reich.

Der Pfalzkeller im Stiftsbezirk bot den beeindruckenden Rahmen fiir
den Empfang der Hypo Vorarlberg in St.Gallen. Niederlassungsleiter
Dieter Wildauer lud zu einem abwechslungsreichen Abend, bei dem die
Kunden der grossten Vorarlberger Bank im Mittelpunkt stehen sollten.

In seinen Begriissungsworten bedankte sich Dr. Mi-
chael Grahammer, Vorstandsvorsitzender der Hypo
Vorarlberg, bei den anwesenden Gésten fiir ihr Ver-
trauen und ihre Treue und gab Einblicke in das erfolg-
reiche Geschéftsmodell der Hypo Vorarlberg.

Im Anschluss lieferte der bekannte Wirtschaftsjour-
nalist und Wahl-New Yorker Jens G.Korte packen-
de und authentische Einblicke in die amerikanische
Wirtschafts- und Finanzwelt. Unter dem Titel «Die
wirtschaftliche Zukunft der USA - Auswirkungen auf
die Schweiz und Europa?» erlduterte er in seinem
Vortrag wesentliche Treiber der grossten Volkswirt-
schaft der Welt. Freigeister wie Steve Jobs haben mit
richtungsweisenden neuen Ideen ganze Branchen re-
volutioniert, genauso wie die neuen Geschéftsmodelle
der «Gig Economy», wie z.B. der Taxiservice Uber, der
iiber Online-Plattformen seine variabel bepreisten
Dienstleistungen anbietet.

Uberraschend wenig Einfluss auf die Bérsenstimmung
schreibt Korte dem US-Wahlausgang und einer mog-
lichen Zinserhdhung zu. Fiir weit mehr Diskussionen
am Borsenparkett sorgen derzeit mogliche Blasenbil-
dungen z.B. aus dem rasant steigenden Volumen aus
Studentenkrediten, das bereits iiber 1,3 Billionen Dol-
lar liegt. Ein weiterer Risikofaktor sind die enorme Be-
schleunigung und Digitalisierung der Boérsengeschaf-
te, die zwischenzeitlich grossteils iiber Algorithmen
und nicht mehr iiber Makler abgewickelt werden.
Sichtlich beeindruckt von Jens Kortes Ausfiihrungen
nutzten die Gaste und Vertreter aus der heimischen Ge-
sellschaft und Wirtschaft beim anschliessenden Apéro
riche die Gelegenheit zum ausgiebigen Austausch.

Grenziiberschreitendes Know-how

- Die Hypo Vorarlberg in St.Gallen ist Teil der
grossten Vorarlberger Regionalbank mit Sitz
in Bregenz und lber 700 Mitarbeitenden sowie
einer Bilanzsumme von rund EUR 14 Mrd.

- Ergebnis vor Steuern im Konzern per 30.09.2015:
EUR 97 Mio.

- Die Hypo Vorarlberg ist seit 1997 in der Schweiz
tatig

- Liegenschaftin der Bankgasse 1 in St. Gallen ist
im Eigentum

Unsere Starken:

- Finanzierung von Immobilien und KMU's,
auch Tranchen tiber CHF 10 Mio.

- Beste Vernetzung in der Schweiz, Osterreich
und Suddeutschland

- Individuelle, unabhdngige und personliche
Private Banking Betreuung

- Die Hypo Vorarlberg steht fiir Kompetenz,
Effizienz und Flexibilitat

Kontakt:

Dieter Wildauer, Niederlassungsleiter

Vorarlberger Landes- und Hypothekenbank Aktien-
gesellschaft, Bregenz, Zweigniederlassung St.Gallen

Bankgasse 1, CH-9004 St. Gallen

Tel. +41 (0)71 228 85 00

E-Mail: dieter.wildauer@hypobank.ch
www.hypobank.ch
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Die CVP als losungsbringende Kraft

Als zweitstarkste Kraft im Kantonsrat konnte die CVP-EVP-Fraktion die
St.Galler Kantonspolitik in der laufenden Legislatur massgebend gestalten.

Sie war in den meisten Fragen die I6sungsbringende und konstruktive Kraft.
Wir beschrankten uns nicht auf die blosse Polarisierung von Problemen.

Die Arbeit der CVP zeichnete sich aus durch ein sa-
chorientiertes Engagement zum Wohl der Menschen
und ihrem Zusammenleben in Gesellschaft, Wirt-
schaft und Staat. Die Fraktion sorgte zusammen
mit ihren Regierungsriaten Martin Gehrer und Beni
Wiirth fiir eine nachhaltige Entwicklung unseres
Kantons. Fiir die CVP geht Mitte ndchstes Jahr aber
auch die erste Amtsdauer der Fraktionsgemeinschaft
mit der EVP zu Ende. Die Erfahrungen waren sehr
positiv, und die biirgerliche Mitte konnte gestarkt
werden.

]

Patrick Diirr, Kantonsrat ~ Kantonsfinanzen wieder ins Lot gebracht

und Prdsident der CVPSG  Regierungsrat und Finanzdirektor Martin Gehrer
gebiihrt grosse Anerkennung fiir die souverdne und
umsichtige Leitung der ungemein herausfordernden
Spardebatten im Entlastungsprogramm 2013. Geh-
rer war und ist in seinem Amt gefordert wie kaum ein
Finanzdirektor vor ihm. Er hat sich dieser Herausfor-
derung verantwortungsbewusst gestellt und den no-
tigen Sparprozess aktiv an die Hand genommen. Mit

Das Volk will eine kostengilinstige,
wohnortnahe und vernetzte
Grundversorgung in den Regionen.

grosser Dossierkenntnis, ausgepragtem Sinn fiir das
Machbare und hoher Glaubwiirdigkeit hat es Gehrer
geschafft, in einer polarisierten Politlandschaft den
Kanton St.Gallen wieder auf ein gesundes finanzpo-
litisches Fundament zu stellen.

Die CVP-EVP-Fraktion liess sich bei der Beratung
der einzelnen Entlastungsmassnahmen sowohl auf
der Ausgaben- als auch auf der Einnahmenseite
vom Grundsatz leiten, ein gesamtheitliches Paket
zu schniiren und Partikularinteressen und regio-
nalen Sensibilitiaten in den Hintergrund zu stellen.
Die Fraktion trug deshalb auch Massnahmen mit,
die fiir sich alleine betrachtet sehr einschneidend
scheinen, im Sinne des ganzen Pakets aber notwen-
dig sind. Die Forderung, die Staatsfinanzen ohne
zusétzliche Steuerfusserh6hung zu sanieren, war
wegleitend.

Starkung von Bildung und Innovation

Die politischen Schwerpunkte der CVP-EVP-Fraktion
lagen auf dem Bildungswesen und der Wirtschaft.
Damit die Wirtschaft auch kiinftig iiber geniigend
Fachkréfte verfiigt und sich der Nachwuchs entspre-
chend den eigenen Fahigkeiten und Interessen aus-
bilden kann, braucht es ein innovatives Bildungs-
system. Wir setzten uns an vorderster Front fiir das
Forschungs- und Innovationszentrum Rheintal am
NTB Buchs («Rhysearch») und den Neubau des For-
schungszentrums der Hochschule fiir Technik Rap-
perswil ein. Dies sind essenzielle Beitridge zur nach-
haltigen Stdrkung des strukturschwachen Kantons.
Das St.Galler Volk hat dies an der Urne deutlich be-
statigt.

Dank dem Engagement der CVP-EVP-Fraktion wird
das Angebot fiir ein Architekturstudium in St.Gallen
angeboten. Dies hilft mit, den Mangel an gut ausge-
bildeten Personen in der Region zu beseitigen.

Bekenntnis zu den Spitalvorlagen

Der Erneuerungsbedarf an den hochst sanierungs-
bediirftigen Spitalbauten in Altstétten, Grabs, Watt-
wil, Uznach, des Kantonsspitals St.Gallen sowie des
Neubaus des Ostschweizer Kinderspitals stand fiir
die Mehrheit des Kantonsrates ausser Zweifel. Einzig
beim Losungsansatz gingen die Meinungen bei den
biirgerlichen Fraktionen auseinander. Die CVP-EVP-
Fraktion hat sich nach eingehenden und umfassen-
den Beratungen basierend auf den Argumenten Re-
gionen, Qualitét, Zeit und Kosten von Anfang an fiir
die Bauvorlagen und das Darlehen an das Ostschwei-
zer Kinderspital ausgesprochen.

An der Urne hat das St.Galler Volk diese Haltung mit
rund 80 Prozent Zustimmung bestétigt. Das Volk will
eine kostengiinstige, wohnortnahe und vernetzte
Grundversorgung in den Regionen. Mit den Investi-
tionen verbunden sind aber auch weitere Leistungs-
konzentrationen.

Text: Patrick Diirr, Prasident CVP, Kanton St.Gallen
Bild: Leo Boesinger
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Schwerpunkt

Mit mehr Mut zu einer
starkeren Regierung

Die anstehende Doppelvakanz in der St.Galler Regierung sollten wir als

Gelegenheit zu einem mutigen Schritt verstehen. Denn wie die Parteien auch

noch im 21. Jahrhundert ihre Kandidaten fiir Regierungsamter festlegen,
entspricht einem altertiimlichen Modell, das niemandem niitzt. Ein Re-
gierungsratssitz darf keine Belohnung fiir Partei- und Parlamentsarbeit sein,
sondern muss von Leuten besetzt werden, die St.Gallen weiterbringen -
und zwar auch ausserhalb der Kantonsgrenzen. LEADER prasentiert einen
unkonventionellen, aber ernst gemeinten Vorschlag.

Wie wird man Regierungsrat? Ganz einfach: Man en-
gagiertsich in einer der Parteien, die in der Regierung
eingebunden sind, am besten bereits in der Jungpar-
tei. Parallel dazu absolviert man ein Jus- oder ein Wirt-
schaftsstudium oder macht eine Lehre auf einer Ge-
meindeverwaltung mit spaterer Wahl zum Gemeinde-
prasidenten. Ausserdem engagiert man sich in einer
Vielzahl von Vereinen und Verbanden, vernetzt sich,
lasst sich in lokale Gremien wéhlen und wird schliess-
lich zum geeigneten «Material» fiir Kantonsratswah-
len. Zu diesen tritt man ein Mal vergeblich, das zweite
Mal dann erfolgreich an. Wahrend der Parlamentszeit
profiliert man sich als im Rat als stiller Schaffer mit

Wer beklagt, dass sich St.Gallen gegen aussen
zu wenig gut verkaufe, dem muss man offen sagen:
Man kann nur verkaufen, was man hat.

gelegentlichen offentlichkeitswirksamen Auftritten,
in der Partei macht man sich unentbehrlich durch die
Ubernahme diverser undankbarer Mandate. Extrem-
positionen vermeidet man, visionére Vorschldge dis-
kutiert man maximal mit der Ehefrau, aber nicht 6f-
fentlich. Der Ausgleich steht {iber allem, garniert mit
der einen oder anderen verbalen Spitze Richtung poli-
tischen Gegner. Frither oder spéter wird man mit die-
sem Profil zwingend auf der Liste der Namen erschei-
nen, die bei Vakanzen in der Regierung ganz einfach
berticksichtigt werden miissen.

Nur: Findet man so die besten Regierungsrate? Und
wenn nein: Wie kdnnte man es besser machen?

Die Ostschweiz im Allgemeinen und St.Gallen im
Besonderen halten sich permanent fiir iibergangen.
«Die in Bern» tun alles fiir Ziirich und die Regionen

westlich davon, heisst es allenthalben. Der Osten
bleibt aussen vor. Offentlicher Verkehr, Standort von
Bundeseinrichtungen, Gelder fiir Projekte: Uberall
wird investiert, nur bei uns nicht. Das sind keine in-
haltsleeren Lamentos, es stimmt zum Teil wirklich.
Und man miisste Gegensteuer geben. Aber zunéchst
sollten wir dariiber nachdenken, warum es ist, wie es
ist. Eine mogliche Massnahme ist es, die Regierung
mit profilierten Personlichkeiten zu bestiicken, die
man nicht so einfach iibergehen kann.

Steigbiigel in falsche Richtung

Heute ist es umgekehrt. Man wéhlt Regierungsrate
nach den oben beschriebenen Kriterien, und wenn
sie sich bewahren, werden sie frither oder spater
Thema in Bern — als National- und Stdnderéte. Zahl-
reiche St.Galler Regierungsmitglieder haben sich
gewissermassen als Ausklang der politischen Karri-
ere einige Jahre in Bern gegonnt. Aber was sagt uns
das? Sollte eine Laufbahn nicht eigentlich nach oben
verlaufen? Ist ein Sténderatsmandat mehr wert als
eine Regierungsposition? Ist die Regierung ein Steig-
biigel fiir hohere Weihen? Wir sollten beginnen, das
Regierungsgremium aufzuwerten, indem wir sagen:
Nur die Besten sind gut genug, und ein Wechsel nach
Bern ist keine Verbesserung.

St.Gallen hatte in der Vergangenheit und auch in der
heutigen Besetzung so manches gute und hin und
wieder ein sehr gutes Regierungsmitglied. Aber nicht
dank, sondern trotz des Auswahlprozederes. In Wei-
terentwicklung des unséaglichen kantonalen Slogans
«St.Gallen kann es» sollten wir selbstbewusst und
selbstverliebt genug sein, um zu sagen: Wir geben
uns nicht zufrieden mit Kandidaten, die das tibliche
Profil mitbringen und genau den Weg beschritten ha-
ben, von dem sie wussten, dass er frither oder spater
auf die Regierungsbank fiihrt. Wir sollten nicht die
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Der Vorschlag des
Unternehmermagazins
LEADER lautet:

Macht Pierin Vincenz

zum Regierungsrats-
kandidaten!

Absicht, Regierungsrat zu werden, belohnen, son-
dern die Fahigkeit, es zu sein.

Warum «scannen» wir nicht einfach die Region
nach echten Talenten? Das wurde sogar bereits ein-
mal gemacht, und zwar im Fall von Martin Kloti,
der - Sakrileg! — zum Zeitpunkt des Wahlvorschlags
nicht einmal im Kanton St.Gallen zuhause war. Es
gab zahlreiche Freisinnige, die es nicht besonders
prickelnd fahnden, dass die «Scouts» der Partei im
Thurgau fiindig geworden waren. Dabei ist das nur
konsequent. Und wir sollten es wieder tun.

Wir sollten nicht die Absicht, Regierungsrat zu
werden, belohnen, sondern die Fahigkeit, es zu sein.
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Pierin Vincenz als logische Wahl

Der Vorschlag des Unternehmermagazins LEADER
lautet deshalb: Macht Pierin Vincenz zum Regie-
rungsratskandidaten. Hier ist ein Mann, der alles

Das Empfangen von Paketen wird fur Ihre Kunden immer einfacher. Bei Onlinebestellungen kénnen Sie ihnen
die Abend- und Samstagzustellung anbieten. Oder den Versand an eine der Uber 700 PickPost-Stellen oder an einen
My Post 24-Automaten. Viele weitere Services stehen zur Auswahl.

Alle Infos unter post.ch/paketwelt

Auch das ist die Post.

Schwerpunkt

mitbringt, was es braucht: wirtschaftlichen Sach-
verstand, Fiihrungserfahrung, Durchsetzungsver-
mogen, Kompromissbereitschaft, intime Kenntnisse
der Region und ein Netzwerk, das seinesgleichen
sucht. Mit nicht einmal 60 Jahren und in bester kor-
perlicher Verfassung ist er in der Lage, in den nichs-
ten acht Jahren alles fiir den Kanton St.Gallen zu
geben. Vincenz wohnt in Teufen, aber das ist nichts,
was man nicht 4ndern kann, abgesehen davon, dass
Teufen niichtern betrachtet ohnehin ein St.Galler
Vorort ist. Und das Wichtigste: Pierin Vincenz hat
schweizweit Ausstrahlungskraft. Da hétten wir end-
lich einen Regierungsrat, den man in Bern ganz ein-
fach zur Kenntnis nehmen muss! Wer beklagt, dass
sich St.Gallen gegen aussen zu wenig gut verkaufe,
dem muss man offen sagen: Man kann nur verkau-
fen, was man hat. Und wenn wir dauernd Leute in die
Regierung berufen, die nach 12 oder 16 Jahren gna-
digerweise ins Bundeshaus aufgenommen werden,
die man aber bei Amtsantritt iiber St.Gallen hinaus
kaum kannte, was erwartet man denn da?

Natiirlich hat der Vorschlag seine Tiicken: Zum einen
hat Vincenz erst gerade eine neue Aufgabe als Ver-
waltungsratsprasident der Helvetia iibernommen.
Zum anderen ist nicht klar, ob er sich wirklich zum
Ausklang der beruflichen Laufbahn ausgerechnet die
Politik mit ihren oft langfiddigen, von Irrationalitét
gepragten Prozessen antun will. Andererseits ist er,
wie er mit klaren Voten zur Finanzpolitik oft genug
bewiesen hat, durchaus ein politischer Mensch. Und
immerhin sass sein Vater einst fiir Graubtinden im
Standerat. Fragen kostet jedenfalls nichts.

Text: Stefan Millius
Bild: zVg.
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Publireportage

Fir 2016 stehen spannende
Neuheiten am Start

Zahlreiche Modelle mit
noch mehr Varianten:
Der neue EUROCARGO
soll den vielfiltigen
Bediirfnissen der
Kunden aufnoch bessere
und umfassendere

Weise gerecht werden.

Freuen Sie sich auch aus nutzfahrzeugtechnischer Sicht auf das kommende
Jahr: Fiat Professional wird mit dem SCUDO ein Nutzfahrzeug vorstellen,
das sich komfortabel wie ein Kompaktvan prasentiert. Auch Isuzu wird mit
dem NEW D-MAX dort sein, wo die Musik spielt. Und auch Iveco wird mit
dem EUROCARGO von sich reden machen.

Sie ist so selbstverstdndlich, dass wir sie nicht mehr
hinterfragen: die Zeit. Die gesteigerte Geschwin-
digkeit in Gesellschaft, Beruf und Privatleben aller-
dings verandert unser Verhaltnis zur Zeit. Techno-
logien haben die Welt schon immer neu definiert,
nur geschieht das heute zusétzlich in einem rasend
schnellen Tempo. Wahrend es zum Beispiel rund 50
Jahre dauerte, bis die Hilfte der Amerikaner ein Te-
lefon besass, nutzten nach nur einem Jahr nach Ein-
fiihrung bereits sechs Millionen Menschen Face-
book — heute sind es iiber eine Milliarde User.

Und das Tempo des technologischen Wandels macht
auch bei den Nutzfahrzeugherstellern nicht Halt. Es
gilt allgemein die Devise: Alles von heute ist morgen
bereits von gestern... Es wird optimiert in Bezug auf

Leistung, Wirtschaftlichkeit, Zuverlassigkeit, Kom-
fort und Sicherheit. Und ganz gross geschrieben
wird ein besonderer Anspruch in der heutigen Zeit:
Individualitit trotz Standard. Langst kann der Kun-
de heute aus einer ganzen Modellpallette auswah-
len und sein Fahrzeug zusétzlich nach seinen Be-
diirfnissen konfigurieren.

lhr Partner — nah und zuverlassig.

Die Neuheiten, welche unsere Partner betreffen,
sind der Iveco EUROCARGO, der Fiat SCUDO so-
wie der fiihrende Pick-up auf dem Schweizer Markt,
der NEW D-MAX von Isuzu. Wahrend der Eurocar-
go bereits in vielen Varianten erfolgreich im Ein-
satz steht, werden die beiden anderen Fahrzeug-
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Praktisch, gerdumig und
nutzbar bis in den letzten
Winkel: Der Fiat SCUDO
wird im Frithjahr 2016
auf den Markt kommen.
(Bild: ConceptCar)
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linien im kommenden Jahr auf den Schweizer-Markt
kommen — spannende Konzepte auf technischem
Hochststand. Dank innovativer und hochmoderner
Technologien soll das Fahren fiir den Fahrzeuglen-
ker noch leichter, noch sicherer und vor allem noch
angenehmer gestaltet werden. Leistung, Effizienz
und Komfort verschmelzen zu einer Einheit. Heu-
te sind wir stolz sagen zu diirfen: Die Nater AG hat
dank ihrer Markenvertretungen Iveco, Isuzu und
Fiat Professional fiir jeden professionellen Einsatz
das richtige Fahrzeug — {iber die RENTIR AG auch
zur Miete. Und mit umfassenden Service-Dienstleis-
tungen garantieren wir unseren Kunden auch nach
dem Kauf eines Fahrzeugs immer geniigend Riicken-
wind...

Eurocargo - Perfektin allen Situationen

Der Eurocargo ist ein dusserst zuverldssiges Fahr-
zeug mit einer langen Erfolgsgeschichte. 1991 kam
der Eurocargo von Iveco als erstes Fahrzeug seiner
Klasse auf den Markt und gewann seither viele inter-
nationale Auszeichnungen. Mit der neusten Genera-
tion hat Iveco ein Fahrzeug lanciert, das an Wettbe-
werbsféahigkeit und Produktivitdt kaum zu iiberbie-
ten ist. Es stellt sich den Herausforderungen und den
Bediirfnissen der Kunden und soll ihnen noch besser
und umfassender gerecht werden. Mit dem Slogan
«Perfekt in allen Situationen» fasst Iveco das breite
Leistungsspektrum zusammen: Der Kunde hat die
Moglichkeit, das Fahrzeug seinem Einsatz entspre-
chend zu konfigurieren, egal ob im stiddtischen Ver-
teilerverkehr, in der Bauwirtschaft, beim Stiickgut-
Transport oder bei kommunalen Dienstleistungen.
Kein anderes Modell bietet eine vollstdndigere Pro-
duktpalette als der Eurocargo. Aus 11 000 verschie-
denen Kombinationen, erzeugt aus 14 unterschied-
lichen Tonnagen, 7 Motoren, 13 Getrieben, 15 Rad-
stinden und 3 Fahrerhausvarianten, findet jeder
Anwender fiir sich seinen «perfekten» EUROCAR-
GO. Der EUROCARGO ist der einzige Medium-Lkw,
der mit seinen leistungsstarken 4- und 6-Zylinder-
Motoren auf die von Fiat Powertrain (FPT) paten-

tierte IVECO HI-SCR Technologie zuriickgreift. Mit
bis zu 236 kW (320 PS) und einem Drehmoment
bis zu 1100 Nm zeigt der EUROCARGO nicht nur im
Stadtverkehr, sondern auch auf Mittel- und Lang-
strecken hervorragende Leistungen.

Neues 12-Gang-EuroTronic-Getriebe

Neben der HI-SCR Technologie ist die Einfiihrung
des neuen automatisierten 12-Gang-EuroTronic-
Getriebes, das auch mit der Anhéngerversion kom-
patibel ist, ein echtes Highlight. Das neue elektroni-
sche Stabilitdtsprogramm ESP ist bei den Versionen
von 11t bis 19t zulédssiger Gesamtmasse serienma-
ssig und sorgt fiir optimale Stabilitdt und Sicherheit.
Der EUROCARGO zeichnet sich durch eine riesige
Auswahl an Aufbauarten aus und ist fiir nahezu je-
den Einsatzzweck geeignet. Das Fahrzeug besticht
auf den ersten Blick durch seine unverwechselba-
re Linienfithrung und sein dynamisches Design. Im
Fahrerhaus sind alle Instrumente klar und iiber-
sichtlich angeordnet, die einzelnen Funktionen sind
einfach und intuitiv zu bedienen.

Auch der neue Eurocargo verfiigt, wie der neue Stra-
lis und der neue Trakker, {iber die auf Exzellenz aus-
gerichteten, grundlegenden Werte von Iveco: Ver-
pflichtung, Zuverlassigkeit, Leistung, Teamgeist und
Kraft. Diese Werte teilt der Eurocargo mit der neu-
seelandischen Rugby-Nationalmannschaft, die in
ihrer Geschichte mehr gewonnen hat als alle ande-
ren und eben erst in diesem Herbst den Weltmeister-
titel erfolgreich verteidigt hat.

lhr Kontakt:

Nater AG Nutzfahrzeuge
Ralph Nater
Geschéftsfuhrer

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

www.nater.ch
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Ein Leben fiir Rekorde
im Kleinstformat

Peter Rapp weiss, worauf
man bei wertvollen
Briefmarken achten muss
—sein Sachverstand ist
weltweit gefragt.

Peter Rapp hat sein Leben schon als Kind den Briefmarken verschrieben:
«Ich habe friih erkannt, dass ich mein Hobby zum Beruf machen muss; das

war wie eine Berufung fiir mich.» Dieses Jahr feiert der Wiler Doyen der
Philatelie seinen 70. Geburtstag. Sein international fiihrendes Auktionshaus

fur Briefmarken besteht seit 45 Jahren.

Es ist eine Art Tellerwéscherkarriere mit typischem
Ostschweizer Einschlag: Die Bescheidenheit ist Peter
Rapp erhalten geblieben — das Rampenlicht sucht er
nicht, ja er scheut es sogar. Aber seine Leidenschaft
hat ihm zu internationalem Ansehen verholfen: Rapp
gilt als weltbekanntester Briefmarkenauktionator
und fiihrt heute eines der renommiertesten Auktions-
hiuser mit einer Geschichte im Zeichen der Rekor-
de. Das zeigte sich auch an seiner Geburtstagsparty,
die sein Team um seine Tochter Marianne Rapp Oh-
mann organisierte und an der ihn Kunden aus aller
Welt tiberraschten und begliickwiinschten. Was aber
steckt hinter der Faszination, die Rapp weltweit Res-
pekt in der Briefmarkenbranche verschaffte?

Im Guiness-Buch der Rekorde
Die kleinsten Wertzeichen der Welt erzielten in den
Jahrzehnten seiner Geschaftstétigkeit immer wie-

der Hochstpreise. Den Durchbruch schaffte Peter
Rapp 1979 mit einer legendéren Auktion, an der 25
Millionen Franken realisiert wurden, und zwar mit
Preisen, die seither fiir bestimmte Sammelgebiete
nie wieder erreicht worden sind. Sogar einen Ein-
trag ins Guinness-Buch der Rekorde schaffte Rapp:
Seine Auktion im Jahr 1980 gilt mit einem Umsatz
von mehr als 33 Millionen Franken bis heute als die
grosste Auktion aller Zeiten. Seit Jahrzehnten gelten
Rapps Auktionen mit regelméssigen Umsétzen von
gegen zehn oder sogar mehr Millionen Schweizer
Franken als die grossten iiberhaupt.

Angefangen hat Peter Rapp ganz klein: Als Kind lern-
te er von seinem Grossvater, einem begnadeten Hob-
byphilatelisten, worauf es bei Briefmarken ankommt,
und schon als Jugendlicher verdiente er sein erstes
Geld mit Briefmarken. In den Sechzigerjahren lern-
te Rapp nach seiner Lehre als Maschinenbauzeich-
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ner das philatelistische Handwerk bei einem pro-
minenten deutschen Auktionshaus von der Pike auf
- zusammen mit seiner Begeisterung war dies der
Grundstein fiir den frithen Schritt in die erfolgrei-
che Selbststidndigkeit, den der junge Geschéftsmann
und Philatelist 1970 wagte: «Ich war iiberzeugt, dass
Briefmarken und Briefe besonders bewahrenswerte
Kulturgiiter sind, die auch einen betréchtlichen Han-
delswert mit einem vielversprechenden Zukunfts-
potenzial haben.»

Knochenarbeit und Vertrauen

Trotz Erfolgen und Rekorden ist ihm die Bescheiden-
heit und Zuriickhaltung wichtig geblieben. Denn ger-
ne erinnert sich Peter Rapp noch an das erste Firmen-
domizil im Estrich des Restaurants Eisenbéhnli seiner
Mutter in Wil. Seine erste Auktion fithrte er 1971 im
Bahnhofbuffet Ziirich durch, weitere Auktionen or-
ganisierte Rapp danach in renommierten Hotels der
Wirtschaftsmetropole. Doch mit der Zeit wurde es zu
umsténdlich und zu wenig kundengerecht, die pres-
tigetrachtigen Auktionen in gemieteten Raumlichkei-
ten durchzufithren, sodass 1985 — also vor genau 30
Jahren — die erste Auktion im eigenen reprasentati-
ven Auktionshaus in Wil durchgefiihrt wurde.

Vom 18. bis 21. Mai 2016 kommen
erneut Briefmarken der Superlative

unter den Hammer.

Der Erfolg ist mit Knochenarbeit sowie Detailkennt-
nissen der Weltbriefmarkenmérkte und der philate-
listischen Geschichte verbunden. Zuoberst aber ste-
he das grosse Vertrauen der Kundschaft in die Exper-
ten und die Seriositédt der Auktionen. Peter Rapp ist
deshalb ein Mann von Welt: Heute in Berlin, morgen
in New York und bald darauf in Hongkong — die Kun-
denreisen von Rapp und seinem Team sind anstren-
gend, aber lohnenswert: «So lernen wir immer wie-
der neue Sammler kennen und entdecken philatelis-
tische Rarititen. Die personliche Beziehung zu den
Kunden ist mir wichtig.»

Aus aller Welt nach Wil

Rapp macht aber auch keinen Hehl daraus, dass es
in den letzten zwei Jahren schwieriger geworden ist,
an gute Ware heranzukommen, denn: «Viele Men-
schen fiihlen sich heute wohler mit Sachwerten als
mit Bargeld oder Wertpapieren und wollen ihre Ra-
ritdten nicht verkaufen. Die Nachfrage nach seltenen
und guten Marken ist nach wie vor enorm gross, aber
das Angebot ist knapp.»

Die partnerschaftlichen Beziehungen zeigen sich
auch darin, dass es vielen Kunden nicht zu weit ist,
von {iberall her auf der Welt alle 18 Monate zu den
Auktionen nach Wil zu pilgern: Italiener, Englédn-
der, Amerikaner, Deutsche, Schweizer und der neue
Geldadel aus Russland und China. Sie alle haben
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Trader des Monats
im Oktober

Philipp Haas aus Miinchen hat mit seiner
fundamentalen Aktienstrategie im Oktober
bei der Swiss Trading Championship mit
10,28 Prozent die beste Monatsperformance
erzielt (seit Anfang Jahr 38,85 Prozent).

Philipp Haas, wie haben Sie im Monat Oktober
eine Performance von 10,28 Prozent erzielt?
Im Oktober wurde das Portfolio natiirlich auch
von der weltweiten Erholung an den Aktienmark-
ten begiinstigt. Vor allem in China deutet sich
eine Trendwende, bzw. Bodenbildung an, und
einige Aktien, in die ich dort investiert habe
(Soufun, Jumei, Ming Yang, Trina Solar), sind
sowohl fundamental als auch vom Chart her
interessant und sorgten fiir Zugewinne. In

der DACH-Region hat sich meine Kernposition
Hypoport weiterhin exzellent entwickelt.

Wie sieht lhre Anlagestrategie bei der Swiss
Trading Championship aus?

Ich setzte auf eine Verbindung von Value mit
Trends. Auf investresearch.net analysiere ich
Hunderte Aktien qualitativ mit einem selbst ent-
wickelten Aktienbewertungssystem, das die
Qualitét einer Firma ermittelt. Daraus leite ich
ein faires KGV ab und kann im Vergleich mit dem
aktuellen KGV am Markt eine Uber- oder Unter-
bewertung der Aktie erkennen. Bei einer Unter-
bewertung wird der Chart angeschaut und bei
einem positiven Aufwartstrend eine Position
eingegangen. Bei einem negativen oder nicht
vorhanden Trend wird erst einmal abgewartet
bzw. nur eine Mini-Position bei einer krassen Un-
terbewertung aufgebaut. Kernpositionen werden
aber nur bei einem guten fundamentalen und
charttechnischen Bild eingegangen. Wenn eine
Aktie dann nicht mehr unterbewertet ist, wird
ein Teil verkauft, wihrend der Rest der Gewinn-
position weiterlaufen kann. Zu deutlich geringe-
rem Masse kann diese Strategie umgekehrt auch
fiir Shortpositionen genutzt werden. In meinem
privaten Account konnte ich seit 2012 damit
schon iiber 240 Prozent Performance erzielen.

Wo sehen Sie attraktive Gelegenheiten im
Aktienbereich?

Meines Erachtens sind gute Einstiegsgelegen-
heiten gegeben, wenn viele institutionellen Anle-
ger nichts mehr von einem Markt wissen wollen.
Dies ist fiir mich derzeit in China der Fall, da
Sorgen {ibertrieben sind und gerade Firmen mit
Fokus auf den chinesischen Konsumenten immer
noch stark wachsen. Ansonsten gibt es natiirlich
auch im Nebenwertebereich immer wieder
interessante Werte, die von Fondsmanagern
noch nicht so entdeckt sind. So erachte ich

Lang & Schwarz hier als interessant.

www.trading-championship.ch
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acrevis Spektrum kombiniert
“Tie unterschiedlichen Facetten
[hrer Personlichkelt mit unserer
Private Banking-Kompetenz.

acrevis Neue Perspektiven im
spektrum Private Banking

acrevis Spektrum ist ein innovatives
Beratungs- und Anlagemodell, das neue Perspektiven
im Private Banking eréffnet. Gonnen Sie sich die
bestmagliche Vermadgensberatung und kontaktieren
Sie uns. Wir freuen uns auf das personliche
Gesprach!

Rufen Sie uns an: 058 122 74 52
www.acrevis.ch/spektrum

acrevis

Thre Bank, ndher bei Ihnen

eines gemeinsam - die Liebe zu den Papierjuwelen.
Und die Leidenschaft des «Jagens und Sammelns»,
welche sich die Philatelisten einiges kosten lassen.

Die Ruhein Person

Die kauflustigen Sammler und Investoren wissen: Bei
Peter Rapp finden sie Trouvaillen wie sonst kaum ir-
gendwo auf der Welt. Die néchste grosse Auktion steht
bereits vor der Tiir: Vom 18. bis 21. Mai 2016 kommen
erneut Briefmarken der Superlative unter den Ham-
mer. Zudem hat das Auktionshaus von Peter Rapp in
den letzten drei Jahren seine Geschéftstatigkeit aus-
gedehnt und zusammen mit Fachleuten aus der Nu-
mismatik auch den Geschiéftsbereich fiir Miinzen und
Medaillen aufgebaut. Deshalb kommen an der Aukti-
on auch numismatische Raritdten zur Versteigerung.
Es ist auch die Personlichkeit des Auktionators, die
viele Kunden so fasziniert. Durch nichts lasst sich
Rapp aus der Ruhe bringen und schopft Kraft in
seinem «Clan». Denn zum Erfolg gehdren nicht nur
Sachverstand und Geschéftssinn, sondern auch der
Familien- und Teamzusammenhalt und gelebte tra-
ditionelle wie zukunftsorientierte Werte. Sein Aukti-
onshaus ist sein Lebenswerk. Indes sagt Rapp: «Ohne
ein herausragendes Team konnte ich keine internati-
onalen Spitzenauktionen durchfiihren.»

Balser Dybli seit 170 Jahren

Die wohl beriihmteste — wenn auch nicht teuerste —
Briefmarke, die Peter Rapp als Auktionator versteigert
hat, ist die «Basler Taube» — oder das «Basler Dybli»,
wie es liebevoll in seiner Heimat genannt wird. Die
Philatelie feiert dieses Jahr bereits ihr 170-Jahr-Jubi-
laum, was Rapp an seinem 70. Geburtstag besonders
freut. Denn wie er ist diese erste mehrfarbig gedruck-
te Briefmarke der Welt eine Ausnahmeerscheinung.
Hunderttausende andere sind ihr gefolgt, aber keiner
ist es gelungen, dem «Téubchen» seinen Rang abzu-
laufen oder ihm seine besondere Ausstrahlung strei-
tig zu machen. Thr ungewohnlich gut gegliicktes De-
sign, die Strahlkraft ihrer Farbgebung und natiirlich
auch ihre Seltenheit haben zur Beliebtheit und zum
makellosen Ruf dieser Markenausgabe beigetragen.
Peter Rapp: «All das sind zugleich Griinde, weshalb
nicht nur die traditionelle Sammlerschaft begeistert
ist. Vielmehr sind es gerade auch Investoren oder
private Liebhaber, die der Faszination dieser unge-
wohnlichen Briefmarke erliegen. Gerade auch nicht-
sammelnde Privatleute, die eine Affinitdt zu scho-
nen und raren Dingen haben, leisten sich eine Basler
Taube.» Rapp wird ndchstes Jahr auch als 71-Jahri-
ger die Auktion fithren — ans Aufh6éren mag er nicht
denken. Er ist aber froh, dass sich der Medienrum-
mel auch an der nichsten Auktion im Mai 2016 wie-
der vor allem um seine «kleinen Lieblinge» dreht und
nicht um seine Person.

Text: Roman Salzmann

Bild: Kurt Zuberbiihler
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Innovation tragt wesentlich
zum Erfolg von KMU bei

KMU-HSG und OBT haben einen Leitfaden erarbeitet, der KMU zeigt,
wie sie mit innovativem Handeln ihre Marktposition nachhaltig

verbessern konnen.

Fiir jedes Unternehmen ist es wichtig, sich laufend
mit Verbesserungen und Innovationen auseinan-
derzusetzen, unabhéngig von seiner Grosse und den
Markten, in denen es sich bewegt. Gerade im Licht
der aktuellen Situation mit dem starken Schweizer
Franken erhélt die Innovationskraft der KMU eine
besondere Bedeutung. Konkret geht es um die An-
passung an neue Marktanforderungen, das Wahr-
nehmen und Umsetzen der Anspriiche der Kunden
sowie um das stete Optimieren der Betriebsabléufe.
Beim Entwickeln der Innovationskraft von kleine-
ren Unternehmen gibt es einige Besonderheiten zu
beachten. Deshalb haben KMU-HSG und OBT in die-
sem Frithjahr einen Leitfaden erarbeitet, der zeigt,
wie KMU ihre Marktposition aus eigener Kraft ver-
bessern kénnen. Das Finden neuer Ideen und Inno-
vationen ist ein kreativer Prozess. Unter innovativem
Handeln versteht man das anschliessende Umsetzen
der Neuerungen sowie das Verbessern von Prozessen
und bestehenden Leistungen.

kritisch, machen eine Anfrage oder ihr Verhalten
wird beobachtet. Ideen lassen sich aber auch intern
entwickeln. Als Fithrungskraft konnen Sie die Inno-
vationsfahigkeit Thres Unternehmens massgeblich
beeinflussen und dabei die Rolle des Innovators und
des Forderers ibernehmen. Als Innovator kreieren
Sie stetig selbst Ideen und liefern Innovationen. Als
Forderer motivieren Sie Ihre Mitarbeitenden, inno-
vativ zu denken und zu handeln. Sie unterstiitzen die
Innovationskultur in Ihrem Unternehmen, indem Sie
Thre Mitarbeiter nach ihren Stérken einsetzen und
die Ideen, die sie einbringen, als einen positiven Bei-
trag anerkennen.

Innovationen richtig umsetzen

Beim Realisieren der geplanten Innovationen
braucht es eine treibende Kraft und einen Vorge-
hensplan mit messbaren Zielen. Denn die internen
und externen Widerstédnde sind oft gross und miis-
sen mit Beharrlichkeit und System {iberwunden
werden. Das Etablieren von regelméssigen Projekt-

sitzungen kann das Umsetzen von Ideen férdern.

«Als Fiihrungskraft konnen Sie die
Innovationsfahigkeit Ihres
Unternehmens massgeblich beeinflussen »

Auf diese Weise lasst sich der Fortschritt des Inno-
vationsvorhabens kontinuierlich verfolgen und sein
«Versanden» kann vermieden werden. Im Weiteren

Hemmnisse erkennen und liberwinden

Beim Umsetzen von Innovationen miissen KMU
einige Klippen umschiffen. Diese lassen sich grund-
sétzlich in unternehmens-, personen- und umfeld-
bezogene Hemmnisse unterteilen. Dabei geht es oft
um die (zu) knappen finanziellen Mittel oder die
Schwierigkeit, sich neben dem téglichen Geschaft
fiir Zukunftsthemen geniigend Zeit zu nehmen. Das
Zeitproblem konnen Sie 16sen, indem Sie sich an be-
stimmten Tagen bewusst aus dem Alltagsgeschaft
herausnehmen. In diesem Zusammenhang stellt sich
auch die Frage, was Sie delegieren kdnnen, um sich
solche Freirdume zu schaffen.

Eine zentrale Frage lautet dann natiirlich auch:
Wie kommen Sie zu neuen Geschéftsideen? Héu-
fig spielen Thre Kunden dabei in irgendeiner Form
eine Rolle: Kunden werden gefragt, dussern sich

brauchen Sie verbindliche Bewertungskriterien, die
Thnen zeigen, ob eine Losung realisierbar und wirt-
schaftlich attraktiv ist und Thre Marktposition auch
wirklich starkt.

Autoren:

Christoph Brunner, Partner, Mitglied der Geschéftsleitung,
christoph.brunner@obt.ch

Bernhard Althaus, Mitglied des Kaders, bernhard.althaus@obt.ch
OBT AG | Rorschacher Strasse 63 | 9004 St.Gallen | www.obt.ch

Sehen Sie einen interessanten Aspekt fur hr
Unternehmen? Dann lohnt es sich fiir Sie, den
Leitfaden zu lesen.

Auf www.obt.ch/innovationskraft-in-kmu

kénnen Sie das 36-seitige Werk gratis herunterladen.
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«Ich will jedes Spiel gewinnen»

Er soll den FC St.Gallen wieder ganz an die Spitze bringen. Er soll dafiir sorgen,

dass in der Ostschweiz dereinst wieder eine Meisterfeier durchgefiihrt

werden kann. Und er gilt seit seiner Ernennung zum neuen Trainer als Hoff-
nungstrager sowohl in Fan- als auch in Sponsoringkreisen: Joe Zinnbauer
will auf dem Rasen ebenso erfolgreich werden wie dereinst als Unternehmer.
Ein Kurzinterview liber Ambitionen, Gemeinsamkeiten zwischen Sport und
Wirtschaft sowie das Leben im Hier und Jetzt.

Joe Zinnbauer, seit Mitte September sind Sie Trai-
ner des FC St.Gallen. Wie haben Sie sich eingelebt?
Sehr gut, muss ich sagen. Ich bin hervorragend auf-
genommen worden — und St.Gallen und die Umge-
bung sind wirklich sehr lebenswert. Ich fiihle mich
wohl.

Es heisst, Sie hatten fiir den FCSG Feuer gefangen,
nachdem Sie mit den Clubverantwortlichen ge-
sprochen und sowohl die Stadt als auch das Sta-
dion besichtigt hatten. Was gab letztlich den Aus-
schlag, hier einen Dreijahresvertrag zu unter-
schreiben?

Es war das Gesamtpaket. Ich habe nicht erwartet,
eine solche Infrastruktur beim FCSG vorzufinden,

«lch liebe meinen Beruf und schaue dabei
nicht in erster Linie aufs Geld.»

angefangen vom Stadion bis zu den Trainingsbedin-
gungen. Alle — egal ob Sportchef oder Président — ha-
ben sich sehr um mich bemiiht. Als Christian Stiibi
mir sogar nach Hamburg hinterhergeflogen kam,
war fiir mich der Entscheid gefallen.

Haben Sie schon vorher die Geschicke im Schwei-
zer Fussball aktiv mitverfolgt?

Dadurch, dass ich in Hamburg einen Schweizer Co-
Trainer und einen Schweizer Sportchef hatte, war
ich natiirlich schon im Bilde. In der Bundesliga spie-
len zudem einige Schweizer, dadurch wirft man auch
in Deutschland 6fters einen Blick iiber die Grenze.

Nun sind Sie ja nicht «<nur» Trainer, sondern auch
Inhaber der Unternehmensgruppe Zinnbauer mit
Sitz in Niirnberg. Die Firma wurde von lhnen in
jungen Jahren gegriindet und machte Sie - wenn
man den Berichterstattungen glauben darf -
reich. Wieso haben Sie sich nie ausschliesslich auf
die Unternehmertatigkeit konzentriert?

Fussballtrainer ist meine Berufung, ganz einfach.
Das ist das, was ich machen will, darin gehe ich auf.
Von daher habe ich hierauf meinen Fokus gelegt.

Und ebenso den Wohnsitz nach St.Gallen ver-
legt...

Ja, der Umzug ist bereits erfolgt, wir haben eine sehr
schone Wohnung gefunden.

Damit bauen Sie hier lhren neuen Lebensmittel-
punkt auf. Haben Sie keine Sehnsucht nach der
Unternehmerwelt, in der Sie frither aktiv waren?
Ich bin schon seit Jahren nicht mehr in meinen Un-
ternehmungen tétig, das habe ich alles in vertrauens-
volle Héande abgegeben.

Was heisst dies in Prozenten? Wie viel Zeit investie-
ren Sie noch in lhr Finanzberatungsunternehmen?
Keine mehr.

Wenn Sie sich zuriickerinnern: Was gab damals
den Ausschlag, ein eigenes Unternehmen zu
griinden?

Eshat sich schlichtweg so ergeben, ich hatte die Mog-
lichkeit, neben dem Fussball in das Berufsleben hi-
neinzuschnuppern - und es hat sich dann sehr gut
entwickelt.

Wie schnell stellte sich der Erfolg ein?

Ich will nicht gross auf damals eingehen. Das war ein
Abschnitt in meinem Leben, der sicher erfolgreich
verlief. Das freut mich, aber ich lebe im Hier und
Jetzt.

Welche Erfahrungen, die sich als Unternehmer ge-
macht haben, kénnen Sie heute als Trainer aktiv
nutzen?

Da gibt es schon einiges: Mit Menschen umzugehen,
zu kommunizieren, strategisch zu denken, wirt-
schaftlich zu denken — all das hilft mir in meinem Job
als Trainer.
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KONTAKT % KOMPONISTEN

Agentur fir Kommunikation und Eventmanagement

) & W

Gleich einem Komponisten schreiben wir
unseren Auftraggebern Konzepte fir Kom-
munikation und Events auf den Leib — in der
richtigen Tonlage, im richtigen Rhythmus, mal
harmonisch, mal bewusst dissonant. Die rich-
tige Schwingung zwischen Sender und Emp-
fanger ist unser Ziel — emotional, packend, be-
rihrend. Kommunikation ist wie Musik.

T +423 232 71 71 | E-Mail info@koko.li
www.kontaktkomponisten.|i

{OLL=R WERBUNG

Marketing-Seminar

g

eine Zielgruppe, die
nicht nur von Kukident
beworben werden mochte

Freitag - 8. Januar 2016 - Hof Weissbad
07.00 Morgen-Seminar mit Friihstiick, oder
16.00 Feierabend-Seminar mit Steh-Apéro

Emil Koller - Strategieentwickler Marketing
Christian Lienhard - Gastgeber Hotel Hof Weissbad

Anmeldung und Infos zum ersten Kurz-Seminar (75 Min.)
www.kollerwerbung.ch/seminar

Nutzen Sie den Ausflug nach Appenzell und bleiben Sie
iibers Wochenende. 25% Rabatt auf Ubernachtungen
mit Friihstiick im Hotel Hof Weissbad, vor oder nach dem
Seminar, fiir Teilnehmende und Begleitperson.

Den LEADER giht’s
nun auch im
Spezialformat

Immer und iiberall iiber das Ostschweizer Mmetre
Wirtschaftsgeschehen informiert sein. cemm

Die Gratis-LEADER-App wird lhnen
offeriert von der MetroComm AG.

o Aktuelle Ausgabe
¢ Spezialausgaben
¢ Magazinarchiv

www.leaderonline.ch www.metrocomm.ch




International
School St.Gallen
inspiring
international-
mindedness

WWW.issg.ch

Darf man sagen, dass Sie im Grunde genommen
nicht auf die neue Tatigkeit angewiesen waren -
aus finanzieller Sicht?

Die Frage stellt sich fiir mich gar nicht. Ich liebe mei-
nen Beruf und schaue dabei nicht in erster Linie aufs
Geld.

Kann man mit dieser Ausgangslage auch mehr
Risiko wagen und unpopulére Entscheide féllen?
Wie gesagt: Ich war Chef einer Finanzunternehmung
und bin jetzt Fussballtrainer. Darauf liegt mein Fo-
kus. Ich treffe die Entscheide zum Wohle meiner
Mannschaft und des Vereins. Nicht aus anderen
Uberlegungen.

Lernen lernen —
aber wie?

Jeder Mensch lernt anders. So ist es relevant, die fiir
mich wirkungsvollsten Lernmethoden selber zu
kennen. Ich sollte verstehen, in welchem Umfeld ich
neuen Stoff gut aufnehme, wie ich effizient repetiere,
wann ich kreativ bin und wie ich mein Interesse
starken kann. Wo finde ich wichtige Informationen zu
einem Thema? Welche Fragen bringen mich zum Ziel?
Wann macht es Sinn, selber aktiv zu sein und wann
verarbeite ich Impulse von Dritten?

«Fussballtrainer ist meine Berufung,

. . . An der ISSG in St. Gallen und an der ISR in Buchs wird
ganz einfach. Das ist das, was ich nach dem IB International Baccalaureate Lehrplan
machen will, darin gehe ich auf.» unterrichtet. Es ist ein weltweit anerkannter Lehrplan

Wie wichtig ist lhnen Erfolg?

Ich will jedes Spiel gewinnen. Ich will mit dem FC
St.Gallen den eingeleiteten Umbruch fortsetzen,
Spieler entwickeln, meinen Teil dazu beitragen, den
Verein weiterzubringen — und natiirlich Erfolg ha-
ben. Fiir den Verein, fiir seine Fans, fiir das Umfeld,
fiir die gesamte Region. Der FC St.Gallen hat eine
immense Bedeutung — dieser miissen wir gerecht
werden.

Interview: Marcel Baumgartner

Bilder: Stéphanie Engeler

Karriere als Finanzdienstleister

Josef «Joe» Zinnbauer (*1970) machte neben dem
Fussball - er war Mittelfeldspieler - zundchst eine
Lehre zum Zerspanungsmechaniker und zum
Versicherungsfachmann. Mit 22 wurde er Aussen-
dienstmitarbeiter einer grossen Versicherungsgesell-
schaft. Anschliessend griindete Zinnbauer ein
Finanzberatungsunternehmen, mit dem er schon
bald mehrere Millionen erwirtschaftete. Aufgrund
dieser furr einen jungen Fussballprofi ungewohnli-
chen Nebenkarriere wurde er im August 1994 von
Glinther Jauch als Studiogast in «Das aktuelle Sport-
studio» eingeladen. Der gebiirtige Schwandorfer
(Bayern) ist Inhaber der Unternehmensgruppe

Zinnbauer mit Sitz in Nirnberg.

mit Schulen in {iber 170 Landern. Im IB Lehrplan hat
das Lernen an sich sehr hohen Stellenwert.

Vielleicht erstaunt es, dass Lerntechniken bereits im
Primarschulalter sehr stark thematisiert werden.
Lernen soll erfolgreich sein, fiir jeden Schiiler nach
seinen Neigungen. Lernen ist aber auch Vorbereitung
fiirs Leben. Das IB Lernerprofil bereitet die Schiiler
jeden Alterns darauf vor, selbstédndig zu denken,
Risiken bewusst zu nehmen, Dinge zu hinterfragen, zu
helfen, kommunikativ zu sein, informiert sein, selber
nachzuforschen, ausgeglichen sein und zu reflektieren.

Richtig: Nicht nur das Wissen, sondern vor allem

das Lernen ist nachhaltig. Wissen wird alt, hat eine
schnelle Halbwertszeit. Lernen werden wir immer.
Wir werden auch immer wieder mit neuen Methoden
lernen. Lernen bedeutet dabei sein konnen bei den
Themen des Lebens und unseres Umfeldes. Wir leben
besser, wenn wir verstehen.

Heiner Graf, Chair of the Board beider Schulen
www.isr.ch und www.issg.ch

International
School Rheintal
academic and
personal

excellence

www.isr.ch
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BTV VIER LANDER BANK
eroffnet in Winterthur

Der neue BTV Standort
an der Ziircherstrasse 14
in Winterthur.

Wachstum ist fiir die BTV VIER LANDER BANK - kurz BTV - kein Selbstzweck.
Sondern die Folge steigender Nachfrage. Dass Schweizer KMUs dienstleistungs-
orientierte Unternehmerbanken schitzen, zeigt das Beispiel der aus Osterreich
stammenden Bank. Seit liber zehn Jahren ist sie am Schweizer Markt aktiv

- und konnte iiber 600 Neukunden in der Zielgruppe der inhabergefiihrten,
mittelgrossen KMUs gewinnen. Darunter so bekannte Unternehmen wie
Stadler Rail, Rieter und Planzer. Ihren gesunden Wachstumskurs untermauert
die BTV nun mit einem neuen Standort in Winterthur.

«Winterthur ist mit mittelgrossen Industriebetrieben
gross geworden. Heute aber ist sie keine klassische In-
dustriestadt mehr, sondern genauso offen fiir Kunst
und Kultur, fiir Dienstleistungen und fiir die Wissen-
schaft. Dieser Branchenmix verbunden mit einer ver-
kehrstechnisch attraktiven Lage ist wohl die Grundla-
ge fiir das Wachstum des Ballungsraums Winterthur»,
schatzt Jasmine Grabher, Regionalleiterin des neuen
BTV Standortes in der Ziircherstrasse 14 in Winterthur.
«Die BTV steht wie Winterthur fiir mittelgrosse, inha-

bergefiihrte und exportorientierte KMU. Branchen-
maissig fokussieren wir unsere Finanzlgsungen nicht
nur auf die Industrie, den Handel, das Baugewerbe und
Immobilienentwickler, sondern genauso auf Dienst-
leistungsbetriebe. Insofern passen die BTV und Win-
terthur sehr gut zusammens, ist Grabher {iberzeugt.

Schnell beim Kunden sein
Den Beweis hat die Bank bereits angetreten: Ihre
mobilen Kundenbetreuer sind bereits seit mehreren

Fotg; CBRE
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Jasmine Grabher, Regionalleiterin des neuen
BTV Standorts in Winterthur:

«Winterthur ist mit mittelgrossen
Industriebetrieben gross geworden.
Heute aber ist sie keine klassische
Industriestadt mehr, sondern
genauso offen fiir Kunst und
Kultur, fiir Dienstleistungen und
fiir die Wissenschaft.»

Jahren filir ihre Firmenkunden in Winterthur da.
Auch fiir die BTV hat sich das Engagement gelohnt.
Die Nachfrage nach einer spezialisierten Unter-
nehmerbank mit viel Branchen- und Geschéftsmo-
dell-Know-how ist ungebrochen hoch. Das Poten-
zial mochte die Bank natiirlich gerne nutzen. So er-
weitert sie ihr Marktgebiet, das bisher vor allem auf
St.Gallen, Thurgau, Appenzell Innerrhoden, Ap-
penzell Ausserrhoden und Ziirich fokussiert war,
mit Hilfe des neuen Winterthurer Standorts nun um
Schaffhausen, Aargau, Basel, Solothurn, Schwyz und
die nordlichen Regionen der Kantone Bern und Lu-
zern. Dazu meint Markus Scherer, Leiter fiir das BTV
Firmenkundengeschift in der Schweiz: «Von Win-
terthur aus konnen wir Kunden nahezu in der ganzen
deutschsprachigen Schweiz innerhalb von eineinhalb
Stunden mit dem PKW oder 6ffentlichen Verkehrs-
mitteln erreichen und damit optimal betreuen. Uns
zieht’s zum Kunden, wir wollen schnell vor Ort sein,
wenn wir gebraucht werden. Daher ist Winterthur
neben Staad im Kanton St.Gallen fiir uns ein idealer
Ausgangspunkt.»

Landeriibergreifende Kontakte vermitteln

Der Wachstumsstrategie der Bank liegt vor allem
Qualitdt zugrunde. Genauer: Dienstleistungsqua-
litdt. «Unsere Stérke liegt darin, dass wir jeden ein-
zelnen Kunden kennen. In Osterreich, der Schweiz,
Siiddeutschland und Siidtirol betreuen wir 7500
mittelgrosse, inhabergefiihrte KMU, fiir die wir auch
grenziiberschreitende Synergien schaffen. Im Ver-
mitteln von landeriibergreifenden Kontakten und der
grenziiberschreitenden Begleitung von Geschaften
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Markus Scherer, Leiter fiir das BTV
Firmenkundengeschdift in der Schweiz:

«Von Winterthur aus konnen

wir nahezu den ganzen deutsch-
sprachigen Raum der Schweiz
innerhalb von eineinhalb Stunden
abdecken. Uns zieht’s zum Kunden,
wir wollen schnell vor Ort sein,
wenn wir gebraucht werden.»

sehen wir grosses Potenzial. Diese Dienstleistung ist
fiir viele Mittelstandsbetriebe neu», erklart Scherer.
Dienstleistung bedeutet fiir die BTV auch, fiir ihre
Kunden von Montag bis Samstag, von jeweils 7.30
bis 19.30 Uhr, mobil erreichbar zu sein. Ein Service,
so Grabher und Scherer unisono, «das nicht jeden
Abend und jeden Samstag in Anspruch genommen
wird, aber wenn uns unsere Kunden brauchen, wol-
len wir einfach fiir sie da sein».

UBER DIE BTV:

Die BTV wurde 1904 in Innsbruck gegriindet. Heute
ist die BTV VIER LANDER BANK im attraktivsten Wirt-
schaftsraum Europas zu Hause: in der Schweiz, in We-
stosterreich, Wien, Stiddeutschland und Norditalien.
Hier betreut sie rund 110000 anspruchsvolle Privat-
kunden und 7500 exportorientierte Mittelstandsbe-
triebe erfrischend konservativ und erfolgreich nach
dem Motto «Investieren statt spekulieren».

BTV Staad am Bodensee, Hauptstr. 19, 9422 Staad
BTV Winterthur, Zircherstr. 14, 8400 Winterthur

Wir freuen uns auf lhre Kontaktaufnahme:
Jasmine Grabher, Tel. 071 858 10 67

oder jasmine.grabher@btv-bank.ch
Markus Scherer, Tel. 071 858 10 21

oder markus.scherer@btv-bank.ch

VIER
B I VLANDER
BANK

www.btv-bank.ch
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Inhaberwechsel bei domus

Ein Jahr nach dem 40-Jahre-Jubilaum steht bei domus Leuchten und
Mobel AG erneut ein historisches Ereignis an: Nachdem Bruno Manser

das Unternehmen liber ein Jahrzehnt als Geschiftsleiter und Inhaber
gelenkt hat, libernimmt per 1. Januar 2016 der amtierende Geschaftsleiter

Marc Kiinzle die Aktiengesellschaft.

Marc Kiinzle, domus besteht bereits seit iiber 40
Jahren. Kénnen Sie sich an lhren ersten Kontakt
mitdem Unternehmen erinnern?

Aber natiirlich: Ich absolvierte die Lehre zum Hoch-
bauzeichner in unmittelbarer Ndhe von domus. Ne-
ben der Architektur interessierten mich von dieser
Zeit an auch Innenarchitektur sowie schone Ein-
richtungsgegenstédnde. Als ich dann nach meiner
zweiten Ausbildung bei domus zum ersten Mal ei-
nen Arbeitsvertrag unterzeichnen konnte, ging fiir
mich ein Traum in Erfiillung. Damals hétte ich es mir
allerdings nie ertraumt, dass ich irgendwann einmal
Inhaber sein konnte.

«Wir befinden uns nicht in einem
wachsenden Markt. Entsprechend ware
es vermessen, wenn ich mit domus

ein unglaubliches Wachstum anstrebte.»

Wann sind Sie denn ins Unternehmen eingetreten?
Meinen ersten Arbeitsvertrag bei domus unterzeich-
nete ich im April 2002. Damals waren Planung, Be-
ratung und Verkauf die Hauptaufgaben. Nach knapp
fiinfjahriger Tétigkeit nahm ich eine neue Herausfor-
derung bei einem Mobelhersteller an, zuerst als Mar-
keting- und Verkaufsleiter, nachher als Geschiftslei-
ter. Bruno Manser und ich erkannten dann bereits
beim ersten «Wiedersehen» unsere deckungsglei-
chen Ansichten von der Branche und nattirlich auch
von domus. Nach nur drei Treffen war alles Wesent-
liche besprochen, und der zukunftsweisende Ver-
trag konnte unterzeichnet werden. So durfte ich per
August 2012 den Wiedereinstieg als stellvertreten-
der Geschiftsleiter aufnehmen.

Und seit wann sind Sie Geschiftsleiter?

Im Juni des vergangenen Jahres durften wir unser
40-Jahre-Jubildum feiern. Diesen besonderen An-
lass nutzten wir gleich auch fiir die Ubergabe der
Geschéftsleitung. Entsprechend habe ich die Funk-
tion des Geschéftsleiters seit dem 1. Juli 2014 inne.

Nun iibernehmen Sie das Unternehmen von Bru-
no Manser. Inwiefern werden Partner und Kunden
diesen Wechsel spiiren?

Ich werde keine grundsitzlich neue Strategie er-
arbeiten. Im Gegenteil: Ich mochte unsere vorhan-
denen Werte und das Know-how schérfen, um die
individuellen Bediirfnisse der Kunden weiterhin
zielorientiert und kreativ umzusetzen. Und doch,
gewisse Verdnderungen sind bereits jetzt ersichtlich:
So haben wir Ende Oktober bei uns eine vollkommen
neue Arbeitswelt installiert. Nun kann man vor Ort
erleben, wie man heute und morgen arbeitet. Damit
wir auch fiir die Zukunft geriistet sind, sind weite-
re Massnahmen auf den kommenden Friihling und
Sommer geplant. Dies werden wir gerne zur gegebe-
nen Zeit kommunizieren.

Andere Firmen kdampfen mitunter Jahre, um eine
geeignete Nachfolgel6sung zu finden. Kann man
sagen, dass dies bei domus praktisch vorbildlich
aufgegleist wurde?

Definitiv. Dies benétigt aber vor allem eine grosse
Bereitschaft und Weitsicht des Inhabers. Es war uns
beiden sehr wichtig, dass wir die gleichen Ziele und
Strategie fiir domus verfolgen. Mittels gemeinsa-
mer Workshops konnten wir diese klar definieren
und in der vergangenen gemeinsamen Zeit auch
schon leben. Dass ich als jiingere Generation einen
etwas anderen Weg zum Ziel gehe, ist verstédndlich.
Und auch hier: Den Weg beschreite ich nicht erst ab
dem 1. Januar, sondern durfte diesen bereits seit
der Ubernahme der Geschiftsleitung gehen. All das
ist nur moglich dank der visiondren Haltung von
Bruno Manser.

Inwiefern wird er dem Unternehmen weiterhin
treubleiben?

Wir haben das Gliick, in einer sehr emotionalen
Branche arbeiten zu diirfen. Entsprechend kommt
man immer wieder gerne zuriick. Bruno Manser
wird ganz bestimmt auch in Zukunft von unseren
Kompetenzen und den einzigartigen Auswirkungen
einer ganzheitlichen Einrichtung bei jeder Gelegen-
heit schwirmen. Ich méchte aber natiirlich auch
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seine grosse Erfahrung nicht missen. So freut es mich
entsprechend sehr, dass Bruno Einsitz im Verwal-
tungsrat nimmt.

Haben Sie sich konkrete Ziele gesetzt, wie Sie dem
Unternehmen in den ndchsten Jahren lhren eige-
nen Stempel aufdriicken mochten?

Mir geht es nicht darum, meinen eigenen Stempel
aufzudriicken, sondern vielmehr darum, auch in
Zukunft erfolgreich arbeiten zu kdnnen. Es geht um

«Dass ich als jlingere Generation einen etwas
anderen Weg zum Ziel gehe, ist verstandlich.»

die Werte von domus und nicht um meine person-
lichen. Diese Werte kann ich nur mit einem perfekt
harmonierenden Team nach aussen tragen. Um dies
auch intern zu unterstreichen, habe ich bereits eini-

Marc Kiingle (links) iibernimmt per Anfang 2016
die domus Leuchten und Mobel AG von Bruno Manser.
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ge Massnahmen fiirs kommende Jahr mit und fiir das
Personal geplant.

Wohin soll sich das Unternehmen in den ndachsten
Jahren entwickeln?

Das ist ganz einfach: Wir befinden uns nicht in einem
wachsenden Markt. Entsprechend wiére es vermes-
sen, wenn ich mit domus ein unglaubliches Wachs-
tum anstrebte. Ich méchte unsere Position als «der
fiihrende kreative Gesamteinrichter in der Ost-
schweiz fiir den Privat- und Geschéftskunden» hal-
ten, schirfen und somit starken. Mittels Beratungs-
und Einrichtungskompetenz wollen wir kreative
Losungen anbieten, dabei immer sympathisch sein
- und das alles auf einem unglaublich hohen Quali-
tatslevel.

Interview: Marcel Baumgartner

Bild: zVg.
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Deflation — eine Wirklichkeit?

Die teils frappante Divergenz zwischen Priifungswirklichkeit und «Realitat»
ist bekannt. Dass eine solche vermeintliche Wirklichkeit sehr reale

Verkaufe im mehrstelligen Millionenbereich und sehr reale Einnahmen im
Milliardenbereich bewirken kann, wurde uns im Fall VW verdeutlicht.

Der daraus folgende Milliardenschaden holt nun Aktionare, Auto(ver)kaufer

und Mitarbeiter zurlick in die Realitat.

Was der Priifstand fiir Automobile ist, sind Daten-
sammlungen und Simulationssysteme fiir den Zu-
stand der Wirtschaft und die darauf basierenden
Massnahmen. Wir gehen alle gerne von der Annah-
me aus, dass die Daten «die» Wirklichkeit wieder-
geben. Es konnte aber auch hier, wie bei VW, eine
fiktive Realitat geben und dass auch hier, auf dieser
fiktiven Realitdt basierend, reale Gegebenheiten im-
mensen Ausmasses geschaffen werden.

«Die Nachfrage wurde im Verlaufe der letzten
Jahre laufend bessergestellt dank einem
Angebotsschock, der seinesgleichen sucht.»

Deflation als Zauberwort

Die «plausibelste Geschichte», was Weltwirtschaft
und Geldpolitik betrifft, ist seit Jahren: Zyklische
und strukturelle Defizite behindern eine geniigen-
de Nachfrage seitens der Konsumenten; die Folge
davon ist eine Zuriickhaltung bei den Investitionen
und ganz generell ein zu tiefes Wachstum. Als Mit-
tel dagegen steht die fortgesetzte Stimulation durch
billiges Geld und Kapital sowie durch Zwangsinvesti-
tionen der Fisken zur Verfiigung; das Bankensystem
und in zunehmendem Mass der gesamte Finanzsek-
tor ist als Instrumentarium dieser gelenkten Wirt-
schaftspolitik zu «gebrauchen».

Die Vorstellung, dass zu wenig konsumiert wird,
héngt eng mit der namentlich von den Notenbanken
verwendeten Warnung vor einer Deflationsspirale
zusammen. «Deflation» ist langst nicht mehr ledig-
lich eines von vielen makro6konomischen Phianome-
nen, sondern ist zum Zauberwort dessen geworden,
was sich geld- und fiskalpolitisch seit Jahren in der
Welt zutragt und was nun einmal mehr fortgesetzt
werden soll. Deflation ist Kern, ist Voraussetzung
einer behaupteten Wirklichkeit.

Nachfrageproblem als Meinungsmainstream

Was also ist Deflation? Eine aufgrund monetéirer
Verzerrungen beziiglich Geld- und Realwert entstan-
dene negative Erwartungshaltung auf der Nachfra-
geseite mit mittel- und langfristigen kapazitétsver-
ringenden Effekten auf der Angebotsseite. Das ist die
Denkwelt, die «Wirklichkeit», von Frau Lagarde, Frau
Yellen, Herrn Draghi und anderen mehr. Das ist das
Denkmuster Gelehrter wie Paul Krugman, Joseph
E. Stiglitz, Larry Summers und anderen mehr. Das
ist der Meinungsmainstream, der von den meisten
Medien vertreten wird. Quantitative Easing, Euro-
Rettungspolitik, Euro-Investitionsfonds und alle
moglichen anderen dirigistischen Programme fu-
ssen auf der «Wirklichkeit» mit der Deflationsgefahr.

Ich meine dezidiert, diese Wirklichkeit sei falsch
oder zumindest stark iibertrieben. Im Kern vernei-
ne ich ein Nachfrageproblem. Im Gegenteil, ich den-
ke, dass die Nachfrage im Verlaufe der letzten Jahre
laufend bessergestellt wurde dank einem Angebots-
schock, der seinesgleichen sucht: Fiir dasselbe Geld
kann laufend mehr und nochmals mehr erworben
werden. Der Konsumverzicht findet gar nicht statt,
und man wartet auch in keiner Weise darauf, in der
néchsten Zeitperiode dasselbe Gut giinstiger erwer-
ben zu kénnen, vielmehr leistet man sich fiir densel-
ben Einsatz vollig neue Giiter von laufend hoherer
Qualitat und mit vollig neuen, zusatzlichen Charak-
teristiken. Grund: Auf der Angebotsseite lauft eine
disruptive Entwicklung ab, die dreifach wirkt: Ers-
tens eliminieren sich laufend irgendwelche Infor-
mations- und Transaktionskosten, zweitens sorgt die
Dekonstruktion und Neuformierung von Prozessen
und Prozessketten fiir neue Produkte, neue Unter-
nehmungen und fiir mehr Wettbewerb, und drittens
fiihrt der technische Fortschritt dazu, dass immer
neue, bessere Angebote entstehen.

Kapital der aktiven Verwendung zufiihren

Hat Airbnb dazu gefiihrt, dass weniger gereist wird?
Flihrt Uber dazu, dass weniger «Taxi»-Fahrten be-
stellt werden? Werden die absehbaren Peer-to-Peer-
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Leaderinnen

Handwerk, das
Juwelen zum
Strahlen bringt

Eveline Frischknecht
fiihlte sich schon

als kleines Madchen
magisch angezogen

Konrad Hummler, von Diamanten.

Partner der M1 AG ;

in St.Gallen. Ein LE“ADER-INNEN'
Portrat.

Lending-Plattformen zu weniger Kreditvergaben
fiihren? Eben gerade nicht. Vielmehr zeigt sich, dass
durch die Aufbrechung der Prozesse ganz generell
Kapital, das bisher ungenutzt sein Leben fristete, nun
der aktiven Verwendung zugefiihrt wird. Die Benut-
zung privater Wohnungen als Hotelzimmer durch
Airbnb oder die Verwendung von privaten Fahrzeu-
gen als «Taxis» durch Uber mogen als Exempel die-
nen. Das heisst: Der Kapitalstock wird privatisiert,
und die Produktivitét steigt in erster Linie genau in

Eveline Frischknecht erinnert sich daran, wie sie
damals im elterlichen Juweliergeschaft ihrem
Vater, einem erfahrenen Gemmologen, {iber die
Schultern blickte, wihrend er die edlen Steine
evaluierte und verkaufte.

Begehrenswerte Raritdten
Erst spéter, als sie in die Fussstapfen ihres
Vaters trat, erkannte Eveline Frischknecht den

diesem Bereich. Ursprung ihrer Faszination fiir diese Edelsteine.
Diamanten sind eigentlich nichts weiter als

Braucht der Konsument tiefe Zinsen? kristallisierter Kohlenstoff, doch ihre unvergéng-

Sieht man diese bahnbrechenden Effekte an den lichen, einzigartigen Eigenschaften machen sie

traditionellen Aggregaten, auf die Frau Lagarde & zu begehrenswerten Rarititen.

Co. starren? Leider nein. Denn alles, was in diesem

Umbruch neu geschaffen wird, substituiert Gehab- «Konige der Edelsteine»

tes, und das Gehabte ist Gegenstand der Datenrei- Besonders grossere Diamanten in sehr guten

hen, Warenkorbe und anderen makroékonomi- Qualititen ab circa einem Karat haben als Wert-

schen Aggregate. Das alles hat mit Deflation nichts, anlage alle politischen und wirtschaftlichen

aber auch gar nichts zu tun, im Gegenteil: Der Kon- Stiirme der letzten Jahrzehnte tiberstanden —

sument wird von Jahr zu Jahr reicher, weil das An- und tiben als «K6nige der Edelsteine» eine

unbestrittene Magie und Symbolkraft auf viele
Menschen aus. Doch erst mit einem professio-
nellen Design und einer sicheren Fassung kommt
dieses Juwel richtig zum Strahlen.

gebot wichst und giinstiger wird. Braucht der Kon-
sument deswegen tiefe Zinsen? Nein. Verluste erlei-
den aber die Sparer und unsere Vorsorgesysteme,
und diese {ibersteigen bei Weitem die Kapitalver-

nichtung bei VW. . .
Mutiger Schritt

Eveline Frischknecht absolvierte eine Lehre
zur Goldschmiedin und studierte Design. Mit
23 Jahren erhielt sie in Paris ihren ersten

Text: Konrad Hummler Schmuckdesigner-Preis, weitere Preise folgten

Bild: zVg. im Laufe der Jahre. Vor neun Jahren verliess sie
den Familienbetrieb, um ein eigenes Geschéft
zu griinden. Sie er6ffnete im Jahre 2006
«eveline frischknecht fine jewellery» an der
«bergsicht» Kugelgasse in St.Gallen. Riickblickend brauchte
Dieser Beitrag ist ein Auszug aus der aktuellen Ausga- dieser Schritt viel Mut, doch hat die Goldschmie-
be der «bergsicht». «bergsicht» stammt aus der Feder din darin ihr Gliick gefunden. Unterdessen
von Dr. Konrad Hummler, ehemaliger unbeschrankt beschaftigt ihr eigenes Geschéft acht Mitarbeiter
haftender Teilhaber von Wegelin & Co. Privatbankiers —darunter auch ihren Sohn, der ebenfalls Gold-
und nun Partner der M1 AG, einem privaten Think- schmied ist.
Tank fiir strategische Beratung von Unternehmungen.
Mehr Informationen finden Sie unter www.m1ag.ch.
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Urs Gmiinder
Steuerberatung, Treuhand
Wirtschaftspriifung

Um Ihren Anliegen
optimal entsprechen
zu konnen, folge ich
dem Credo: Verstehen,
Auseinandersetzen,
Problemlosen.
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Urs Gmiuinder: Personliche Beratung
mit Weitsicht — seit 32 Jahren

Steuerberatung, Treuhand und Wirtschaftspriifung - fiir viele Leser klingt
das nach trockenen Zahlen. Tatsachlich steckt wesentlich mehr dahinter,

sowohl fiir Sie als Kunde als auch fiir mich als Berater. Denn jede Beratung
setzt voraus, Informationen zu teilen, welche Sie nicht jeder Person anver-
trauen wiirden. Deshalb steht fiir mich besonders eines im Vordergrund:

Eine gute Beziehung.

Doch worauf beruht eine gute Beziehung? Privat wie
geschiéftlich ist gegenseitiges Vertrauen eine zentra-
le Komponente. Und Vertrauen festigt sich im Verlau-
fe der Zeit. Deshalb lege ich grossen Wert auf eine
umfassende personliche Beratung, um kompetent
und zielorientiert auf Sie und Ihre Anliegen einge-
hen und Thren Wiinschen entsprechen zu kénnen.
Hieraus leitet sich auch mein Credo ab: Verstehen,
Auseinandersetzen, Problemlésen. Stets unter der
Pramisse einer optimalen Losungsfindung fiir Sie.

Flexibel und effizient fiir lhre Bediirfnisse

Jeder Kunde ist individuell und hat seine eigenen
personlichen Bediirfnisse. Dank meiner 32 Jahre
Berufserfahrung und steter Weiterbildung kann ich
flexibel und effizient auf die Kundenwiinsche einge-
hen. Dabei zdhle ich bei Bedarf auf ein breites Netz

an Kontakten zu Steuerbehoérden, Sozialversiche-
rungen und externen Fachspezialisten. Ziel ist es,
Thnen einen Mehrwert in Form von Zeit- und Kosten-
einsparungen zZu generieren.

Seit dem 1. August 2015 berate ich Sie als Urs Gmiin-
der AG in den Bereichen Steuerberatung, Treuhand
und Wirtschaftspriifung. Neben der Qualifikation als
diplomierter Treuhandexperte bin ich zugelassener
Revisionsexperte (RAB) und Mitglied bei EXPERTsu-
isse, dem Expertenverband fiir Wirtschaftspriifung,
Steuern und Treuhand.

Fiir weiterfithrende Informationen oder Fragen ste-
he ich Thnen gerne zur Verfiigung. Sie erreichen
mich wie folgt:

Urs Gmunder

Steuerberatung
Treuhand
Wirtschaftsprifung

Urs Gminder AG
Poststrasse 18
CH-9000 St. Gallen

+4171222 07 17
ursgmuender.ch
info@ursgmuender.ch

EXPERT .70

cpala §FEEE

LLEADER | Nov./Dez. 2015



42 | Fachartikel

Geschaftsmodell-Innovation:
Differenzieren statt verlieren?

«Was vorstellbar ist, ist auch machbar», sagte Albert Einstein. Damit spielte

er auf die zentrale Rolle von Modellen in der Physik an. Diese erlauben es,
Wirkungszusammenhange abzubilden und zu erkennen. Denken in Modellen
ist auch in der Unternehmensfiihrung eine bewahrte Technik, gerade in der
Innovations arbeit. Innovation im Sinne von Erneuerung stellt eine Grundvor-
aussetzung fiir den unternehmerischen Fortbestand und Erfolg dar. Das
bestreitet kaum jemand. Dabei denken wir insbesondere an Wettbewerbsvortei-
le dank neuer Produkte oder Verfahren. Doch greift das im immer schnelleren
Wettlauf um Produktevorteile nicht zu kurz? Bietet das Denken in Geschafts-

modellen neue, interessante Differenzierungsmaoglichkeiten? Was bedeutet
Geschaftsmodell-Innovation und wie kann diese erarbeitet werden?

Weit genug gehen, um im Markt zu bestehen

Das heute sehr dynamische Wettbewerbsumfeld
fordert enorm. Wer stehen bleibt, wird gnadenlos
iiberrollt. Innovation und Weiterentwicklung stehen
mehr denn je im Fokus einer nachhaltigen Unterneh-
mensfiihrung. Wer das nicht tut, verlasst sich darauf,
dass Erfolgsfaktoren der Vergangenheit auch in Zu-
kunft bestand haben. Dies ist heute zweifellos eine
wenig weitsichtige Grundhaltung.

Innovationsmanagement befasst sich mit der sys-
tematischen Planung, Steuerung und Kontrolle
von technischen und/oder organisatorischen Neu-
erungen im Unternehmen. Sinngemdiss konzen-
triert sich Innovation traditionell vor allem auf
Produkte, Dienstleistungen oder Prozesse. Ganz
klar: neue und innovative Angebote, welche sich
eindeutig von jenen der Wettbewerber abheben,
erlauben eine entsprechende Preisgestaltung und
legen den Grundstein fiir wirtschaftlichen Er-
folg. Prozess-Innovation ergédnzt das, indem die
Leistungserstellung kostengiinstiger oder in bes-
serer Qualitét erfolgt. Im Idealfall konnen damit
zumindest aus kurzfristiger Perspektive Wettbe-
werbsvorteile begriindet werden. Doch wie lange
hélt ein solcher Vorsprung? Leistungen, die heute
noch differenzieren, konnen morgen schon ausge-
tauscht werden. Schmilzt die Differenzierung zum
Wettbewerb, folgt meist der Kampf um Kunden
iiber den Preis. Gerade in «reifen» Mérkten konnen
Margen dann oft auch kostenseitig nicht mehr iiber
optimierte Prozesse und tiefere Herstellkosten ge-
halten werden. In der Praxis ist daher deutlich er-
kennbar, dass langfristiger Unternehmenserfolg

und nachhaltige Wettbewerbsvorteile klar iiber die
Innovation in Produkten und Prozessen hinausge-
hen. Das Geschéftsmodell als Ganzes riickt damit
in den Fokus.

Die Logik, wie ein Unternehmen Geld verdienen will
Ein Geschiftsmodell beschreibt, wie ein Unterneh-
men Wert generiert, diesen zum Kunden transpor-
tiert und dabei einen Uberschuss aus Einnahmen
und Ausgaben erwirtschaftet. Im Kern kann ein Ge-
schaftsmodell zielfithrend mit vier Bausteinen dar-
gestellt werden.

Im Zentrum steht das Wertangebot des Unterneh-
mens, sprich die eigentlichen Produkte und Leis-
tungen und der damit verbundene Nutzen. Dieses
Wertangebot muss vom Unternehmen entlang der
Wertschopfungskette zunéchst erbracht, und dann
an die Kunden weitergegeben werden. Aus Wert-
schopfungskette und Kundendimension konnen
Kosten und Einnahmen abgeleitet werden, welche in
Kombination das Ertragsmodell, das vierte Element
des Geschiftsmodells, begriinden. Der Schliissel ei-
nes erfolgreichen Modells liegt dabei erst im Mix der
einzelnen Elemente. Nur wenn diese sinnvoll zusam-
menspielen, resultiert ein Einnahmen-Uberschuss
nach Abzug der Ausgaben - sprich es wird Geld ver-
dient. Geschéftsmodell-Innovation setzt nun einer-
seits an den einzelnen Elementen, aber gerade auch
an deren Zusammenspiel an: Ein Unternehmen wird
durch neue Auspragungen oder Kombinationen der
Elemente Wertangebot, Wertschopfungskette, Kun-
dendimension und Ertragsmodell verédndert, und so
am Markt neu ausgerichtet.
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Kernelemente eines
Geschdftsmodells

Wertschiplungskelte

Wertangebot

= Wealcher Wen und Nutzen wird dem
Kunden vermittalt?

* Walche Kundebedurfnisse

T

= Weilche Produkle und Dienslleisian-
gen werden angeboten?

Ertragsmodell

Alternativen entwickeln und den richtigen Mix
finden

Die Grundlage bildet zunéchst ein Konsens dariiber,
wie das heutige Modell denn genau funktioniert.
Dieser Schritt scheint einfach und noch wenig inno-
vativ. Erfahrungsgemaéss zeigt sich aber, dass inner-
halb eines Unternehmens doch ganz unterschiedli-
che Auffassungen bestehen kénnen.

Im zweiten Schritt erfolgt eine kritische Einschét-
zung und Beurteilung des heutigen Geschéftsmo-
dells. Diese kann zum Beispiel anhand bewéhrter
Schliisselfragen erfolgen. Ein Gesamturteil zeigt auf,
wie zufriedenstellend ein Modell funktioniert, und
ob dieses daher eher in kleinen Schritten optimiert
oder doch etwas radikaler innoviert werden sollte.

Drittens — und hier liegt die eigentliche Kunst in der
Geschéaftsmodell-Innovation — miissen konkrete
Ansitze fiir Verdnderungen erarbeitet werden. Ver-
schiedene Techniken bieten Hilfestellung: So kann
z.B. ein Geschaftsmodell gedanklich in verschiedene
Extreme «gedehnt» werden. Wie wiirde das Modell
aussehen, wenn radikal auf laufend neu entwickelte
Produkte und Dienstleistungen gesetzt wiirde? Der
Fokus liegt in diesem Beispiel auf dem Element des
Wertangebots. Wie miissten die anderen Elemente
in der Konsequenz angepasst werden? Wie wirkt sich
das auf Einnahmen und Ausgaben aus? Wie veran-
dert sich das Modell, wenn als Ausgangspunkt auf
radikal minimierte Kosten gesetzt wird? Oder auf
eine besonders intensive Kundenbeziehung?

Weitere Ansitze oder Inspirationen zur Innovation
konnten zudem aus verwandten, oder gerade auch
aus komplett losgelosten Industrien abgeleitet wer-
den. Interessant ist es zudem, entlang der Wertschop-
fungskette auch ausserhalb des eigenen Hauses zu
denken. Das kann dazu fiihren, dass marktseitige Ri-
valen in vorgelagerten Prozessen sogar als mogliche
Kooperationspartner erkannt werden. Der Kreativitét
sind somit eigentlich keine Grenzen gesetzt.

In Szenarien denken, entscheiden und umsetzen
In der Folge gilt es, erarbeitete Ansétze zu sinnvol-
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Kundendimension

len und in sich konsistenten Alternativen und Sze-
narien zu verdichten. Diese kénnen dann wiederum
bewertet, eingeschétzt und vor allem laufend wei-
terentwickelt und verfeinert werden, bis der richti-
ge Zeitpunkt fiir die Transformation und eigentliche
Umsetzung gekommen ist. Eine Anpassung des Ge-
schaftsmodells erfolgt in der Praxis haufig eher itera-
tiv und in Teilschritten als radikal. Kurzfristig wird in
vielen Einzelschritten optimiert, langfristig resultiert
aber doch ein grundsétzlich modifiziertes Modell.

Frischzellenkur als Chance

Mittelstdndler und KMU sind von Veranderungen und
Herausforderungen am Markt oft besonders betrof-
fen. Dies weil Grossenvorteile fehlen und sie daher be-
sonders auf Differenzierung setzen miissen. Aufgrund
eingeschrénkter Risikofdhigkeit (wegen fehlender
Grosse) konnen strategische Fehlentscheide zudem
rasch die Existenz des Unternehmens bedrohen.

Allerdings stellt Grosse in der Physik auch Masse dar,
und Masse ist bekanntlich trége. Folglich stehen dem
vermeintlichen Gréssennachteil Agilitdt und Flexibi-
litédt als entscheidende Vorteile gegeniiber. Aufgrund
ihrer oftmals schlanken Strukturen verfiigen Mittel-
standler und KMU {iber ausgezeichnete Vorausset-
zungen beziiglich Wandelféhigkeit und Tempo. Dies
wiederum sind entscheidende Vorteile, um sich das
Potential aus Geschiftsmodell-Innovationen auch
tatséchlich und gezielt zu erschliessen.

Zu den Autoren

Roland Schegg

Leiter Consulting Ostschweiz
und Liechtenstein

PwC St.Gallen / Chur
roland.schegg@ch.pwc.com

Martin Engeler

Consulting Ostschweiz

und Liechtenstein

PwC St.Gallen / Chur
martin.engeler@ch.pwc.com

LLEADER | Nov./Dez.2015



44

Fokus Kommunikation

Kommunikationstrends: Was einge-
treten ist — und was ausbleiben wird

Pilinktlich zum Beginn jedes neuen Jahres wird uns verkiindet, welche Trends
uns im kommenden Jahr erwarten. Das gilt auch fiir den Kommunikations-
bereich. Grund genug, die friiher aufgestellten Thesen auf den Priifstand zu
stellen: Aus welchen Prognosen ist Wahrheit geworden, welche Entwicklung
lauft erst zogerlich an — und was bleibt wohl noch lange aus?

Es war vollig korrekt und gleichzeitig eher langwei-
lig, weil selbstverstandlich, als uns vor Jahresfrist
verschiedene Studien und Befragungen voraussag-
ten, dass die Digitalisierung in unserer Gesellschaft
weiter fortschreiten wird. Dass die mobile Kommu-
nikation an Boden gewinnt, ist kein neuer Trend,
und dass diese Entwicklung noch weiter zulegt, das
konnte auch ein Blinder prognostizieren: Wenn im-
mer mehr Geriéte fiir den mobilen Gebrauch entwi-
ckelt werden und die Anbieter ihre Dienstleistun-
gen immer stirker auf diese Gerédtewelt optimieren,
dann kann der Trend gar nicht anders verlaufen.
Heute schon gilt: Wer seine Kommunikation auf

Kritischer zu beurteilen ist die
Prognose, dass die Kommunikation immer
starker individualisiert werde.

Massnahmen beschrankt, die auf Desktopcomputer
ausgerichtet sind, dem gehen viele mogliche Zugrif-
fe verloren. Wir sind — auch dank den entsprechen-
den Angeboten der Telekommunikationsanbieter —
heute ungebunden und jederzeit und iiberall online
und wollen entsprechend auch immer und an jedem
Standort auf Webseiten und Services zugreifen. Wer
das nicht bieten kann, fallt aus der Entscheidung.

Alles in Echtzeit

Ein weiterer Trend, der bereits seit Jahren anhélt und
2015 an Boden gewonnen hat, ist die Demokratisie-
rung der Kommunikation. News werden von Priva-
tenvia Soziale Medien kanalisiert und weitergeleitet,
jeder aktive Webnutzer bildet sein eigenes Medium
und erreicht so ein mehr oder weniger grosses Publi-
kum. Diese Entwicklung 16st die klassischen Medien
und Verlagshauser nicht ab, zwingt sie aber, sich auf
einen Newsjournalismus in Echtzeit einzulassen und
entsprechende eigene Angebote zu schaffen.

Nicht wegzudiskutieren ist auch die steigende Be-

deutung des Bilds in der Kommunikation. Auch die-
ser Trend ist nicht neu, aber in Verbindung mit den
sozialen Medien steigt die Wirkkraft von Bildern ex-
ponentiell. Ein trauriges Beispiel dafiir war die Abbil-
dung eines toten Fliichtlingskindes an einem Strand.
Es hat die Debatte iiber die Fliichtlingspolitik mehr
gepragt als lange Artikel iiber die Hintergriinde der
Migrationssituation.

Nichtimmer beeinflussbar

Kritischer zu beurteilen ist die Prognose, dass die
Kommunikation immer stirker individualisiert
werde. Weil ein Einzelner heute theoretisch mit ei-
nem gut gemachten Youtube-Video internationale
Bekanntheit erreichen kann, geht man davon aus,
dass man aus Personen innerhalb weniger Stunden
Marken von Weltruf machen kann, die sich dann
auch fiir Kampagnen einsetzen lassen. Was hier zu
wenig beriicksichtigt wird, ist die schwere Planbar-
keit solcher Effekte. Tatsdchlich erreichen heute
viel mehr Leute ihre «15 Minuten Ruhm» nach Andy
Warhol, aber wer das wirklich schafft, das lsst sich
kaum voraussagen, weil es von vielen unbeeinfluss-
baren Faktoren abhéngt.

Das Netz ist voll von Versuchen, einen viralen Ef-
fekt auszuldsen, die eigene Botschaft also so einzu-
speisen, dass sie sich gewissermassen wie von selbst
verbreitet. Weil es heute die entsprechenden techni-
schen Moglichkeiten gibt, Inhalte umgehend in Netz-
werken zu verbreiten, ist auch die Anzahl der Anbie-
ter, die das versuchen, massiv gestiegen. In diesem
Pulk aus Botschaften werberischer, ideologischer
oder politischer Natur noch herauszustechen, ist
nicht unbedingt einfacher geworden.

Vollige Transparenz

Der vielleicht bedeutsamste Kommunikationstrend,
der tatsachlich zu beobachten ist: die wachsende Be-
deutung von Transparenz und Ehrlichkeit. Wer heute
versucht, etwas zu verschleiern — Staaten oder Un-
ternehmen —, muss damit rechnen, dass das inner-
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Wer seine Kommunikation auf Mass-
nahmen beschrdnkt, die auf Desktop-
computer ausgerichtet sind, dem
gehen viele mogliche Zugriffe verloren.
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Wir kbnnen doch
sagen, was wir wollen.
Sie googeln uns sowieso.

Und das ist gut so. Denn wir sind stolz auf
das, was wir tun. Uberzeugen Sie sich. KOCH-K.CH

Wer als Werkzeug einen
Hammer hat, sieht in
jedem Problem einen Nagel.

(Paul Watzlawick)

Fir mehr Kommunikationswerkzeuge: www.alea-iacta.ch alea |aCta_
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halb kiirzester Zeit aufgedeckt wird. Schwachstellen =~ Angeboten nur verwundert den Kopf schiitteln. Fiir
gibt es immer, nur waren sie frither nicht in der Lage, sie ist die Verwendung digitaler Medien keine Wei-
auf Knopfdruck Informationen zu verbreiten. Eine terentwicklung, sondern eine Selbstverstandlich-
Fernsehwerbung, die aus Konsumentensicht keine keit. Digital ist das neue «Normal>».

Tatsachen wiedergibt, blieb noch vor zehn Jahren

weitgehend unwidersprochen. Vielleicht nahm eine

Zeitschrift das Thema auf, wodurch dieses im iiber-  Text: Stefan Millius

schaubaren Kreis der Leserschaft verblieb. Heute ver-  Bild: Archiv

Das Netz ist voll von Versuchen,

einen viralen Effekt auszuldsen.

Grossverteiler fiihrt Werbung im Sortiment

Einer der grossten Werbeauftraggeber der Schweiz
breiten sich kritische Fragen oder Enthiillungen in Mi- betatigt sich selber als Werbeagentur: Die Migros
nutenschnelle tausendfach via Twitter und Facebook. baut ihre Content-Marketing-Aktivitdten immer
Das zwingt Anbieter, bei den Fakten zu bleiben, wenn weiter aus. Grafiker, Fotografen, Video-Journalisten
sie einen sogenannten «Shitstorm» vermeiden wollen. oder Redaktoren, die bis anhin vor allem fiir das
All den tatséchlich eingetretenen oder nur vermute- «Migros»-Magazin arbeiteten, werden bald auch
ten Kommunikationstrends ist eines gemeinsam: Sie fur Unternehmen wie Micasa, Chocolat Frey oder
interessieren im Grunde nur die Kommunikations- Hotelplan Werbemittel produzieren. Damit expan-
branche, kaum aber die Anwender. Die im digitalen diert der orange Riese in ein Feld, das bislang vor
Zeitalter aufwachsenden Jugendlichen wiirden bei allem den Werbe- oder Kommunikationsagenturen
der Erwdhnung des Trends zu immer mehr digitalen vorbehalten war.

Anzeige
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Der Alltag
kann warten

Wer ein Casino betritt, taucht in eine Welt ein, die den Alltag vergessen lasst.
Genau dieses Las-Vegas-Flair inszeniert die neue Kommunikationskampagne
des grossten Schweizer Casinobetreibers — mit Spielbanken in St.Gallen,
Schaffhausen, Pfaffikon SZ und Ziirich.

Fiir die Entwicklung des neuen Auftritts der Swiss-
Casinos-Gruppe zeichnet die Agentur am Flughafen
aus Altenrhein verantwortlich. Sie hatte die Auf-
gabe, alle vier Swiss Casinos unter einem einzigen
kommunikativen Dach zu vereinen, dabei jedoch
gleichzeitig die regionalen Besonderheiten zu be-
riicksichtigen. Was die Casinos in St.Gallen und
Schaffhausen von den Spielbanken in Pfaffikon SZ
und Ziirich unterscheidet, ist zum einen ihre Lage
nahe der Schweizer Grenze. Zum anderen weisen
ihre potenziellen Géste ein ganz anderes Informa-
tions-, Ausgeh- und Mobilitatsverhalten auf als Herr

und Frau Ziircher. Zudem stehen in der Stadt Ziirich
andere Kommunikationsmoglichkeiten und Werbe-
trager zur Verfiigung als in den eher landlichen Ge-
bieten.

Der Mythos einer Scheinwelt

Casinos haftet etwas Anriichiges, Verbotenes an.
Hollywood hat mit einschlédgigen Filmen das Sei-
nige zu diesem Mythos beigetragen. Nach wie vor
stellt man sich Casinos gern als Scheinwelt vor, in
der Falschspieler, Gauner und Zuhélter ihr Unwesen
treiben und ein Mafiaboss im Hintergrund die Fiden

Die neue Kampagne
widerspiegelt die
fabelhafte Casino-Welt.

SWISS CASINOS
St.Gallen

SWISS CASINOS
St.Gallen
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Die Crew der
Agentur am Flughafen.

zieht. Zwar sieht die Wirklichkeit weit niichterner

aus — der Casinomarkt wird beherrscht von Regle-
menten, Vorschriften und Sozialauftrégen, fliessen
doch zum Beispiel im Schnitt 50 Prozent der Ein-
nahmen der Schweizer Casinos direkt in die AHV.
Dennoch sollte die neue Kampagne genau diese fa-
belhafte Welt zum Ausdruck bringen, in die man bei
einem Casinobesuch fiir kurze Zeit ein- und abtau-
chen kann.

Die Magie des Tigers

Swiss Casinos trat mit dem Wunsch an die Agentur
am Flughafen heran, einen neuen Auftritt zu schaf-
fen, der in der taglichen Informationsflut den «war
for eyeballs» auf lange Sicht gewinnt, das einzigar-
tige Erlebnis eines Casinobesuchs auf Leinwinde,
Bildschirme, Plakatwinde und in den Ather zaubert
und gleichzeitig die fithrende Marktposition von
Swiss Casinos widerspiegelt. Swiss Casinos ist die
grosste Spielbankengruppe der Schweiz.

;':L

-
-
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Fokus Kommunikation

Massimo Schawalder,
Direktor von Swiss Casinos St.Gallen:

«Der neue, opulente
Auftritt passt
perfekt zu uns.»

Die Welt des Casinos ist nicht echt. Es ist eine offen-
sichtliche Scheinwelt. Doch egal, ob Handwerker,
Vorarbeiter, Playboy, Urban Gardener, Chefin, Halb-
marathonlduferin, Friseurin, Podologin, Radfahrer
oder Feuerwehrmann — jeder Mensch hat das Be-
diirfnis, zwischendurch mal den Alltag abzustreifen,
einfach Spass zu haben, das Gliick etwas herauszu-
fordern und Momente voller Bling-Bling zu erleben.
So prangt auf allen Werbemitteln neben illustren
und extravaganten Charakteren ein Tiger — als Sinn-
bild fiir die einmalige Welt voller Spannung, Ele-
ganz und Uberraschung, die man nur im Casino vor-
findet. Die magieumwobene, geschmeidige Gross-
katze steht in ihrer Heimat in Asien fiir Stérke und
Wagnis. Bewusst iiberzeichnete Szenen geben den
Zauber abseits des Alltags wieder — denn der kann
auch mal warten.

Der Patron von St. Gallen

Massimo Schawalder, Direktor von Swiss Casinos
St.Gallen, ist begeistert von der neuen Kampagne:
«Der neue, opulente Auftritt passt perfekt zu uns.
Denn als Casino im typischen Las-Vegas-Stil bieten
wir unseren Géasten neben dem gewohnten Spielbe-
trieb ein attraktives und vielseitiges Eventangebot.
So kann - bildhaft gesprochen —jeder Gast den Alltag
an der Garderobe abgeben.»

Ein Blick auf das Angebot des Hauses zeigt, dass
er recht hat: Fast wochentlich bietet das Casino
St.Gallen seinen Gésten ein attraktives Rahmenpro-
gramm —von der Ladies Night mit muskuldsen Strip-
pern iiber die Las Vegas Night, an der als Gewinn ein
Trip in die «Stadt der Siinde» winkt, bis hin zu sai-
sonalen Events wie Oktoberfest oder Silvesterparty.
Massimo Schawalder ist Direktor mit Leib und Seele.
Der Rheintaler leitet Swiss Casinos St.Gallen bereits
seit neun Jahren und hat zuvor in den USA viele Jah-
re lang Erfahrungen als Chef eines Indianerstamms
sowie im Gliicksspielgeschéft gesammelt.

Text: Miriam Egli
Bilder: zVg.
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Aus der Praxis: Interaktive
Kundengesprache mit Tablets

Nestlé Frisco Findus
Kalkulator

Wer kennt das nicht: Der Aussendienst wird mit neuester Hardware wie

Tablets ausgestattet, kann deren Prasentationsmaoglichkeiten aber kaum

nutzen - schon gar nicht zusammen mit dem Kunden. Formate wie Power-
Point oder PDF lassen sich nur umstandlich aufrufen und unterbrechen
dann auch noch den Gesprachsfluss, weil man nicht individuell auf einzelne
Informationsbereiche zugreifen kann. Dass interaktive und ergebnisorien-
tierte Kundendialoge mit Tablets allerdings problemlos moéglich sind, zeigen
zwei erfolgreiche Praxisbeispiele von Nestlé Frisco Findus und stiirmsfs.
Beide Unternehmen nutzten dafiir den interaktiven E, T&H Storyteller.

Nestlé Frisco Findus

Nestlé Frisco Findus hat seine B2B-Kommunikations-
instrumente gezielt weiterentwickelt. Und das nicht
nur im Sinne einer papierlosen und umweltscho-
nenden Grundhaltung, denn oft waren gedruckte
Folder bereits inhaltlich iiberholt, kurz nachdem sie
dem Aussendienst zur Verfiigung standen. Sondern
vielmehr auch vor dem Hintergrund, dass der Au-
ssendienst im Kundendialog schnell auf den Punkt
kommen und den Mehrwert fiir den Kunden iiber-
zeugend und einprdagsam vermitteln muss. Dies alles
unter Beibehaltung einer flexiblen Gesprachsfiih-
rung, die den Vertrieb unterstiitzt statt einschrankt.
Entstanden ist eine dreisprachige Applikation, mit
welcher der Aussendienst individuelle Gespréche
mit Gastrokunden fiihrt und dabei saisonale Inspi-

rationen und Konzepte vorstellt, die diesen helfen,
mehr Umsatz zu erzielen.

Das Besondere an der Applikation: Sie ermdglicht
nicht nur die nahtlose Gespréchsfithrung aus einer
Oberfldche heraus. Sondern sie fordert zusétzlich
noch die gemeinsame Qualifizierung von Ideen und
das Definieren von Lésungen. Zum Beispiel kommt ein
Kalkulator zum Einsatz, mit dem der wirtschaftliche
Nutzen einer Konzeptidee (beispielsweise eine Pasta-
Herbstwoche) mit dem Kunden besprochen wird —
unter Anpassung von Menu-Preisen und Absatzmen-
gen. Der «Profiler» (eine Eingabemaske zur Feststel-
lung wichtiger Customer Insights) schldgt dann aus
verschiedenen Szenarien das fiir den Kunden passen-
de Dessert-Sortiment vor. Diese Vertriebsapplikati-
on ist seit eineinhalb Jahren taglich schweizweit bei
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links:

Dr. Axel Thoma,

Leiter Strategie der
E,T&H Werbeagentur AG

rechts:

Christian Hacker,

Leiter Beratung der
E,T&H Werbeagentur AG

stiirmsfs
Leistungs-Canvas

ca. 30 Verkaufsberatern im Einsatz und wird fiir die
IGEHO-Messe mit einer Teamfunktion erweitert. Tho-
mas Fuchs (Nestlé Frisco Findus Sales Execution Ma-
nager Gastro) zur Wirkung: «Mit dieser innovativen
Vertriebsapplikation sparen wir nicht nur Druck- und
Verteilkosten im sechsstelligen Bereich, sondern ma-
chen einen messbaren Schritt hin zu mehr Kundenori-
entierung und gemeinsamer Value Creation.»

stiirmsfs

Der fiihrende Anbieter von Qualitatsprodukten und
Gesamtlosungen rund um Stahl und Metall bewegt
sich in einem hoch kompetitiven Umfeld. Da spielt
der direkte Vertrieb eine tragende Rolle. Um den
Aussendienst noch wirkungsvoller zu unterstiitzen,
stieg das Unternehmen auf konvertible Ultrabooks
um. Die drei Ziele: Erstens, involvierende Kundenge-
spriache zu férdern im Wissen, alles Relevante ohne
aufwendige Gespréchsvorbereitung dabei zu haben.
Zweitens, stiirmsfs als kompetenten Dienstleistungs-
partner zu positionieren und das sortimentsbezoge-
ne Cross-Selling anzutreiben. Drittens, bei der jun-
gen Generation von strategischen Einkdufern Sym-
pathie und Aufmerksamkeit zu wecken.

Herzstiick der Vertriebsapplikation ist ein 3D-
illustrierter Canvas, der einpragsam aufzeigt, wie
stiirmsfs seine Kunden individuell und bedarfsge-
recht unterstiitzt. Von diesem Canvas aus lassen sich

Fokus Kommunikation

= =

— iber mehrere Inhaltsstufen hinweg — unterschied-
lichste Themen erschliessen. Dazu gehoéren neben
dem Sortiment und der Vorstellung der Ansprech-
partner auch die Vorbearbeitung von Produkten, die
Prozessberatung und der Onlineshop. 15 stiirmsfs-
Aussendienstmitarbeitende und GL-Mitglieder nut-
zen diese Applikation erfolgreich quer durch alle
Zielgruppen. Ob bei Schlossereien mit traditionel-
lem Produktbedarf oder bei kiinftigen Systempart-
nern, die eine massgeschneiderte Prozessintegration
anstreben, um Systemkosten zu senken und sich auf
die eigene Produktion zu konzentrieren.

Die Vorteile zusammengefasst

Die Vorteile fiir Gespréchsfiihrer liegen klar auf der
Hand: der E,T&H Storyteller ermdglicht den schnel-
len und flexiblen Zugriff auf alle Inhalte; alles Wichti-
ge ist stets prasent. Und zwar offline und online. Was
das situative, auf den Kunden zugeschnittene Ge-
sprich mit relevanten und mediengerecht aufberei-
teten Inhalten vereinfacht. Integrierte Tools wie Kal-
kulator, Profiler oder Konformitétsabfragen regen die
Ideen- und Loésungsfindung im Dialog mit dem Kun-
den an. Und nach Gesprachsende werden Dokumen-
te bis hin zu Protokollen einfach per E-Mail versandt.
Das Vertriebsmanagement spart nicht nur Druck-
und Verteilkosten, sondern stellt auch ein einheit-
liches «Storytelling» sicher, ob im individuellen
Kundengesprach oder beispielsweise auf einem
Messestand. Die Applikation ist plattformunabhén-
gig fiir verschiedenste Gerate und Betriebssysteme
ausgelegt und erlaubt die problemlose Integration
vorhandener Medien-Assets wie Dokumente, Bilder
und Videos. Und mithilfe jederzeit abfragbarer Nut-
zungsdaten lésst sich das Coaching der Vertriebsmit-
arbeitenden zudem objektiver und zielgerichteter
gestalten. Selbstversténdlich ist die Anbindung an
bestehende CRM- oder ERP-Systeme moglich.

Text: Axel Thoma und Christian Hacker
Bilder: E, T&H

51

Weitere Informationen zu Praxisbeispielen und
Vorteilen des E,T&H Storytellers entdecken Sie auf
http://insights.ethcom.ch
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Kommunikationstag
St.Gallen

11. Marz 2016
im Pfalzkeller
St.Gallen

Jetzt anmelden unter:
paul-kommt-auch.ch

Der Kommunikationstag bietet nicht einfach «Mehr vom Gleichen». Er zeichnet sich
durch seine Kreativitat und Frische aus. Mit spielerischen Methoden der Kommuni-
kation wird «Paul kommt auch» als Kontakt-, Dialog-, Wissens- und Erlebnisplatt-
form zum wichtigsten Ostschweizer Event der Kommunikationsbranche.

WERBE
CLUB _
facebook.com|paulkommtauch 0ST prsuisse

twitter.com/PaulkommtAuch a I ea IaCta- SCHWEIZ T s



«Content1is King»

Carole Ramug, CEO der
Brandsoul Ltd. in Ziirich
und Prdsidentin Expo-
Event.Live Communica-

tion Verband Schweiz.

Fokus Kommunikation

Regelmassig wird behauptet, dass inzwischen deutlich weniger eines
Marketingbudgets in die klassische Werbung investiert wird. Hat damit
allgemein die Live-Kommunikation an Stellenwert gewonnen? Und welche

Entwicklung ist zu erwarten?

«Heute spielt ein ausgewogener, massgeschneider-
ter Marketingmix eine bedeutende Rolle», erklart
Carole Ramuz, CEO der Brandsoul Ltd. in Ziirich
und Prasidentin Expo-Event.Live Communication
Verband Schweiz. Der Wandel in der Kommunika-
tion passiere aber auf verschiedenen Ebenen. «Wer
geschickt vorgeht, wird nur in einzelnen Féllen Wer-
bung als <nsellosung> produzieren. Vielmehr wird
eine Botschaft iiber unterschiedliche Kommunika-
tionskanéle zum Zielpublikum transportiert.» Mit
anderen Worten: Die Kommunikationsbotschaften
werden in eine Kampagne gepackt und quasi aus-
gerollt. So gewinne die Werbung und mit ihr die ge-
samte Kommunikation nach aussen deutlich an Be-
deutung. «Die Kunden», so Carole Ramuz, «wissen,
wie wichtig es ist, ihre Marke richtig zu positionie-
ren und entsprechend die Massnahmen und Stra-
tegien abzuleiten.» Das Denken in Ideen sei gefragt
und die Umsetzung erfolgt in diversen Kanilen. «Die
klassische Werbung ist somit nach wie vor ein wich-
tiger Faktor und wird auch in Zukunft existieren», ist
Ramuz iiberzeugt.

Zukunftsprognosen

Auch Tim Schlichting, Geschéaftsfiihrer der la folie
Erlebniskultur GmbH in Ziirich, will nicht von einem
Wandel sprechen. Viel eher wiirden die neuen For-
men auch neue Moglichkeiten bieten. Das Marke-
ting sei per se ein sehr dynamisches Feld, das sich
standig wandle. «In den vergangenen Jahren wur-
de dieser Wandel immer schneller. Und grundsétz-
lich wird unter dem Strich sicherlich weniger vom
Marketingbudget in die klassische Werbung inves-
tiert.» Deutlich an Stellenwert gewonnen hétten
neben den B-to-C-Bereichen — also beispielsweise
Kundenevents, Public Events, Promotionen, Road-
shows oder Jubilden - die «internen» Bereiche. Da-
runter fallen unter anderem Mitarbeiterfeste oder
Nachwuchsrekrutierungen. In diese Segmente der
Live-Kommunikation wird geméss Schlichting heu-
te deutlich mehr investiert als noch vor einigen Jah-
ren. Ein Trend, der sich fortsetzt? «Ich bin ehrlich ge-
sagt sehr gespannt, wie es weitergehen wird, denn
es ist heutzutage sehr schwer Zukunftsprognosen
fiir mehrere Jahre abzugeben.» Schlichting ist je-
doch der Meinung, dass in den néchsten Jahren ein

weiterer Wandel stattfinden wird. Und zwar in der
Form, dass die drei Bereiche «klassische Werbung»,
«Social Media» und «Live-Kommunikation» immer
mehr miteinander verzahnt und so auch vermehrt
gemeinsam eingesetzt werden.

Scharfung der Profile

«Content is King», bringt es Carole Ramuz auf den
Punkt. «Heute spielen — zum Gliick - die Inhalte
zunehmend die Hauptrolle. Auftraggeber wollen
eine Botschaft platzieren, welche an die Kommuni-
kations- beziehungsweise Unternehmensstrategie
ankniipft.» Die Inszenierung und die Emotionalisie-
rung einer Botschaft wiirden wieder mehr an Bedeu-
tung gewinnen. Daher geht die Live-Kommunikation
auch deutlich iiber den Event hinaus. «Die kreierten
und erlebten Elemente werden auch nach dem An-
lass weiter verwendet und in die klassische Kommu-
nikation integriert. «Die Live-Kommunikation ist so-
mit eine gute Plattform und dient der Verschmelzung
unterschiedlichster Disziplinen», so Ramuz weiter.
Auf die Zukunftsprognosen angesprochen sagt die
Geschiftsfiihrerin: «Die Inhalte werden auch in den
néchsten Jahren wichtig bleiben. Viele Unterneh-
men in der Schweiz arbeiten heute an der Schérfung
ihrer Profile — intern, aber auch extern.» Die Kunst
sei hier, die richtige «Brand-Story» zu erzdhlen und
diese emotional zu verankern. Hier biete die Live-
Kommunikation die Antwort. Am Schluss solle das
Zielpublikum einen «Eindruck» mitnehmen kénnen.
«Das ist der Mehrwert unserer Branche.» Und Ramuz
sagt weiter: Die Umsetzung der Botschaft, beglei-
tend in den unterschiedlichen Kanilen — darunter
auch der digitale — wird sich in Zukunft noch wei-
terentwickeln und professionalisieren.» Es sei nach
wie vor so, dass bei wiederkehrenden Anldssen kaum
eine Kommunikation unter Teilnehmern oder zwi-
schen Absendern und Empféngern zwischen den An-
lassen stattfinde. Hier liege noch Potenzial. «Gerade
die digitale Kommunikation kann hier eine wichtige
Rolle spielen, steckt derzeit aber noch in den Kinder-
schuhen.»

Text: Marcel Baumgartner

Bild: zVg.
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Print schafft Erlebnisse

Mit kreativen Ideen zeigt die Victoriadruck AG in Balgach immer wieder, dass
auch in einer zunehmend digitalisierten Welt das Gedruckte einen hohen
Stellenwert hat. Als regionaler Partner fokussiert das Familienunternehmen
auf die Umsetzung individueller Losungen fiir seine Kunden - und zwar

Beratung ist heute
wichtiger denn je.

| &

im Offset-, Buch- und Digitaldruck.

Die Kunden dort anzusprechen, wo sie sich befin-
den, und ihnen einen entsprechenden Mehrwert zu
bieten, ist fiir jedes Unternehmen eine Herausforde-
rung. Kommunikation erfolgt heute {iber verschiede-
ne Kanile —und der Kunde méchte wihlen, iiber wel-
chen er Botschaften empfangen will. Printprodukte
stehen so im Wettbewerb zu den Neuen Medien. Sie
jedoch einfach durch digitale Produktionen zu erset-
zen, kann sich kein Unternehmen leisten.

Denn in der zunehmend digitalisierten Welt hat der
Mensch verstdarkt das Bediirfnis nach Erlebnissen,
welche die Sinne ansprechen. Spiiren, beriihren und
erleben — kreative und innovative Ideen sind gefragt.
Dabeiist eine genaue Analyse der Zielgruppe wichtig.
Mit der richtigen Papierwahl etwa werden Botschaf-
ten verstarkt, und Unternehmenswerte kénnen bes-
ser transportiert werden. Ein sauber gefertigtes Dru-
ckerzeugnis spricht den Kunden auch emotional —
iiber die Optik und die Haptik — an. Im Marketingmix

leistet das Printprodukt so einen wichtigen Beitrag.
Oft ist es ein Tiir6ffner zur digitalen Welt. «Schnell
beim Kunden vor Ort sein, ihn mit Musterbiichern
und Beispielen beraten — dieser Service wird sehr ge-
schétzt», so Geschéftsleitungsmitglied Nicola Wurs-
ter, verantwortlich fiir Verkauf und Administration.
Mit der zweimal jahrlich erscheinenden Kundenzei-
tung — natiirlich als gedrucktes Mailing gestaltet —in-
spiriert die Victoriadruck AG und macht auf Neue-
rungen im Markt aufmerksam.

Fiir die Umsetzung von personalisierten Mailings
werden Offset-, Buch- und Digitaldruck zu einem
attraktiven Ganzen verkniipft: Die Auflage wird im
Offsetdruck vorgedruckt, erhélt im Buchdruck die
entsprechende Veredelung (Stanzung, Pragung etc.)
und wird im Digitaldruck personalisiert.

Durch die Integration von QR-Codes, die z.B. zu
einem Online-Anmeldeformular fithren, erhilt das
Druckprodukt einen crossmedialen Mehrwert.
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Die Balgacher Victoriadruck AG ist seit 1973 im
Besitze der Familie Eichmann. Das Unternehmen
wurde bereits 1947 gegriindet und zahlt heute

zu einer der dltesten Druckereien im St.Galler Rhein-
tal. In zweiter Generation flihren seit 1993 die
beiden Schwestern Nicola Wurster-Eichmann und
Edith Caviezel-Eichmann den Betrieb. Ein Team von
15 erfahrenen Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern
unterstitzt sie dabei.

\ victoriadruck

Ihr Partner im Rheintal

Gestaltung | Digitaldruck
Offsetdruck | Weiterverarbeitung
www.victoriadruck.ch

Individuelle und perso- Wo sich eine industrielle Fertigung nicht lohnt, iiber- neue Herausforderungen an, um die Ideen der Kun-
nalisierte Drucksachen nehmen geschickte Hénde die Konfektionierung — den umzusetzen. Gerade auch Agenturen und Grafi-
werden im Digitaldruck eine Spezialitét der Victoriadruck AG. ker schatzen das grosse Know-how der Victoriadruck
produziert. «Individuelle Losungen, die genau den Bediirfnis- AG, wenn es um die Realisierung von kreativen Lo-

sen der Kunden entsprechen, sind unsere Stdrke» sungen geht.

sagt Geschéftsleitungsmitglied Edith Caviezel-Eich- Die Victoriadruck AG versorgt Privatkunden, Verei-

mann, verantwortlich fiir die Produktion. So kom- ne, das Gewerbe, die 6ffentliche Hand und vor allem

men z.B. zu den heute schon {iber 30 Ausstattungs-  die Industrie mit einer breiten Palette an Produkten.

varianten von Dokumentationsmappen immer wie- Die Dienstleistungen gehen dabei {iber das reine

der neue Losungen hinzu. Gerne nimmt das Team Printprodukt hinaus: Konfektionierungen, Lager-
haltung und Just-in-time-Lieferungen gehoren mit
zum Angebot einer leistungsfahigen Druckerei. Kur-
ze Wege und eine schlanke Administration ermdog-

Junge Menschen lichen es, schnell und flexibel auf die Kundenwiin-
erhalten die Chafice sche zu reagieren. Fiir B2B-Kunden steht zudem bei
DriceceitEey Bedarf ein individuelles Web-Portal fiir die Abwick-
oderPolyiger:ij:nu lung von standardisierten Druckauftrigen zur Ver-

fiigung.

Die Leitung des Unternehmens liegt seit iiber 20 Jah-
ren in den Hinden von Nicola Wurster und Edith
Caviezel. Zuvor hatte ihr Vater wéhrend 20 Jahren
mit viel Offenheit gegeniiber dem technischen Fort-
schritt die ehemalige Buchdruckereiin eine moderne
Offsetdruckerei tiberfiihrt. Mit stetigen Investitionen
in die Produktionstechnik haben die beiden Frauen
den Betrieb erfolgreich weiterentwickelt. Heute ist
die Produktion auf dem neuesten Stand.

Werte wie Vertrauen, Verlésslichkeit und Sicherheit
sind der Victoriadruck AG wichtig. Langjéhrige Mit-
arbeiter und Partnerschaften mit Lieferanten garan-
tieren denn auch fiir eine konstant hohe Qualitat.
Auch die Aus- und Weiterbildung der Mitarbeiter
werden gross geschrieben: Damit auch in Zukunft
geniigend qualifizierte Fachkrifte vorhanden sind,
setzt die Victoriadruck AG auf die Ausbildung von
Lernenden und bietet zwei Ausbildungsplétze an.
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Die Ostschweiz
bebt...

In St. Gallen entsteht die Kommunikationsagentur

der Ostschweiz. Die grosste Full-Service-Agentur wird
ihren Kunden mit Frische, Kompetenz und Kreativitat
zu Hohenflugen verhelfen.
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Aber wir haben es doch schon

immer so gemacht!

Viel Geld fliesst in die Gesundheit am Arbeitsplatz. Verantwortungsvolle
Unternehmen investieren grosse Mittel, um ihre wichtigste Ressource zu schiit-
zen: die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter. Die einfachsten und effektivsten
Massnahmen wiirden indes keinen Franken kosten und gleichzeitig sogar die
Effizienz steigern. Dazu ist allerdings die Bereitschaft gefragt, umzudenken.

Vieles von dem, was wir tun, tun wir nicht, weil es Sinn
macht, sondern weil wir es nicht anders kennen. Weil
wir, und jeder kennt die Aussage, es eben «schon im-
mer so gemacht» haben. Davon kann jeder ein Lied sin-
gen, der sich morgens um 7 Uhr in einen proppenvol-
len Zug zwangt und, wenn es dumm lauft, erzwunge-
nermassen im Stehen Richtung Arbeitsplatz pendelt.
Punkt 7.45 Uhr sitzt man an seinem Pult, startet den
Computer und schlurft dann Richtung Kaffeemaschi-
ne in der Hoffnung, irgendwann vor 9 Uhr auch geis-
tig betriebsbereit zu sein. Denn die innere Uhr wiirde
eigentlich einen Arbeitsstart nicht vor 11 Uhr diktie-
ren. Dafiir dann gerne in die stillen Abendstunden
hinein. Solche Leute gibt es. Jeder hat einen anderen
Biorhythmus. Aber das interessiert erstaunlicherweise
selbstim Jahr 2015 immer noch viel zu wenige Firmen.

-
Schone, neugArbeits-
welt. Miissen wir die
Dinge so machen, wie
wir sie machen — oder

gibt es andereWege?

.
%

Riesiges Potenzial

Das hier soll kein Plddoyer fiir die vollige Selbstbe-
stimmung von Angestellten sein. Lohnbeziiger sollen
ihre Arbeitskraft in der Weise zur Verfiigung stellen,
die dem Unternehmen dient. Leider aber stellen sich
Betriebe viel zu selten die Frage, ob der Status quo
diese Anforderung noch erfiillt. Experten schreiben
sich in Fachartikeln die Finger wund iiber die positi-
ven Auswirkungen von Teilzeitmodellen, Jobsharing,
Homeoffice-Tagen und flexiblen Arbeitszeiten, aber in
der Realitét geschieht erstaunlich wenig. Dabei liegt
hier ein riesiges Potenzial fiir Firmen, die solche Dinge
einfithren konnten, weil sie nicht aufgrund bestimm-
ter Produktionsabldufe kaum Flexibilitdt aufweisen.
Moglich wire es in den meisten Féllen. In Zeiten von
Smartphones und Laptops werden Schlafzimmer
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und Zugabteile zur Biiroerweiterung. Viele Aufga-
ben lassen sich buchstéblich von {iberall aus und zu
jeder Zeit ausfiihren. Aber wir belasten Strassen und
den o6ffentlichen Verkehr und unsere Nerven durch
die Schaffung von Rush-hours, die gar nicht zwin-
gend sind. Um die gebeutelte Psyche der Mitarbeiter
wieder ins Lot zu bringen, werden dann Millionen in
Gesundheitsmassnahmen gebuttert.

Angst vor dem Aufwand

Warum sind so wenige Firmen bereit, alte Muster
zu durchbrechen und nicht mehr auf das alte «8 bis
5»-Modell zu setzen, sondern die Durchlassigkeit
zu erhohen? Es gibt zwei wesentliche Griinde: Zum
einen ist es einfacher, alles zu belassen, wie es ist.
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aber es lohnt sich, die Frage zu stellen: Miissen wir
die Dinge so machen, wie wir sie machen — oder gibt
es andere Wege? Statt im Nachhinein einen mobilen
Masseur in die Firma zu holen, der sich durch alle
Abteilungen durchknetet, konnte man vorher dar-
tiber nachdenken, warum es in letzter Zeit so viele
Absenzen aufgrund gesundheitlicher Probleme gab.
Statt den Mitarbeiter mit der schlechtesten Perfor-
mance iiber ein kompliziertes Bonus-Malus-System
abzustrafen, konnte man ihn fragen, unter welchen
Umsténden er bessere Resultate liefern wiirde — er
weiss es vermutlich.

Symptombekampfung

Denn eines steht fest: Das Umfeld mit den Eckdaten
Zeit und Ort beeinflusst unsere Arbeitsleistung ganz
entscheidend. Friither war es gar keine Frage, wann

Jeder hat einen anderen Biorhythmus.
Aber das interessiert erstaunlicherweise selbst im
Jahr 2015 immer noch viel zu wenige Firmen.

und wo wir unsere Arbeit zu verrichten hatten. Die
Infrastruktur war nur innerhalb der Firmenrdum-
lichkeiten gegeben. Heute verfiigen wir {iber Tools,

Wenn Mitarbeiter X plétzlich zwei Tage pro Woche
von zuhause aus arbeiten will, generiert er damit
Mehraufwand. Die Kundendaten miissen auf seinem
Laptop in sicherer Form gespeichert werden, die Fra-
ge der Zeiterfassung muss geklart werden, das Set-
zen von internen Terminen wird komplexer. Grund
2:Viele Unternehmensfiihrungen haben ungern Ver-
anderungen, weil sie, wenn etwas schief geht, dafiir
an die Kasse kommen konnten. Wer alles lésst, wie
es immer war, kann sich auf die historischen Erfolge
berufen, wenn es mal nicht so lauft. Wer aktiv ein-
greift, setzt sich im Zweifelsfall Kritik aus. Warum
bloss wurde am Erfolgsmodell gedreht?

Dabei kann man ja nicht ernstlich glauben, dass die
digitale Revolution, die vor Jahren eingesetzt hat
und immer mehr Bereiche unseres Lebens umwiélzt,
ausgerechnet vor der Arbeitswelt haltmacht. Es geht
nicht darum, keinen Stein auf dem andern zu lassen,

die eine Prasenz an einem bestimmten Ort zu einer
bestimmten Zeit nicht immer, aber immer o6fter iiber-
fliissig machen. Wer diese Tatsache geschickt nutzt,
kann moglicherweise viele negative Auswirkungen
der gegenwiértigen Arbeitswelt aushebeln und damit
Kosten sparen. Was heute in vielen Betrieben gelebt
wird, wenn es um Gesundheitsmanagement geht, ist
Symptombekémpfung. Pravention wére sinnvoller.
Aber wie so oft ist auch hier wohl Geduld gefragt.
Ubrigens: Selbstverstandlich gibt es auch in der Ost-
schweiz viele Unternehmen, die langst nach solchen
modernen Grundsitzen leben und alte Strukturen
aufgebrochen haben. Sie alle sind hier wie immer
nicht mitgemeint. Das Verbesserungspotenzial ist
aber mit Sicherheit grosser als die Summe dessen,
was bereits erreicht wurde.

Text: Stefan Millius
Bild: Archiv

Anzeige

GESUND BLEIBEN

- GESUND WERDEN

Die Oberwaid — Kurhotel und Privatklinik in St. Gallen ist ein Ort fiir die
Gesundheit von Korper und Seele in exklusivem Ambiente. Wir bieten unseren
Kurgisten mit psychosomatischen, orthopidischen und internistischen Indi-
kationen der Rehabilitation und Nachsorge eine ganzheitliche und individuell
zusammengestellte Behandlung von erfahrenen Spezialisten.

Erfahren Sie mehr unter www.oberwaid.ch.

Oberwaid AG - Kurhotel & Privatklinik
Rorschacher Strasse 311

Q016 St. Gallen - Schweiz

T +41 (0)71 282 0000
info@oberwaid.ch - www.oberwaid.ch

OBERWAID

KURHOTEL & PRIVATKLINIK
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«Ott-Zeiten sind dringend notig»

Petra Kugler ist Professorin fiir Strategie und Management an der
Hochschule fiir Angewandte Wissenschaften, FHS St.Gallen.
Sie weiss, welche Forderungen die zukiinftigen Arbeitnehmerinnen

und Arbeitnehmer stellen werden.

Petra Kugler, eine Studie der Gesundheitsforde-
rung Schweiz hat gezeigt, dass sich fast ein Viertel
aller Betriebstdtigen libermdssig belastet fiihlt.
Woher kommt dieser Stress?

Unternehmen sind heute einem erheblich grosseren
Wettbewerbsdruck ausgesetzt als noch vor einigen
Jahren. Dieser Druck wird auch an die Mitarbeiter
weiter gegeben. So {iberrascht es auch nicht, dass die
psychische Belastung und das Stressempfinden stark
zugenommen haben. Unternehmensfithrer nehmen
beide Aspekte wahr, den Erfolgsdruck von aussen
und die Belastung der Mitarbeiter, und miissen sich
damit zunehmend auseinandersetzen.

«Es wird zwar oft von einer <\Work-Life Balance>
gesprochen, aber es ist fraglich, ob Arbeit
und Leben heute tatsachlich klar trennbar sind.»

Viele klagen nicht nur iiber zu viel Arbeit, sondern
auch iiber zu wenig Freizeit. Ist die Work-Life-
Balanceinder Schweiz aus dem Lot?

Es wird dann zwar oft von einer «Work-Life-Balance»
gesprochen, aber es ist fraglich, ob Arbeit und Leben
heute tatséchlich klar trennbar sind. Dieser Gedanke
driickt vielmehr eine Sehnsucht nach einfachen Lo-
sungen in einer komplexen Welt aus. Denn die Rea-
litét der Arbeit ist durch elektronische Medien nicht
mehr an definierte Arbeitszeiten oder an einen festen
Arbeitsort gebunden. Arbeit dringt {iber Emails oder
iiber das Mobiltelefon auch ins Private, ebenso wie
das Private auch in das Berufliche dringt. Dies be-
trifft insbesondere Wissensarbeiter, also Berufe, die
immer wieder neue Losungen hervorbringen miis-
sen. Solchen Tétigkeiten kommt eine Flexibilisie-
rung der Arbeit entgegen.

Die Vermischung von Freizeit und Beruf bedeutet
nichtimmer nur Stress?

Nein. Neue Ideen oder die Erledigung konzeptionel-
ler Aufgaben halten sich nur selten an offizielle Ar-
beitszeiten. Vieles entsteht vielmehr gerade dann,
wenn wir uns gedanklich und korperlich von der
beruflichen Tétigkeit entfernen, zum Beispiel beim
Sport.

Was sind die negativen Konsequenzen dieser Fle-
xibilisierung?

Wir haben oft noch keine angemessene Handhabung
im Umgang mit der stdndigen Erreichbarkeit und mit
einer grosseren Flexibilitdt entwickelt. Denn Frei-
heiten sind auch immer mit mehr Verantwortung
verbunden, die dann von den Mitarbeitern tibernom-
men werden muss. Das Ergebnis ist dann oft, dass
wir uns schwer damit tun, abzuschalten und «Off-
Zeiten» einzuhalten, obwohl diese dringend notwen-
dig sind.

Wie reagieren Firmen auf dieses Dilemma? Die
Freizeit gehorte in der Vergangenheit bisher kaum
zuden Interessengebieten der Chefs.

Auch Unternehmen suchen nach sinnvollen Losun-
gen. Oft geht es um die Frage, ob die genannten Frei-
heiten gewahrt werden oder ob es formelle Regelun-
gen braucht. So verbieten es einige Unternehmen ih-
ren Mitarbeitern, Emails oder SMS nach Feierabend
zu versenden, oder sie untersagen die Moglichkeit,
das Home Office zu nutzen. Solche Unternehmen
tun dann einfach so, als gébe es neue Technologien
und eine verénderte Realitédt nicht. Ob dies die heuti-
gen Herausforderungen tatsachlich 16st, ist fraglich.

Eine Haltung, welche spétestens die Generation Y
nicht mehr tolerieren wird. Die zwischen 1980 und
1995 Geborene fordern eine ausgeglichene Work-
Life-Balance. Wieso?

Die Generation Y ist im Gegensatz zu den vorausge-
henden Generationen bereits in dieser Realitédt aufge-
wachsen. Dies begriindet auch andere Einstellungen,
Werte und Charakteristika. So zeigen etliche Studien
zur Generation Y auch ein sehr konsistentes Bild, wo-
bei die grosse Bedeutung von «Leben» dabei auffillig
ist. Das zeigt sich beispielsweise am hohen Stellen-
wert von Familie oder am Bedeutungsverlust klas-
sischer Statussymbole wie etwa Autos. In einer um-
fangreichen Studie, die wir 2014 gemeinsam mit Stu-
dierenden durchgefiihrt haben, wurde héufig betont,
dass die Generation Y «arbeitet, um zu leben» aber
nicht «lebt, um zu arbeiten». «Arbeit» und «Leben»
werden von der Generation Y nicht mehr getrennt
betrachtet. Die Uberginge sind fliessend, und elekt-
ronische Medien dienen als ein Bindeglied. Das Mo-
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Professorin Petra Kugler:

«Wir haben noch
keine angemessene
Handhabung im
Umgang mit der
stéiindigen Erreichbar-
keit und mit einer
grosseren Flexibilitdit
entwickelt.»
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Was bedeuten diese Veranderungen fiir die
Arbeitgeber?

Aufgrund des demografischen Wandels wird die
Suche nach qualifizierten Arbeitskraften schwieri-
ger. Die Generation Y hat also mehr Verhandlungs-
macht und kann ihre Interessen besser durchsetzen.
Insofern macht es Sinn, wenn Unternehmen ihre
etablierten, oft historisch gewachsenen Manage-
mentmuster hinterfragen und diese dann gegebe-
nenfalls neu definieren. Dies betrifft zum Beispiel
die Bedeutung von formeller Autoritit, die von der
Generation Y deutlich abgelehnt wird. Méglicher-
weise braucht es neue Mechanismen. Unabhéngig
von der Generation Y gehen wir heute aber auch da-
von aus, dass sich die Arbeitswelt bereits in einem
grundlegenden Verdnderungsprozess hin zu einer
«neuen Arbeitswelt» befindet. Dies hat unter ande-

rem mit der zunehmenden Digitalisierung zu tun.

So ist heute der Einsatz von kiinstlicher Intelligenz
biltelefon wird dabei fast schon als ein Teil des Kér- so weit fortgeschritten, dass sich kiinftig auch viele
pers betrachtet. Die Frage ist dann weniger, wie eine  Biirotatigkeiten maschinell 16sen lassen. Dies trifft
Abgrenzung von Arbeit und Leben stattfinden kann, hingegen (noch) nicht auf konzeptionelle oder kre-
sondern was eine sinnvolle Gesamtlosung ausmacht.  ative Arbeiten zu.

Anzeige
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«Mens sana in
corpore sanoy

Aktivitat und Stress sind belebend, lassen uns das Leben
spiren, lassen uns gliicklich sein! Wenn aber keine Zeit mehr

fir Regeneration, Ruhe und Erholung bleibt, wenn standige
Leistungsbereitschaft und sténdiger Leistungsdruck, aber auch
zwischenmenschliche Konflikte oder Verluste uns dauerhaft oder
nachhaltig belasten, kann die seelische, mentale und korperliche
Gesundheit darunter leiden.

Stressfolgeerkrankungen wie Schlafstérungen, chronische
Schmerzen, sexuelle Funktionsstérungen, /'ingste, Depressionen
und emotionale Erschépfung (Burn-out), aber auch Ubergewicht,
Diabetes, Bluthochdruck, Osteoporose und Herzinfarkt konnen die
Folge sein.

Mit unserem auf die Behandlung von Stressfolgeerkrank-
ungen ausgerichteten Programm «Anpacken und Loslassen»
beugen Sie vor und erhalten Ihre Leistungsfahigkeit und
Jp— Lebensfreude zuriick. Preis fiir 3 Tage pro Person ohne
Ubernachtung ab CHF 1‘800.-.
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Die Generation Y arbeitet oft nicht hundert Pro-
zent. Sind flexible Arbeitszeitmodelle und Teilzeit-
stellen Vorausetzung fiir eine gute Work-Life-Ba-
lance?

Das sind sinnvolle Massnahmen, und vermutlich
gehoren sie auch zu denjenigen, die uns am ehes-
ten in den Sinn kommen. Aber als Garantie fiir eine
gute Work-Life Balance reichen sie kaum aus. So sind
Teilzeitstellen, vor allem bei anspruchsvollen Tatig-
keiten, oft nicht in der vorgesehenen Zeit zu bewal-
tigen. Dann ist zwar die Entlohnung tiefer, aber das
Problem ist nicht wirklich geldst. Oder leitende Po-
sitionen werden nicht an Mitarbeitende mit einem
Teilzeitpensum vergeben.

Was schlagen Sie vor?

Es sollte ein grundlegendes Verstédndnis dafiir entwi-
ckelt werden, wie eine Vereinbarkeit zwischen Arbeit
und Leben méglich ist, sinnvollerweise gemeinsam
mit den Mitarbeitern. Dieses muss dann auch taglich
gelebt und kommuniziert werden. Auch spielt die
Unternehmenskultur dabei eine grosse Rolle.
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Appell an Eigen-
verantwortung

Als Unternehmensgrup-
pe mitiiber 10'000 Ange-
stellten legt Raiffeisen
grossen Wert auf ein zeit-
gemasses und sorgfaltig
austariertes Anstellungs-
verhaltnis sowie auf
eineintakte und gesunde

Fiihrungskultur. ? |
Von Franz Wiirth

Raiffeisen appelliert grundsatzlich an die Eigen-
verantwortung ihrer Mitarbeitenden, denn dort be-
ginnt das Gesundheitsmanagement. Es darf erwar-
tet werden, dass sich Angestellte so verhalten, dass
sie im Arbeitsalltag ihre Leistung erbringen kon-
nen. Gleichzeitig leistet Raiffeisen als Arbeitgebe-
rin ebenso ihren Beitrag zur Mitarbeitergesundheit.

«So ist heute der Einsatz von kiinstlicher Durch ethische Standards und konomische Uber-
. . . legungen (Reduktion der krankheitsbedingten

Intell Igeénz so weit fo rtg esch ritten, Absenzen, Produktivitat) wird einem gesunden Ar-

dass sich ki nftig auch viele Bii I’Otétig- beitsklima grosse Bedeutung beigemessen. Neben

. . . einer modernen Infrastruktur, welche Garderoben,
keiten maschinell I6sen lassen.»

Welchen Einfluss hat diese auf die Work-Life-Ba-
lance?

Unter Unternehmenskultur werden Werte und Nor-
men verstanden, die das Denken und Handeln der
Mitarbeiter beeinflussen. Dabei gibt es kein «Richtig»
oder «Falsch», sondern nur Unterschiede. Unterneh-
menskultur legt fest, was jeweils als legitim oder als
nicht legitim gilt. So kann es in einer Organisation
«normal» sein, einen Teil der Arbeit ausserhalb des
Unternehmens, zum Beispiel Zuhause, zu erledigen,
wahrend dies in einem anderen Unternehmen nur in
Ausnahmeféllen moglich ist. Je nachdem, wie eine
Unternehmenskultur ausgestaltet ist, haben Anlie-
gen der Mitarbeiter, die {iber die Tétigkeit hinausge-
hen, dann einen anderen Stellenwert.

Dieses Grundverstandnis kann und muss sich im
Zeitverlauf verdndern, da sich die Gesellschaft
und das Unternehmen auch @ndern?

Genau. Die Schwierigkeit liegt darin, dass Unterneh-
menskultur sehr stabil ist und nur schrittweise ge-
zielt beeinflusst werden kann, da vieles unbewusst
istund damit kaum hinterfragt wird. Soll einer Work-
Life Balance eine grossere Bedeutung beigemessen
werden, so braucht es vor allem Zeit, wiederholte
Kommunikation und konkrete Handlungen.

Interview: Eva Hediger

Bilder: Stéphanie Engeler

Duschen, Ruherdume und Stehtische umfasst,
werden weitere Angebote offeriert: Verpflegungs-
moglichkeiten, Kinderkrippe, Laufgruppe, Massage
und Stillraum. Mitarbeitende in schwierigen
Lebenssituationen konnen sich an die Raiffeisen
Sozialberatung wenden. Spezialisten unterstiitzen
bei Anliegen und Problemen rund um die Arbeit,
Gesundheit und den Privatbereich. Die Beratung
ist kostenlos, diskret und anonym.

Ernsthaft erkrankte Angestellte werden durch eine
professionelle und flichendeckende Unterstiitzung
(Care Management) wieder in den Arbeitsprozess
integriert. Fiir Mitarbeitende, welche wihrend
ihrer Anstellung invalid werden, ist eine spezielle
Kostenstelle eingerichtet, damit sie so lange wie
moglich im Arbeitsprozess bleiben konnen.

Raiffeisen weiss auch um das Risiko, dass Fiih-
rungskrafte die «Krankmacher Nr.1» sein konnen.
Uberforderte Vorgesetzte sind oft Grund fiir
gesundheitsschidliche Phanomene wie schwere
Konflikte, Druck, Stress und Mobbing. Daher
werden regelmaéssig verbindliche Fiihrungs-Work-
shops durchgefiihrt und die Mitarbeitenden
erhalten jahrlich die Méglichkeit, in einem sorg-
faltig designten Fiihrungs-Workshop Feedback

an ihre Vorgesetzten zu geben und Verbesserungs-
vorschlage zu machen.

Die vier Grundwerte von Raiffeisen sind Unterneh-
mertum, Ndhe, Nachhaltigkeit und Glaubwiirdig-
keit. Diese Werte stehen im Umgang mit Angestell-
ten im Zentrum und pragen die Fithrungskultur
und das Gesundheitsmanagement von Raiffeisen.

Franz Wiirth ist Mediensprecher
bei der Raiffeisen Schweiz Genossenschaft
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Die Kur im
4-Sterne-Hotel

Das Hotel Santispark steht nicht nur fiir Freizeitvergniigen und Ferien:
Seit vergangenem Jahr konnen sich dort auch Patientinnen und Patienten
von einem Eingriff oder einer Krankheit erholen. Das Angebot kommt

gut an - und wird noch weiter ausgebaut.

Das Hotel Santispark steht mitten im Dreilandereck.
Doch nicht nur bei auslédndischen Touristen ist die
Stétte beliebt: Das 4-Sterne-Hotel erhielt kiirzlich
eine Auszeichnung. Gemass einer von Spektramedia
durchgefiihrten Wahl gehort das Hotel in der Katego-
rie «Seminarhotel Business» zu den beliebtesten der
Schweiz. Es ist das bestklassierte Seminarhotel in der
Ostschweiz, schweizweit belegt es den fiinften Platz.

«Im Praventionsbereich entwickeln wir
in Zusammenarbeit mit Medbase
zusatzlich neue Angebote im Bereich
Erndhrung und Stresspravention.»

Das Zentrum fiir Medizin und Sport

Doch das Hotel bietet nicht nur Rdumlichkeiten fiir
Tagungen und Schulungen, sondern setzt seit der
Erweiterung vor einem Jahr auch auf den Gesund-
heitstourismus. Nach dem Umbau 2014 wurde das
Zentrum fiir Medizin und Sport (ZMS) in den San-
tispark integriert. Es wurde 2009 gegriindet und ist
eines der drei Gesundheitszentren, welche die Med-
base in St.Gallen fiihrt (siehe Infobox).

Das Zentrum bietet eine breite Palette der medizini-
schen Grundversorgung an. Dazu zdhlen nicht nur
Hausérzte fiir die breite Bevolkerung, sondern auch
spezialisierte Medizin in der Privention, Akutbe-
handlungen sowie Rehabilitation fiir Spitzensport-
ler. «Wir sehen den Kunden ganzheitlich und be-
trachten nicht nur ein isoliertes Problem. Wer zu uns
kommt, profitiert von Anfang an vom gebiindelten
Know-how verschiedener Gesundheitsexperten»,
sagt Dr. med. Patrik Noack, der das Zentrum Medizin

und Sport leitet. «Der Kunde spart so Zeit und wird
zum Beispiel nicht vom Hausarzt an einen Sportarzt
und dann an einen Physiotherapeuten verwiesen,
welche alle an verstreuten Orten praktizieren. Statt-
dessen findet er alles unter einem Dach.»

Fiir Profis und Private

Die Angebote, die das Hotel mit dem Zentrum fiir
Sport und Medizin erarbeitet hat, richten sich so-
wohl an Privatpersonen als auch an Firmenkunden.
So bietet das Hotel im Bereich Prévention Kombi-
nationen von Seminaren und Workshops mit medi-
zinischen Optionen an. Dazu zdhlen beispielsweise
individuelle Gesundheitschecks sowie Fitness- und
Erndhrungsberatungen. «Das Hotel Séntispark bie-
tet Unternehmen die Moglichkeit, im Bereich des
betrieblichen Gesundheitsmanagements neue Mass-
stébe zu setzen und ihren Mitarbeitenden Mehrwert
zu bieten», so die Hoteldirektorin Vera Wichmann.
«Der Trend in diesem Bereich geht zu Impulsrefe-
raten oder zur bewegten Pause mit Entspannungs-
iibungen.» Alternative Angebote wie die traditionel-
le chinesische Medizin werden von diesen Kunden
zurzeit noch wenig genutzt.

Privatpersonen ermoéglicht das Hotel den Zugang zu
rehabilitierenden Angeboten, die nach einem operati-
ven Eingriff bendtigt werden. Dazu z&hlt zum Beispiel
Physiotherapie. «Patienten konnen ihren Spitalauf-
enthalt verkiirzen und im Hotel Séntispark mit un-
serer Unterstiitzung ihre Gesundheit wiederherstel-
len», so Wichmann. Das Haus ist vom Verein Schwei-
zerheilbdder und Kurhéuser anerkannt. Es verfiigt
iiber den erforderlichen Qualitdtsausweis sowie iiber
die medizinischen Voraussetzungen fiir die Betreu-
ung der Patienten im Bereich der ambulanten Rehabi-
litation und bietet spezielle Programme an.

LLEADER | Nov./Dez. 2015



Hoteldirektorin
Vera Wichmann:

«Das Hotel
Sdntispark
bietet Unter-
nehmen die
Maglichkeit,
im Bereich des
betrieblichen
Gesundheits-
managements
neue Massstdbe
zu setzen.»
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Ihr Zentrum fur

Medizin & Sport

Das Zentrum fir Medizin & Sport ist als

Swiss Olympic Medical Center ausgezeichnet
und befindet sich direkt im Hotel Santispark.
Hier erhalten Sie eine umfassende medizinische
und therapeutische Betreuung mit 4-Sterne-
Service unter einem Dach.

Weitere Informationen finden Sie auf:
www.hotel-saentispark.ch oder www.medbase.ch

santispark

mecd bAsE

Hotel Santispark - medbase
Wiesenbachstrasse 5, CH-9030 Abtwil,
T+417131370 20

Weitere Standorte medbase:
St.Gallen - Zentrum, St. Gallen - Gossau



Gute Durchmischung

Der Séntispark unterschiedet sich jedoch klar von
den Angeboten anderer Kurhduser: «Bei uns machen
Gesundheitsgiste nicht den Lowenteil aus. Wir sind
sowohl fiir Businessgéste als auch fiir Freizeitgiste
sehr attraktiv. Dadurch entsteht eine gute Durchmi-
schung, die unser lockeres und doch stilvolles Ambi-
ente pragt», so Wichmann. «Die Angehdrigen kon-
nen einen Besuch sogar mit einem vielfaltigen Frei-
zeiterlebnis kombinieren. Das ist sehr beliebt.»

Der Santispark unterschiedet sich klar
von den Angeboten anderer Kurhauser.

Die meisten Gaste, die das Gesundheitsangebot nut-
zen, stammen aus der Region Ostschweiz. Aber auch
aus Ziirich und Umgebung reisen die Patientinnen
und Patienten an. Durchschnittlich bleiben sie zwi-
schen sieben und vierzehn Tage im Hotel Santispark.
In Zukunft will das Hotel das Gesundheitssegment
weiter ausbauen. «Fiir unsere Géste in der Nachpfle-
ge haben wir noch ausreichend Kapazitéit und arbei-
ten daran, unser Angebot auch bei Partnern wie Ver-
sicherern und Spitélern bekannt zu machen, damit
entsprechend Patienten zugewiesen werden konnen»,
erklart Wichmann. Aber auch Businesskunden sollen
noch starker angesprochen werden. «Im Praventions-
bereich entwickeln wir in Zusammenarbeit mit der
Medbase zusatzlich neue Angebote im Bereich Ernéh-
rung und Stressprévention», erklért die Direktorin.

Text: Eva Hediger
Bild: Stéphanie Engeler

Medbase

Im Kanton St.Gallen fiihrt Medbase drei Gesundheits-
zentren. Deren Ziel ist die medizinische Grundver-
sorgung der Bevolkerung durch ein interdisziplinares
Team. «So kdnnen wir nicht nur die Akutbetreuung
bei Notfallen anbieten, sondern auch eine professio-
nelle Rehabilitation», sagt der Leiter «Zentrum fiir
Medizin und Sport», Dr. med. Patrik Noack. «Das An-
gebot in Zusammenarbeit mit dem Santispark ist
zudem ein zertifiziertes Swiss Olympic Medical Center
und richtet sich an Spitzen- und Hobbysportler aus
der Ostschweiz.» Auch Ganganalyse und Leistungs-
diagnostik wird im Zentrum fiir Medizin und Sport an-
geboten. Dieses wurde im Februar 2009 von den drei
Partnern Hirslanden, Orthopadie am Rosenberg und
Praxis Dr. Backes gegriindet. «Von Anfang an wurde
die Bedeutung der Zusammenarbeit von verschiede-
nen medizinischen Fachrichtungen erkannt», erklart
Noack. Allgemeinpraktiker, Sportmediziner und
andere Spezialisten arbeiteten deshalb seit der Er-
6ffnung unter einem Dach. In den folgenden Jahren
wurde das Angebot sowohl fiir Sportler als auch

fur Nicht-Sportler standig erweitert.

Kolumne | 69

Verhaltnis- und Ver-
haltensprdavention

Die Mitarbeitenden sind die
wichtigste Ressource von
Helvetia. Deshalb fordert
Helvetia eine Unterneh-
menskultur, welche ihre An-
gestellten in der Erhaltung
ihrer physischen, psychi-
schen und sozialen Gesund-
heit sowie ihrer Leistungs-
fahigkeit unterstiitzt und
schafft dafiirangemessene
Rahmenbedingungen.

Von Melanie Manser

Das Betriebliche Gesundheitsmanagement fit&wohl
entwickelt hierfiir in Zusammenarbeit mit den Ge-
sundheitsbotschaftern (Vertreter von fit&wohl auf
den Generalagenturen) geeignete Massnahmen. Das
Jahresprogramm besteht aus einem Schwerpunkt-
thema und dem Grundangebot, wie beispielsweise
Gesundheits- und Ergonomiechecks sowie Stress-
und Gesundheitsbalance-Seminaren. Diese Ange-
bote sollen die Mitarbeitenden dabei unterstiitzen,
nachhaltig gesund und leistungsstark zu bleiben.

Das Betriebliche Gesundheitsmanagement von Hel-
vetia engagiert sich auf den Ebenen Verhéltnis- und
Verhaltenspréavention. Bei der Verhaltnispravention
liegt der Fokus auf den Arbeitsbedingungen, welche
die Angestellten bei Helvetia vorfinden. Helvetia
engagiert sich in diesem Bereich unter anderem fiir
ein ausgewogenes Verpflegungsangebot, fiir Riick-
zugsrdume, fiir flexible Arbeitszeitmodelle und sorgt
fiir familienfreundliche Strukturen. In den Fiih-
rungsausbildungen wird den Fiihrungskréften ver-
mittelt, wie sie die Gesundheit ihrer Mitarbeitenden
durch ihren Fithrungsstil unterstiitzen.

Auf der Verhaltensebene stellt Helvetia diverse
Angebote zur Verfiigung, welche die psychische und
physische Gesundheit der Angestellten starken. In
diesem Bereich werden unter anderem Workshops
zu den Themen Entspannung, Bewegung oder
Erndhrung angeboten. Mit einer Vergiinstigung von
Fitnesscenterabonnements oder mit dem Firmenlauf
werden die Mitarbeitenden zu regelméssigem
Training motiviert. An den Hauptsitzen ermoglichen
Inhouse-Massagen Momente der Entspannung.

Neu lanciert das Betriebliche Gesundheitsmanage-
ment fit&wohl die Aktion «Mitarbeitende fiir Mit-
arbeitende». Diese wird in Zusammenarbeit mit

der Personalkommission (PEKO; Mitarbeitenden-
vertretung von Helvetia), initiiert und nimmt die
Angestellten in die Verantwortung, ihre Bediirfnisse
zu platzieren und auch selbst Massnahmen fiir
Mitarbeitende zu organisieren — wie zum Beispiel
verschiedene Sportangebote.

Melanie Manser ist Verantwortliche Betriebliches
Gesundheitsmanagement fit&wohl bei Helvetia
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Von der Kunst zur Kosmetik

Immer mehr Mdnner

gehoren zur Kundschaft
von Ingrid Bregenzer.

Sie ist gebiirtige Tirolerin, gelernte Glaskunstveredlerin und war mit

23 Jahren quasi gezwungen, sich mit einem Permanent-Make-up-Institut
selbststandig zu machen. Heute fiihrt Ingrid Bregenzer zwei Unternehmen
in der Schweiz und hat Handelspartner rund um den Globus. Sie sagt,
dass Schonheit und Wohlbefinden zusammengehorten.

Lippen, Augen, Frisuren, manchmal ganze Gesich-
ter. Skizzen {iber Skizzen, in all ihren Schulheften:
Ingrid Bregenzer zeichnet gerne, seit sie einen Stift
halten kann. Heute allerdings nicht mehr auf Pa-
pier, sondern auf Haut. Die gebiirtige Tirolerin und
Tochter einer Kunstmalerin fiihrt zwei Kosmetikin-
stitute mit Sitz in St.Gallen, ist Permanent-Make-
up-Pionierin, Chefin von 27 Angestellten im In- und
Ausland, Produkteentwicklerin, Ausbildnerin. Und
sie ist stdndig in der ganzen Welt unterwegs, hat
Handelspartner in Finnland und Frankreich, Ku-
wait und Korea, Neuseeland und in den Niederlan-
den, Bahrain und Belgien.

InEngland und den USA gelernt

Nach ihrer Schulzeit lernte die heute 44-Jdhrige den
Beruf der Glaskunstveredlerin, beschéftigte sich mit
Kunstmalerei. «Farben sind meine Welt. Ich habe
dann aber gemerkt, dass ich den Kontakt zu Men-
schen vermisste», sagt Ingrid Bregenzer. Sie sitzt in
einem der Behandlungsraume ihres Unternehmens
an der Neugasse. Schwarzes Oberteil, schwarze
Hose, schwarze Stiefel. Dezent geschminkt, die Stim-
me sanft. Nach der Ausbildung sei sie fiir ein Jahr
nach London gezogen, habe dort verschiedene Ma-
ke-up-Artist-Ausbildungen gemacht, Bildhauerkurse
ausprobiert, viele Menschen und Kulturen kennen-
gelernt. Danach zog es sie zurtick ins Tirol, wo sie die
Meisterpriifung fiir Fachkosmetik ablegte, um an-
schliessend in Europa und den USA das Permanent-
Make-up zu lernen. Eine Technik, mit der Farben wie
bei einer Tatowierung unter die Haut gebracht wer-
den; das Make-up hélt so mehrere Jahre.

«Nach Abschluss meiner Ausbildungen hatte nicht
gewusst, wer mich anstellen sollte. Niemand kann-
te zu dieser Zeit Permanent-Make-up hier.» So blieb
der damals 23-Jahrigen nichts anderes iibrig, als
sich selbststdndig zu machen: Sie griindete ihre ers-
te Firma im Tirol, er6ffnete bald eine zweite Filia-
le in Dornbirn. 1997 ziigelte sie ihren Firmen- und
Wohnsitz dann in die Schweiz: In der Spisergasse in
St.Gallen entstand das Beauty-Cosmetics-Fachinsti-
tut fiir Permanent-Make-up, das aufgrund des Spi-
sermarkt-Umbaus vor gut einem Jahr an die Neugas-
se zog. 2009 eroffnete die Mutter zweier Tochter
dann einen weiteren Standpunkt im Santispark in
Abtwil.

Briiste und kahle Stellen

In ihren Instituten bietet sie diverse Gesichtsbehand-
lungen, aber auch dauerhafte Haarentfernungen,
Pedicure und Manicure, Make-up-Kurse und Mas-
sagen an. Ingrid Bregenzers Hauptgeschaft ist aber
nach wie vor das Permanent-Make-up - eine Bran-
che, die in den letzten Jahren immer mehr gewach-
sen ist, aber auch mit Vorurteilen zu kdmpfen hat.
«Ein gutes Permanent-Make-up sieht v6llig natiirlich
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aus und soll die Schonheit eines Gesichts betonen»,
sagt die Dermapigmentologin. Es gehe um Korrektu-
ren — auch nach Chemotherapien oder anderen me-
dizinischen Eingriffen. Narben konnen beispielswei-
se weniger sichtbar gemacht werden.

Ingrid Bregenzer fiihrt seit 1994 auch sogenann-
te medizinische Areola-Pigmentationen durch: Sie
zeichnet bei Frauen nach Brustoperationen oder
Brustrekonstruktionen natiirlich wirkende Brust-
warzenhofe nach. «Durch an richtigen Stellen plat-
zierter Farbe gewinnen Frauen nach Brustoperatio-
nen die Weiblichkeit zuriick — es geht wirklich um ei-
nen essenziellen Teil des gesamten Wohlbefindens.»
Zu den Kunden ijhres Unternehmens zdhlen zudem
immer mehr Manner: Indem die Kopfhaut pigmen-
tiert wird, lasst sich mit Permanent-Make-up auch
schiitter werdendes Haar kaschieren.

27 Angestellten im In- und
Ausland sind fiir die

Permanent-Make-up-Pionierin tatig.

Marktliicke entdeckt

Seit dem Beginn ihrer Karriere setzt sich Ingrid Bre-
genzer mit Farben auseinander, zusammen mit Che-
mikern entwickelte sie in Labors Farbtone. Daraus
entstand 2003 ihr zweites Unternehmen, das heute
SC International AG heisst. Es war eines der ersten
am Markt, das eine neue Generation von Permanent-
Make-up-Farben anbot: Solche mit Pigmenten or-
ganisch-synthetischen Ursprungs, also ohne Metall
oder nickelhaltige Rohmaterialien. «Metallpigmente
sind heute ein Tabuthema in unserer Branche. Eine
MRI-Untersuchung konnte namlich die implantier-
ten Stellen erhitzten lassen und zu unangenehmen
Folgen fiihren. Mittlerweile sollten seriose Perma-
nent-Make-up-Institute nur noch mit solchen Farben
arbeiten.»

SC International ist ein wichtiger Player auf dem
weltweiten Markt, liefert in 37 Lander, stellt Geréte,
Farbpigmente und Crémes her, bildet an zig Standor-
ten in der Schweiz, Deutschland und Osterreich aus
und hat soeben ein Produkt entwickelt, um schlechte
Permanent-Make-ups aus der Haut zu l6sen — «eine
regelrechte Marktliicke».

An oberster Stelle in ihrem Unternehmen stehe denn
auch die Gesundheit, sagt Ingrid Bregenzer. «Und
dann suchen wir den Einklang von Schénheit und
Wohlbefinden. Denn jede Frau hat etwas Schones.»
Es gehe nur darum, das hervorzuholen.

Text: Malolo Kessler

Bild: zVg.
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Eigener Fitnessraum

Das Kapital unserer

Firma sind die Mit-

arbeitenden, die viel- —
fach bereits seit iiber

20 Jahren fiir unser
Unternehmen tatig

sind. Die Gesundheit

unserer Angestellten

istuns sehr wichtig. i

Von Guido Frei LQ)\L.. | | ‘ A

Dies zeigt auch die Statistik der Swico aus dem
Jahr 2014. Liegen die Ausfalltage bei Krankheiten
pro 100%-Stelle {iber die gesamte Branche bei
4.75 Tage, hat die Abacus einen Wert von 1.39
Tage pro 100 %-Stelle vorzuweisen. Dieser Wert
liegt seit mehreren Jahren auf dem gleichen
Niveau. Einen Einfluss auf die Gesundheit haben
sicher verschiedene Faktoren: Einerseits bietet die
Abacus einen eigenen Fitnessraum, den die Mit-
arbeitenden zu jeder Zeit gratis beniitzen konnen.
Andererseits sind viele Angestellten an der eige-
nen Gesundheit sehr interessiert und betreiben
regelmaéssig Sport. Da die Abacus an einer optima-
len Lage liegt und die Mitarbeitenden vor der Tiire
verschiedene schone Laufstrecken im Wald vor-
finden, treffen sich einzelne regelméssig zum
Joggen wiahrend der Mittagspause. Zusétzlich
werden verschiedene Sportarten wie beispiels-
weise Unihockey, Badminton usw. finanzielle un-
terstiitzt, in dem die Abacus iiber Mittag Sport-
hallen mietet, damit die Angestellten diese Sport-
arten ausiiben konnen. Wiederum treffen sich
einzelne Mitarbeitende iiber Mittag zum Tennis.

Die Abacus unterstiitzt zusétzlich verschiedene
Aktionen wie zum Beispiel den St.Galler Firmen-
lauf oder «Bike to Work». An diesen Anlédssen neh-
men jeweils {iber 50 Personen teil. Solche Anlésse
und Sportmoglichkeiten sind fiir die Mitarbeiten-
den sowie auch fiir die Abacus sehr wichtig, da
sie die Gesundheit und die Teambildung fordern.
Zusatzlich motivieren solche Angebote, dass noch
weitere Angestellte daran teilnehmen. Zu den
verschiedenen Sportangeboten stehen den Mitar-
beitenden Getrénke gratis sowie auch frische
Apfel von den eigenen Obstbdumen wéhrend der
Saison zur Verfiigung.

In der Abacus ist die Gesundheitsforderung nicht
reglementiert und bietet somit Raum fiir Eigen-
initiative der Angestellten, damit jeder die fiir ihn
optimale Work-Life-Balance realisieren kann.

Guido Frei ist Personalverantwortlicher
bei der Abacus Research AG

LLEADER | Nov./Dez.2015



72

Publireportage

Die innovative Ernahrung fur Gelenk-
knorpel, Bander, Sehnen und Knochen

Entwickelt von einem Arthrotiker, empfohlen
durch international flhrende Fachéarzte und

Knorpelspezialisten.

Ein Erfahrungsbericht von R. Baer,
dem Entwickler eines innovativen
Erndhrungskonzeptes, der vor 30
Jahren einen Sportunfall mit post-
operativen Komplikationen hatte
und sich liber die Jahre intensiv mit
der extrazelluldaren Matrix und dem
Knorpelgewebe auseinander setzte.
Sein komplettes Erndhrungskon-
zept geht weiter, als die Einnahme
von herkémmlichen Proteoglykanen
(Chondroitin, Glukosamin). Heute ist
er ein aktives Mitglied der Internati-
onal Cartilage Repair Society (ICRS).

Der Unfall passierte vor rund 30 Jahren
beim Fussballspiel. Ich war damals 18
Jahre jung und hatte meine Kreuz- und
Aussenbéander gerissen. Ich wurde umge-
hend operiert. Eine Woche spéter bekam
ich starke Fieberschiibe und die Arzte dia-
gnostizierten eine Staphylokokken-Infek-
tion. Ich erhielt Uber mehrere Monate
Antibiotika und wurde insgesamt sechs
weitere Male operiert. Zwei Jahre spater
wurde dann eine fortgeschrittene Gon-
arthrose im linken Knie festgestellt. Jede
sportliche Aktivitat schmerzte. Mit 20 Jah-
ren war ich aber noch zu jung, um an ein
kinstliches Gelenk zu denken und mir
wurde geraten, einen Gelenkersatz so
lange wie maoglich hinauszuzdgern.

Wahrend meinem Studium und Arbeit in
der pharmazeutischen Industrie begann
ich mich dann intensiv mit dem Knorpel
und dem Bindegewebe auseinander zu
setzen. Mich interessierte insbesondere,
wie ich die Inhaltsstoffe des Knorpel-
gewebes und der extrazelluldren Matrix in
meine tagliche Erndhrung integrieren kann.

Als Folge habe ich mir dann einen Ernah-
rungscocktail in Form eines Pulvers zusam-
mengemischt, der die spezifischen Inhalts-
stoffe des Knorpels und Bindegewebes
abdeckt. Diese komplette und spezifische
Formulierung hat meine Beweglichkeit und
Lebensqualitat Uber die Jahre verandert.

Heute, 30 Jahre nach meinem Unfall habe
ich immer noch mein natdrliches linkes
Knie (kein Gelenkersatz), habe wieder eine
hohe Beweglichkeit und treibe regel-
méassig Sport (Ski, Langlauf, Rad, Nordic

Walking). Ich habe es geschafft, dank mei-
ner Erndhrung und regelméassigem Muskel-
training, mein Knie Uber die Jahre in einer
Homdostase zu halten.

Heute empfehlen flhrende Fachérzte (u.a.
Prof. Dr. med. Christoph Erggelet, Zirich,
Président der internationalen Knorpel-Spe-
Zialisten (International Cartilage Repair Soci-
ety) oder Dr. med. Lukas Weisskopf, Altius
Sport Med Center Rheinfelden, welcher
von der Schweizerischen, Deutschen und
Osterreichischen Gesellschaft flir Orthopa-
disch-Traumatologische Sportmedizin zum
Sportarzt des Jahres 2015 ausgezeichnet
wurde) meine Formulierung.

Sechs Bausteine meiner
Ernahrung

* Hochdosierter, niedermolekularer
ChondroCollagenComplex CCC®
(Mix von verschiedenen Kollagen-
Typen, enzymatisch aufgespalten)

e Spezifisches Aminosauren-Spekt-
rum, essentielle Aminosauren

e Chondroitin und Glukosamin in
Sulfatform, natiirliche hydrolisierte
Glykosaminoglykane

¢ Hochdosierter natiirlicher Antioxi-
dantien-Mix (Hagebutte
(Galaktolipide), SOD-Melonenextrakt
(Superoxydismutase), weitere)

¢ Mineralstoffe Calcium, Mangan,
Kupfer, Chrom

¢ Vitamine C, D, E, K, Niacin

Empfohlen von renommierten
Fachéarzten und Knorpel-Spezialisten

Kontakt: R. Baer - info@swiss-alp-health.ch

Swiss Alp Health GmbH, CH-1092 Belmont-sur-Lausanne

SWISS ALP
HEALTH

Die komplette Formulierung fur
Knorpel, Bander

_und Sehnen:

Drink & Tabs

Erhaltlich in Apotheken
und Drogerien.
Pharmacode ExtraCellMatrix — ECM:
Drink: Aroma Orange: 537 67 44

Drink: Aroma Beeren: 614 66 38
Tabs: 567 71 50

info@swiss-alp-healt.ch
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«Die Arbeit hat generell Vortritt»

Erst die Arbeit, dann die Gesundheit? Das gilt schon langst nicht mehr.

Der Luxus der Gegenwart heisst Live-Work-Balance. Klaus Brammertz,

CEO der Bauwerk Boen Group, verrat, wie er fiir Ausgleich sorgt.

Klaus Brammertz, wie viele Stunden arbeiten Sie
im Durchschnitt pro Woche?
Das diirften circa 60 Stunden sein.

Was sind Umstande, die Sie im Arbeitsumfeld be-
sonders unter Druck setzen, die allenfalls Stress
verursachen?

In erster Linie ist es der Druck, den ich mir selbst
auferlege: Ich mochte generell alle relevanten Fak-
ten beriicksichtigen, die relevanten Kolleginnen und
Kollegen integrieren und Fehler vermeiden. Zusétz-
lich ist meine Tiire (fast) immer offen.

Wie finden Sie wahrend der Arbeitszeit Entspan-
nung bzw. Zeit, einmal durchzuatmen?

Indem ich nach Méglichkeit in unserer Cafeteria eine
Kaffeepause mache und auch sonst Kurzgespriache
suche. Zusétzlich halte ich eine einstiindige Mittags-
pause ein, in der ich gerne ein paar Schritte gehe.

Und welchen Ausgleich gonnen Sie sich neben der
reguldren Arbeitszeit?

Ich génne mir drei bis vier Mal im Jahr Ferien, genie-
sse freie Wochenenden im Tessin. Meine Frau und
ich teilen sich die Passion des Golfspielens und lau-
fen gerne Ski. Totale Entspannung geniesse ich auch
beim Motorradfahren.

Sind Sie hierbei konsequent oder kommt es im-
mer mal wieder vor, dass diese Hobbys der Arbeit
den Vortrittlassen miissen?

Die Arbeit hat generell Vortritt, ich plane jedoch
bewusst Hobbys in meinem Outlook-Planer mit ein.

Wiirden Sie von sich selbst sagen, dass Sie ein aus-
gewogenes Verhdltnis zwischen Arbeit und Frei-
zeithaben?

Ja, flir mich ist es ausgewogen. Ich geniesse mein
Leben.

«Ich versuche, es nicht mehr werden zu lassen»

Die Beck Transport AG ist ein eigenstandiges, solides Familienunternehmen,
das seit liber 50 Jahren erfolgreich im internationalen Speditionsgeschaft
tatig ist. Geschaftsfiihrer Urs Beck setzt zum Ausgleich auch privat auf

«bewegende» Aktivitaten.

Urs Beck, was fiihrt in lhrem beruflichen Umfeld
zu Stressfaktoren?

Neben den exogenen Faktoren wie verdnderter Fran-
kenkurs und damit verbunden tieferer Wertschop-
fung sowie Konkurrenzdruck durch Billiglohnldnder
sind es auch die endogenen Faktoren wie Fiihrungs-
und Sozialverantwortung.

Wie viele Stunden arbeiten Sie pro Woche?

Im Jahresschnitt sind es wohl um die 50 Stunden
pro Woche. Ich versuche, es nicht mehr werden zu
lassen.

Womit entspannen Sie sich wahrend der Arbeits-
zeit?

Wihrend Gesprachen und Begegnungen mit Kun-
den, Mitarbeitenden und Lieferanten gibt es immer

wieder Raum fiir persénlichen Austausch, Humor
und herzhaftes Lachen.

Welchen Ausgleich génnen Sie sich im Privat-
leben, um abzuschalten?

Mein Privatleben ist mir wichtig. Speziell gut ab-
schalten kann ich im Beisein meiner Kinder, beim
Oldtimer-Auto-(Rennen-)fahren und beim Skifah-
ren in den Bergen. Ich geniesse delikates Essen, gu-
ten Wein, Gesprache mit meiner Partnerin und mit
Freunden.

Sind Sie hierbei konsequent oder kommt es im-
mer mal wieder vor, dass diese Hobbys der Arbeit
den Vortritt lassen miissen?

Das Leben ist zu kurz, um Hobbys nicht prioritir zu
behandeln.
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Giacometti und Rolex, Gaugain
und Patek Philippe

Vaduz hat sich in den letzten Jahren und Jahrzehnten zu einem wirtschaft-
lichen, kulturellen und touristischen Hotspot gewandelt. Diese Entwicklung

mitgepragt und mitgetragen hat auch Huber Fine Watches & Jewellery -
insbesondere Norman J. Huber und seine Familie — seit 1928. Der «Weisse
Wiirfel» im Zentrum von Vaduz ist sichtbares Zeichen dafiir.

Wiirden Jules und Wiggi Huber heute durch Vaduz
spazieren, sie trauten wohl ihren Augen nicht, hatten
aber die hellste Freude an der Entwicklung des Stadt-
les und ihres Geschéftes: Dort, wo sie vor 90 Jahren
ihr erstes Uhren- und Schmuckgeschéft er6ffneten,
dort steht nun der «Weisse Wiirfel», der neue Flag-
ship-Store von Huber.

Wahre Werte ausstrahlen

Die erfolgreiche Vergangenheit seines Grossvaters,
Vaters und Onkels waren dem heutigen Inhaber und
CEOQ in vierter Generation, Norman J. Huber, bei die-
sem Bauwerk Verpflichtung und Auftrag zugleich:
Verpflichtung, den erfolgreichen Weg der Huber-
Dynastie weiter zu gehen und der Auftrag, immer

Mit dem Weissen Wiirfel definiert Norman J. Huber
das Einkaufen von wertvollen Preziosen neu.

wieder neue Visionen umzusetzen. Eine solche Visi-
on war vor fiinf Jahren, aus dem «House of Brands»
ein «branded House» zu machen - ein Geschafts-
haus, das selber eine Marke ist.

Mit dem Weissen Wiirfel, so Norman J. Huber, soll-
ten nicht nur die wahren Werte der edlen Uhren- und
Schmuckmarken zum Ausdruck gebracht werden,
sondern das neue Geschiftshaus musste auch die
Werte des Hauses Huber ausstrahlen.

Partner Hilti Art Foundation

Mit der Idee eines neuen Geschiftshauses hat sich
Norman J. Huber schon seit einigen Jahren beschéf-
tigt. Als sich auch Michael Hilti Gedanken {iber eige-
ne Museumsraumlichkeiten fiir die Hilti Art Found-
ation machte, waren sich die beiden Unternehmer
schnell einig. Neben dem Kunstmuseum wollten sie
aber nicht einfach ein gemeinsames Gebidude er-
stellen, nein, eine Vision wollten sie verwirklichen:
einen exklusiven weissen Wiirfel errichten, bei dem

die Grenze zwischen bildender Kunst und Hand-
werkskunst fliessend ist.

Innert drei Jahren ist nun nach den Plénen der re-
nommierten Basler Morger Partner Architekten (die
bereits das Kunstmuseum gebaut haben) aus einer
neun Meter tiefen Baugrube ein 20 Meter hohes Ge-
bdude entstanden, das moderne Funktionalitit in
Kombination mit Bestdndigkeit und Anmut darstellt.
Attribute, die auch die Produkte aus dem Hause Hu-
ber auszeichnen.

Puristisch kiihl aussen -

wohlfiihlend und warminnen

Mit dem Weissen Wiirfel definiert Norman J. Huber
das Einkaufen von wertvollen Preziosen neu. Auf
zwei Stockwerken sind Verkaufs- und Ausstellungs-
raume mit rund 300m? entstanden, und in einem
weiteren Stockwerk ist der «Collectors Club» unter-
gebracht — ein Eventraum von 150m?, der fiir Kun-
denanlésse, Prasentationen und andere Events ver-
wendet wird. Die Innengestaltung trégt ebenfalls die
Handschrift eines genialen (Innen-) Architekten —
Tino Zervudachi aus Paris.

Als ihm das Konzept fiir das Gebdude vorgelegt wur-
de, so Zervudachi, sei er sofort von dieser offenkundi-
gen Einfachheit und Eleganz fasziniert gewesen. Der
dusseren, puristischen und kiihl wirkenden Fassade
wollte Zervudachi ein ausgefeiltes, komplexes sowie
warmes und elegantes Interieur entgegenstellen, in
dem man sich wohlfiihlt. Dies ist ihm vollauf gelungen.

Sinnlichkeit schlagt E-Commerce:
Einkaufserlebnis in Zeiten der Digitalisierung

Das Untergeschoss war dabei die grosste Herausfor-
derung, da es dort kein Tageslicht gibt. Zervudachi
16ste dieses Problem mittels einer grossen, raumgrei-
fenden Treppe, die die Menschen und das Licht gera-
dezu hinabzieht. Aber helle Rdume und schone Vit-
rinen allein geniigen heute im Zeitalter des E-Com-
merce nicht mehr; im Wissen um den Wandel vom
Bediirfnis-Kauf zum Ereignis-Konsum ist das traditi-
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onelle Fachgeschaft stark herausgefordert: Nur mit
radikal neuem und kreativem Denken und echten In-
novationen kann es gegeniiber e-Shops und anderen
digitalen Einkaufsmoglichkeiten bestehen.

In einer Welt, in der immer mehr online eingekauft
wird, muss dem visuellen und sinnlichen Einkaufser-
lebnis der hochste Stellenwert beigemessen werden.
Diesem Einkaufserlebnis im Weissen Wiirfel, davon
ist Norman J. Huber iiberzeugt, kann im Moment der

——
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CEO Norman J. Huber:

«Wir sind exklusiv,
aber nicht elitdr. »

Kaufentscheidung auch der modernste Computer
nicht das Wasser reichen.

Uhren und Schmuckiin jeder Preisklasse

Mit dem Weissen Wiirfel hat Huber Fine Watches &
Jewellery ein exklusives neues Flaggschiff bekom-
men. Norman J. Huber betont aber, dass bei ihm je-
des Kundensegment bedient wird, jeder oder jede
die passende Uhr oder den geeignetsten Schmuck

LEADER | Nov./Dez.2015



findet. «Wir sind exklusiv, aber nicht elitir», betont
Norman J. Huber.

Wer dreissig Schweizer Top-Uhrenmarken in allen
Preisklassen verkauft, braucht unterschiedliche Ver-
kaufspunkte. Allein in Vaduz sind es bei Huber deren
drei. Der Weisse Wiirfel ist der neueste und moderns-
te. Viele der Marken, die Huber hier anbietet, sind
langjéhrige Partner, so z.B. Tissot und Omega seit
den 1950er Jahren, Patek Philipp seit 1960, und mit
Rolex feiert Huber bald das 30-Jahr-Jubildum. «Mit
hochwertigen Uhren und Schmuck», so Norman
Huber, «verhilt es sich wie mit einem guten Wein:
Je alter er wird, je besser ist er.» Kein Wunder, sind

Mit dem Weissen Wiirfel hat Huber
Fine Watches & Jewellery ein exklusives
neues Flaggschiff bekommen.

Vintage-Uhren derzeit sehr gefragt, Uhrenklassiker
aus den 1940er bis 1970er Jahren. Ein Segment, das
neu auch bei Huber im Weissen Wiirfel gepflegt und
angeboten wird.

«World of Watches» und «Watch-Boutique»
Die «World of Watches» am Rathausplatz, der zwei-
te Verkaufspunkt in Vaduz, richtet sich vor allem an

OSTSCHWEIZ DRUCK

Hofstetstrasse 14 « 9300 Wittenbach « ostschweizdruck.ch
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asiatische Kundschaft- entsprechend ist auch das
Verkaufspersonal vornehmlich asiatischer Herkunft.
Wie im Weissen Wiirfel bietet Huber auch hier das
hochwertige Segment von Uhren und Schmuck an.
Ein eher jlingeres, preisaffines Publikum wird in der
«Watch Boutique» im Vaduzerhof bedient. Hier kon-
nen die neuesten Swatch-Modelle ebenso erworben
werden wie Uhren im Preissegment bis etwa 5000
Franken. Den «Vaduzerhof» am Rathausplatz lei-
tet Aurel Huber, Sohn von Norman J. Huber, womit
bereits die fiinfte Generation ins Geschéft integriert
ist. Im Vaduzerhof erlebt man eine Fusion von einem
jungen, dynamischen Team mit jungen, modischen,
aber auch eleganten Uhren.

Picasso? Ein Stock hoher!

Ja, und wer nach dem Besuch oder Kauf im Weissen
Wiirfel das sinnliche Erlebnis fortsetzen mochte, auf
den wartet im gleichen Haus die Kunstsammlung
der Hilti Art Foundation mit einer viel beachteten
Sonderausstellung. Hier reiht sich Gaugain an Pi-
casso, Giacometti an Beckmann, Klee an Magritte.
Namen, die einem ebenso auf der Zunge zergehen
wie Patek Philippe, Rolex, Breguet & Co.

Text: freicom.adverta, Vaduz

Bilder: Studio Matthieu Salvaing, Paris

Anzeige
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Sammlung mit Profil

Der systematische Aufbau
der Sammlung begann
Anfang der 1990er Jahre.
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Insgesamt rund 200 Kunstwerke von musealem Rang umfasst die Sammlung
der Hilti Art Foundation heute. Schwerpunkte sind die klassische Moderne
sowie Kunst von der Nachkriegszeit bis zur Gegenwart.

Wer eine bedeutende Kunstsammlung aufbauen
will, braucht Disziplin. Davon ist Michael Hilti {iber-
zeugt, dessen Familie seit den 1970er-Jahren zahlrei-
che Kunstwerke von internationalem Rang erworben
hat. Der systematische und im Rahmen der Hilti Art
Foundation langfristig angelegte Aufbau der Samm-
lung begann Anfang der 1990er-Jahre. «Sammlun-
gen konnen nur ein eigenes Profil erhalten, wenn
eine Beschrankung auf bestimmte Sammlungsgebie-
te und -epochen besteht. Es war immer unser Ziel,
Werke zu sammeln, die eine gewisse Harmonie und
Ausgeglichenheit ausstrahlen», erklart Michael Hilti,
Initiator und Beirat der Hilti Art Foundation.

Seit {iber 20 Jahren konzentriert sich die Sammelté-
tigkeit der Hilti Art Foundation einerseits auf die klas-
sische Moderne, also auf Malerei und Plastik der Zeit
zwischen ca. 1880 und 1945, andererseits auf Kunst
von der Nachkriegszeit bis zur Gegenwart. Wichtige
Schwerpunkte bilden die Stilrichtungen Expressio-
nismus, Kubismus und Surrealismus sowie konkrete
Kunst und Zero. Zu den Kiinstlern der bis heute rund
200 Kunstwerke umfassenden Sammlung gehoéren
zum Beispiel Gauguin, Seurat, Lehmbruck, Boccioni,

Picasso, Léger, Kirchner, Marc, Magritte, Klee, Beck-
mann, Hodler, Giacometti, Dubuffet, Wols, Albers,
Fontana, Manzoni, Schoonhoven, Uecker, Fruhtrunk
und Knoebel.

In der seit Mai 2015 laufenden Ausstellung «Malerei
und Plastik — Von der klassischen Moderne bis zur
Gegenwart» ist jeder dieser Kiinstler mit mindestens
einem Kunstwerk vertreten. Gezeigt werden die 50
Gemélde, Skulpturen und Objekte im neuen Aus-
stellungsgebaude der Hilti Art Foundation, das im
Zentrum von Vaduz direkt neben dem Kunstmuseum
Liechtenstein liegt.

Aufgrund der seit Jahren bestehenden engen Zusam-
menarbeit zwischen der Hilti Art Foundation und dem
Kunstmuseum wurden dort im Frithjahr 2005 im Rah-
men einer Sonderausstellung bereits rund 60 Werke
aus der Sammlung prasentiert. Jetzt ist es dank der
neuen Museumsraume allen Kunstbegeisterten mog-
lich, Teile der grossartigen Kunstsammlung in Form
von wechselnden Ausstellungen dauerhaft zu sehen.

Text und Bild: Hilti Art Foundation
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Kleines Land,
grosser Wein

Seit Jahrhunderten wird im Flirstentum Liechtenstein Wein produziert.
Weshalb dieser im Ausland immer noch wenig bekannt ist, weiss Simon
Klocker. Er leitet die Hofkellerei in Vaduz - mit Passion und grossen Planen.

Die Hofkellerei ist ein Traditionsunternehmen: Seit
1436 ist das Weingut im Weinviertel in fiirstlichen Be-
sitz, die fiirstliche Doméne seit 1712. «Also seit Liech-
tenstein ein Fiirstentum ist», erkldrt Simon Klocker.
Seit knapp zwei Jahren ist er Leiter der Hofkellerei

«Ilm Friihjahr wollen wir einen neuen Wein
aus Vaduz auf den Markt bringen, aber
dazu mochte ich noch nicht zu viel verraten.»

Vaduz. Er kiimmert sich um die kaufménnischen Ab-
laufe im Hintergrund und ist gemeinsam mit dem
Kellermeister fiir den Weinbau, die Weinbereitung
und die Vermarktung der Weine aus der Doméne Va-
duz und der Doméne Wilfersdorf zustdndig. Diese
gehoren mit der kellereigenen Vinothek sowie dem

Spezialitatenrestaurant Torkel zur Hofkellerei der
Stiftung Fiirst Liechtenstein. Das Restaurant befindet
sich tibrigens im fiirstlichen Weinberg Herawingert,
der sich ebenfalls seit Anfang des 18. Jahrhunderts in
Besitz der Familie Liechtenstein befindet. Das mittel-
alterliche Gebaude diente urspriinglich der Vinifizie-
rung des Traubenguts und wurde in den 1960er Jah-
ren zu einem Speiselokal umgebaut.

Herausforderung und Abwechslung

Klocker liebt die Abwechslung in seinem Beruf. Er
verrat: «Kein Tag ist wie der andere und kein Wein-
jahr wie das vorherige.» Das stelle ihn und sein Team
immer vor neue Herausforderungen. Zu diesen z&h-
len auch der sinkende Weinkonsum der Européer
und die immer grossere Konkurrenz aus dem Aus-
land. «Deswegen versuchen wir stetig, die Qualitét
unserer Weine zu erh6hen und damit auch neue Ex-
portmérkte zu erschliessen», so Klocker.
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Im Furstentum
etabliert

Simon Klocker, Leiter
der Hofkellerei in Vaduz:
«Kein Tag ist wie der an-
dere und kein Weinjahr
wie das vorherige.»

Weine der Hofkellerei Wilfersdorf werden mittler-

weile bis nach Fernost verkauft. «In Vaduz ist die
Produktion aber zu klein, um solche internationalen
Mirkte bedienen zu kénnen.» Das Fiirstentum Liech-
tenstein als Kleinststaat verfiigt nur iiber wenig und
teuren Boden. «Das ist auch der Grund, warum sehr
wenig Wein angebaut wird und die Weine nicht weit
verbreitet sein konnen. Darunter leidet sicher ein we-
nig der Bekanntheitsgrad», erklért Klocker.

Perfekte Lage fiir Wein

Seit iiber dreihundert Jahren wird in Vaduz Pinot
Noir produziert, seit wenigen Jahrzehnten Chardon-
nay. Die Variationen dieser Weine entstehen durch
die klimatischen Besonderheiten der Anbaugebiete:
Im Weinviertel herrscht ein pannonisches Klima, im
stidlichen Rheintal ein Fohnklima. «Wir fiihlen uns
der Tradition verpflichtet, lassen diese in unserer
Weinbereitung einfliessen und verwenden traditi-
onelle Weinbaumethoden», sagt Klocker. Die mog-
lichst natiirliche Anbauweise soll fiir den Schutz und
Erhalt der historischen Weingérten sorgen und weist
den Weg zur integrierten, kontrollierten Produktion.
Klocker ist iiberzeugt: «So holen wir das Beste aus
unseren Reblagen heraus.»

Nicht nur bei den Einheimischen, sondern auch bei
Gésten sind die Weine beliebt. In der zehn Gehmi-
nuten vom Vaduzer Zentrum entfernten Hofkellerei
werden regelmissig Degustationen durchgefiihrt.
Angeboten werden sowohl Weine der Hofkellerei
Vaduz als auch der Hofkellerei Wilfersdorf. «100
Prozent fiirstlich», erklart Klocker. Er plant bereits
die Zukunft des Traditionsunternehmens: «Im Friih-
jahr wollen wir einen neuen Wein aus Vaduz auf den
Markt bringen, aber dazu mochte ich noch nicht zu
viel verraten.» Des Weiteren versuchen er und sein
Team, noch den einen oder anderen Markt im Ex-
portbereich zu erschliessen. Und das Wichtigste:
Aus jeder Traube wieder den bestmoglichen Wein zu
machen.

Text: Eva Hediger
Bilder: zVg.

Die Ostschweizer Agentur freicom hat mit der
«freundlichen Ubernahme» der Adverta AG nun
auch einen Standort in Vaduz und {iberzeugt
seither mit kreativen Ideen und praxistauglichen
Losungen, die dem «Tun» konsequent das
«Warum» und «Wie» voranstellt.

Seit iiber 20 Jahren ist die von Jiirg Wattinger
gegriindete Agentur fiir Werbung und Design im
Fiirstentum Liechtenstein auf dem Markt. Ebenso
lange gibt es die von Reinhard Frei gegriindete
Agentur freicom mit Sitz in St.Gallen, Ziirich und
Chur. Mit dem Zusammenschluss der beiden
Unternehmen entstand im Mai 2015 nun

in Vaduz die neue Agentur freicom. adverta.

Als Nachfolger fiir den seit diesem Jahr pensio-
nierten Jiirg Wattinger hat Carsten Zeiske die
Funktion des Geschéftsfiihrers iibernommen.
Er wird nicht nur von der langjahrigen Mitarbei-
terin Barbara Plattner als Grafikerin unterstiitzt,
sondern auch von 15 weiteren freicom-Mitar-
beitenden. Jiirg Wattinger bleibt als Berater und
VR-Mitglied der Agentur erhalten.

Carsten Zeiske hat nach seinem BWL-Studium
mit Vertiefung Marketing drei Jahre in der
Lebensmittelindustrie in Liechtenstein gearbei-
tet, bevor er 2003 auf die Agenturseite wechselte
und seither in verschiedenen Agenturen als
Berater und Creative Director arbeitet. 2014
wurde er Senior-Berater und VR-Mitglied der
freicom ag.

Die Agentur freicom. adverta. begleitet Unter-
nehmen und Organisationen mit durchdachter
Kommunikation in den Bereichen PR, Werbung
und Events. Als KMU ist die Agentur unkompli-
ziert und unbiirokratisch. Carsten Zeiske: «Wir
sind iiberzeugt davon, dass nachhaltig funktio-
nierende Kommunikationslésungen letztlich nur
einem Ziel dienen miissen: der kommerziell
erfolgreichen Umsetzung des Geschéftsmodells
zur Steigerung des Unternehmenswertes,

dem Erreichen der Unternehmensziele.»
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Kulturelle Schnittstelle

Die alteste Kunstgalerie Liechtensteins wird aktuell von Cornelia Wieczorek
gefiihrt. Trotz Problemen auf dem Kunstmarkt ist die Leiterin zuversichtlich -
und setzt vermehrt auf zeitgendssische und internationale Kunst mit dem

Schwerpunkt Malerei.

1986 in Liechtenstein. Eine Gruppe liechtensteini-
scher Aktionére griindet die Galerie am Lindenplatz.
Es ist die erste im Staat, die Kunst von internationa-
lem Rang zeigt. Mittlerweile wird die Galerie von
Cornelia Wieczorek gefiihrt. Seit drei Jahren arbei-
tet sie im Liechtensteiner Unternehmen, bereits 1992
ist sie aus beruflichen Griinden mit ihrer Familie von
Berlin nach Liechtenstein gezogen. Dessen aktive
und lebendige Kunstszene schétzt Wieczorek sehr:
Den jungen und bereits etablierten Kiinstlerinnen
und Kiinstlern werde in musealen Einrichtungen der
Gemeinden, aber auch im Kunstraum Englédnderbau
in Vaduz, sowie in Galerien oder dem Kunstmuseum

Grosse Galerien und Kunstauktionen sind sehr
marktprasent, das Geschaft wird immer globaler.

ein Forum geboten. «Im Kunstmuseum Liechten-
stein, und seit diesem Jahr auch in der Hilti Art Foun-
dation, findet dariiber hinaus vor allem die Ankniip-
fung an die internationale Kunstszene statt», erklart
Wieczorek. Thre Galerie spreche eine lokale sowie
internationale Kundschaft an: «Grundsétzlich ist es
so, dass der zentrale Standort der Galerie im Herzen
von Vaduz und in unmittelbarer Nahe zum Kunstmu-
seum freilich kaum besser sein konnte.» Trotz des
Erfolgs: «<Wie andere befreundete Galeristinnen und
Galeristen auch, habe ich festgestellt, dass sich die
Situation kleinerer oder mittlerer Galerien grund-
sétzlich in den letzten Jahren sehr gewandelt hat»,
erzidhlt die Geschaftsfithrerin. Grosse Galerien und
Kunstauktionen seien sehr marktpréasent, das Ge-
schéft werde immer globaler: «W&hrend man sich in
den Anféngen der Galerie am Lindenplatz gliicklich
schitzte, vor Ort auf hohem Niveau die Werke inter-
nationaler Kiinstlerinnen und Kiinstler betrachten
und erwerben zu konnen, gehen in der heutigen Zeit
kunstinteressierte Menschen vielfach dazu {iber, sich
iiberall auf der Welt zu orientieren.»

Programm geoffnet

Die Schwerpunkte der Galerie bilden traditionell
Werke der ZERO-Gruppe, konkrete und konstrukti-
ve Kunst und Plastik des 20. Jahrhunderts. Mit Ein-

zel- und Gruppenausstellungen bekannter Kiinstler
wie Max Bill, Henry Moore oder Antoni Tapies hat
sich die Galerie etabliert. «Seit ich die Geschéfts-
fiihrung ibernommen habe, war es mein Bestre-
ben, das bislang eher auf konkrete und konstrukti-
ve Kunst konzentrierte Programm der Galerie ein
wenig offener zu gestalten», erklart Wieczorek. «In
das neue Jahr starten wir mit einer Ausstellung des
renommierten und aus Berlin kommenden Kiinst-
lers Frank Badur. Dessen Werk kniipft allerdings
nun wiederum an das ,Kerngeschift’ der Galerie an
und kann im weitesten Sinne als konkret bezeich-
net werden.» Danach folgt eine weitere klassische
Position mit den Werken des Kiinstlers Uli Pohl.
«Er stand in den 1960er-Jahren der ZERO-Gruppe
nahe, deren Werke mit internationalen Ausstellun-
gen in diesen Tagen gerade eine grosse Wertschét-
zung erfahren.»

Kunstam Bau

Der Privatmann, der Geschéiftsmann, der Sammler:
Die Galerie am Lindenplatz richtet sich grundsatzlich
an alle kunstinteressierten Menschen. «Daher bieten
wir nicht nur Werke im Hochpreissektor an, sondern
immer wieder Werke, die auch jungen Kunstliebha-
bern einen Ankauf oder den Beginn einer Sammel-
tatigkeit ermoglichen», so Wieczorek. «Im Angebot
finden sich neben klassischen und hochpreisigen
Positionen gleichermassen Werke junger Kiinstlerin-
nen und Kiinstler, sogenannter «merging artists> die
noch «available> sind, wie es so schon heisst.» Die Ga-
lerie handelt jedoch nicht nur mit Kunst: «<Im Bereich
Art Consulting bieten wir Beratungstatigkeit fiir den
Auf- und Ausbau von Sammlungen an; in diesem Zu-
sammenhang erfragen wir die Bediirfnisse der Kun-
den und suchen passende Werke. Gerne beraten wir
auch bei der Ausstattung von privaten und geschaft-
lichen Rdumen und bieten jegliche Art von Unter-
stlitzung bei der Ausrichtung von Wettbewerben und
bei der Umsetzung von Kunst-am-Bau-Projekten an.
So bilden wir die Schnittstelle zwischen Kunstschaf-
fenden und kunstinteressierten Menschen.»

Text: Eva Hediger
Bild: Stéphanie Engeler
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Cornelia Wieczorek:

«Wir bilden die
Schnittstelle zwischen
Kunstschaffenden
und kunstinteressierten
Menschen.»
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Sehenswiirdigkeiten in Vaduz

Die liechtensteinische Hauptstadt mag im internationalen Vergleich
klein erscheinen, ihr umfangreiches Kulturangebot ist es jedoch nicht.

Das Landesmuseum

Selbst das Gebdude
des Lichtensteinischen
Landesmuseums ist ge-
schichtstrachtig: Chro-
nologische Untersu-
chungen haben ergeben,
dass die Urspriinge der
Grundsubstanz auf das
Jahr 1438 zuriickgehen.
Heute ist das Gebdude mit dem ehemaligen Verwe-

serhaus zusammengebaut und mit einem Erweite-
rungsbau gegen den Schlosshang versehen. Neben
der wechselvollen Geschichte Lichtensteins bein-
haltet das Landesmuseum auch eine naturkundliche
Sammlung.

www.landesmuseum.li

Das Kunstmuseum Lichtenstein
Erst vor 15 Jahren wur-
de das Kunstmuseum
Lichtenstein  eroffnet.
Es ist die Nationalga-
lerie fiir moderne und
zeitgendssische  Kunst
des Staates Lichtenstein.
|3 Das Museum hat sich
innerhalb kurzer Zeit

einen Namen gemacht und zahlreiche seiner Aus-
stellungen werden von européischen Hausern iiber-
nommen und gezeigt.
www.kunstmuseum. li

Die Sammlung der Hilti Art Foundation

Uber das Foyer des
Kunstmuseums  errei-
chen die Besucherinnen
und Besucher die Samm-
lung der Hilti Art Foun-
dation. Es ist eine der

bedeutendsten privaten
Kunstsammlung Lich-
tensteins. Sie ermoglicht
eine Reise durch die Kunstgeschichte, beginnend mit
den Werken der Klassischen Moderne bis hin zu den
Aktualitaten der zeitgenossischen Kunst.
www.kunstmuseum.li

Die Schatzkammer Lichtenstein

Repriasentative Ge-
schenke von Konigen
und Kaisern, historische
Waffen, Kunstwerke aus
wertvollen Materialen
und andere Kostbarkei-
ten lagern in der Schatz-
kammer Lichtenstein.

Das im Alpenraum ein-
zigartige Museum zeigt unter dem Titel «Vom Fiirs-
tentum iiber die Welt ins Weltall» einzigartige Objek-
te, die eng mit dem Land verbunden sind.
www.schatzkammer.li

Das Schloss Vaduz

Das Wahrzeichen von
Vaduz ist schon von weit
her sichtbar: Rund 120
Meter iiber der Haupt-
stadt thront das Schloss
Vaduz. Seine Urspriinge
liegen vermutlich im 12.
Jahrhundert. Bis Mit-
te des 18. Jahrhunderts
wurden das Anwesen rege genutzt, danach zerfiel es
zunehmend. Erst von 1905 bis 1912 wurde es griind-
lich renoviert, iiber zwanzig Jahre spater zog Fiirst
Josef II. ein und nahm standigen Wohnsitz. Eine Be-
sichtigung ist nicht méglich, Fithrungen in Vaduz
bringen aber Einblicke in Geschichte des Schlosses
und des Fiirstenhauses.

Die Fiirstliche Hofkellerei

Die Hofkellerei des Fiirs-
ten von Lichtenstein be-
findet sich in der Rebla-
ge Herawingert. Diese
z&hlt zu den besten Reb-
lagen im Rheintal und
bietet die idealen Be-
dingungen fiir den An-
bau von Pinot Noir und
Chardonnay. Diese Weine sowie andere 6nologische
Rarititen kénnen vor Ort verkostet und erworben
werden.

www.hofkellerei.li
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Das Regierungsgebaudein Vaduz

Am siidlichen Beginn der
Fussgingerzone befindet
sich das Regierungsge-
béude. Es ist der Sitz der
Regierung des Fiirsten-
tums Lichtenstein und
wurde 1905 fertig gestellt.
Das Gebaude wurde nach

. II'!LL%“"

den Planen des Fiirstli-
chen Architekten Gustav Ritter von Neumann errichtet.
Fiir Touristen werden gefiihrte Touren angeboten.

Citytrain - Classic Tour

Im Citytrain Vaduz kann
das Stédle mit all seinem
Charme erkundigt wer-
den. Wéhrend der Fahrt
erfahren die Passagiere
alles Wichtige,
iiber das Land und Fiirs-

sowohl

tenhaus, als auch iiber
Aktuelles und Vergange-
nes. So fiihrt die Tour durch das historische Alt-Va-
duz zuriick ins Vaduzer Zentrum.

www.citytrain.li

Das Rote Haus in Vaduz

Mitten im Vaduzer Mit-
teldorf steht das Rote
Haus. Seinen Namen
erhielt es aufgrund sei-
nes dunkelroten Anstri-
ches, der seit Mitte des
19. Jahrhundert nach-
weisbar ist. Seit 1807 ge-
hort der Bau der Familie
Rheinberger. Von 1902 bis 1905 erweiterte der Ma-
ler, Bildhauer und Architekt das Haus. Es kann nur

von aussen besichtigt werden.

Das Regierungsviertel in Vaduz
Regierungsgebdude, Landtagsgebdude und das
Landarchiv bilden zusammen das Regierungsvier-
tel mit dem eindriicklichen Peter-Kaiser-Platz. Das
Regierungsgebdude stammt aus dem Jahr 1905 und
fiigt sich nahtlos in das moderne Ensemble ein, das
der Miincher Architekt Hansjorg Goritz geplant hat.

Der Kunstraum Englanderbau

Im zweiten Obergeschoss des sogenannten Englén-
derbaus befindet sich ein Kunstraum. Dieser zeigt
zeitgenossisches Kunstschaffen aus Lichtenstein und
der Region. Dazu zdhlen Fotografie und Malereien,
aber auch Performances und Installationen sowie
weitere kiinstliche Objekte werden in pro Jahr mehr-
mals wechselnden Ausstellungen gezeigt.
www.kunstraum.li

Vaduz

Das Postmuseum

1930 wurde das Post-
museum gegriindet und
sechs Jahre spéter eroff-
net. Seither stellt es Phil-
atelie und Postgeschichte
des Fiirstentums Liech-

ISLE OF MAN tenstein aus. Im Muse-
. . um sind samtliche Brief-
marken zu sehen, die
seit 1912 im Land produziert worden sind. Diese sind
dank ihrer hohen Asthetik und den anspruchsvollen
Techniken bei Sammlern aus aller Welt begehrt.

www.postmuseum.li

Das Landtagsgebaude in Vaduz
Mitten auf dem Peter-Kaiser-Platz und in unmittel-
barer Ndhe des Regie-
rungsgebdudes  steht
/ das Landtagsgebéude.
Nachdem das Volk 1993
einen Neubau fiir das
lichtensteinische Parla-
ment ablehnte, wurde
vor sieben Jahre das jet-
zige Gebaude fertigge-
stellt. Verantwortlich war der Miinchner Architekt
Hansjorg Goritz, der ebenfalls den Peter-Kaiser-Platz
interpretierte. Im Landtagsgebdude finden gefiihrte
Touren statt.

Realino Tours

Die Citytrain AG bietet
Reisende ein spezielles
Geféhrt: Der Realino ist
schneller und hat eine
grossere Reichweite als
der Citytrain. Er ermog-
licht private Rundfahr-
ten und Entdeckungs-
touren durch das Lich-
tensteiner Unterland sowie eine Besichtigung der
lieblichen Residenz.

www.realino.li

Die alte Rheinbriicke Vaduz

Die beiden Gemeinden
Vaduz und Sevelen wer-
den von einer iiberdach-
ten Holzbriicke, der
Alten Rheinbriicke, ver-
bunden. Diese ist 135
Meter lang und wurde
1901 fertig gestellt. In
den Jahren 2009 und
2010 wurde die Briicke griindlich renoviert. Heute
ist sie nur fiir den nicht motorisierten Verkehr frei-
gegeben und besonders bei Velofahren beliebt.
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Witzig prasentiert
neue Arbeitswelten

Nach neusten Erkenntnissen gestaltete Arbeitswelten
présentiert Witzig The Office Company an ihrer Ge-
schiftsstelle in St.Gallen. «Wir zeigen auf 300 Quadrat-
metern, wie das effiziente Biiro von morgen aussehen
konnte», erklarte CEO Martin Witzig (Bild, Mitte) an
der Neuer6ffnung vom 12. November. «Unser Know-
how setzen wir fiir Ostschweizer Unternehmen ein,

Freiinger (links) als Leiter der Geschaftsstelle St.Gallen.
Mit der Witzig Gruppe und 70 Gésten freute sich auch
IHK-Kurt Weigelt (rechts). Er begriisste die Investition
in neue Arbeitsformen und in den Standort St.Gallen.
Witzig The Office Company ist seit den 1990er Jahren
auf dem Platz St.Gallen aktiv und bietet Unternehmens-
kunden innovative Konzepte fiir die Biiroorganisation,

vom Raum Toggenburg bis ins Rheintal», ergénzte Fritz  vom Raum Toggenburg bis ins Rheintal.

Malerbetrieb ausgezeichnet

o Das Traditionsunternehmen T. Ruggiero &
Wir Gbermehmen gorme dis

wolle al Auttragspartner. Sohne setzt sich als Familienbetrieb itali-
enischen Ursprungs mit viel Passione fiir
das Malerhandwerk ein. Die Leidenschaft
fiir die Arbeit war beim 60-Mann-Unter-
nehmen aus Wil schon immer gross. Umso
mehr freuten sich die Ostschweizer Maler
iiber den kiirzlich in Ziirich gewonnenen
Schweizer Dialogmarketingpreis. Mit
Silber belohnt wurde das von der Agentur
am Flughafen fiir Ruggieros entwickel-

te Roller-Mailing zur Akquisition von
Immobilienverwaltungen resp. Property-
Managern.

Pronto AG mit neuem Auftritt

Die Pronto Reinigung AG wird in St.Gallen neu
in Pronto AG und in Rotkreuz in Pronto Plus AG
umbenannt. Damit soll klar kommuniziert
werden, dass sich das Unternehmen nicht allein
auf Reinigung ausrichtet, sondern die fiinf
Bereiche «Spezialreinigung», «Unterhaltsreini-
gung», Facility Service», «Schadlingsbekamp-
fung» und «Haustechnikreinigung» anbietet.
Parallel zum neuen Auftritt wird in Au/SG auch
ein sechster Standort eroffnet.

Howag tibernimmt Tefkon AG

Im Sinne einer Nachfolgelosung fiir die Tefkon
AG ist es Markus J. Hauri gelungen, in der Firma
Howag Kabel AG, Dintikon, den optimalen
Partner fiir die Geschéftsiibernahme zu finden.
Per 1. Oktober 2015 hat die Howag Kabel AG

die operative Geschaftstétigkeit der TEFKON AG
in Bischofszell iibernommen.

Schwarzer Schnee

Einen Spagat der absurden Art vollbringt der St.Galler
Stadtparlamentarier Martin Boesch (SP): Er drgert sich
im «Tagblatt» iiber die Umwandlung von drei stddtischen
Poststellen in Postagenturen. Das sei ein Abbau des
Service public, «gerade fiir das Gewerbe». Die Hauptpost
sei kein vollwertiger Ersatz, «zumal die Parkiermoglich-
keiten rund um die Hauptpost beschrankt sind». Wenn
es schon soweit ist, dass sich Boesch Gedanken um

das Gewerbe macht und fehlende Parkmoglichkeiten
beklagt, dann diirfen wir in diesem Winter auch auf
tiefschwarzen Schnee hoffen.

Thurgauer Motivations-
preis fiir die SBS

Die Schweizerische Bodensee-Schifffahrtsgesellschaft
AG, Romanshorn, erhélt den Motivationspreis der Thur-
gauer Wirtschaft 2016. Die Jury zeichnet damit einen
touristischen Leuchtturm im Thurgau aus, der {iber die
Grenze hinaus strahlt. Ein wichtiger Grund fiir den Ent-
scheid der Jury waren die bedeutenden Investitionen im
Umfang von insgesamt rund 23 Millionen Franken, die
von den privaten Investoren seit 2010 getatigt wurden.

Agentur am Flughatfen
gewinnt in Osterreich

Kiirzlich fand die Preisvergabe des Osterreichischen
Dialogmarketingpreises «Columbus» (DMVO) statt.
Die 14-kopfige Jury vergab insgesamt 25 Trophden —
darunter vier in Gold. Die Altenrheiner Agentur am
Flughafen unter Leitung von René Eugster rdumte als
einzige auslandische Agentur gleich drei Preise — davon
einmal Gold - ab.
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«Die 7 Prinzipien zum
Unternehmenserfolg»

Das Buch «Die 7 Prinzipien zum Unternehmen-
serfolg» von Roland Waibel, Leiter des Instituts
fiir Unternehmensfiihrung an der FHS St.Gallen,
geht vom Punkt aus, dass der weitverbreitete
ergebnisorientierte Fiihrungsstil an Zahlen und
nicht an Personen ausgerichtet ist. Moderne
Unternehmen sind aber auf den ganzen Men-
schen angewiesen, auf sein Bestes: Kreativitét,
Ideenreichtum, Engagement, Schnelligkeit,
Kundennéhe. Im ersten Teil wird aufgezeigt,
dass klassisches Management — Zielvorgaben, Budgets, Controlling usw.
—dabei wenig zielfithrend ist. Gefragt ist nach Waibel eine systemischere
Sicht, basierend auf 7 Prinzipien: Intrinsische Motivation, Vertrauens-

kultur, Empowerment, Kooperationsférderung, Sinnstiftung, Diversitét
und Wertschitzung. Diese 7 Prinzipien werden in je einem Kapitel aufge-
zeigt und erldutert. Hilfreich ist, dass insgesamt rund 40 Firmenbeispiele
aufgefiihrt werden, welche die Ausfiihrungen illustrieren.

Zehnder verlegt
Zeitungsdruck zu Tamedia

Die Zehnder Print AG gibt den Zeitungsdruck in Rickenbach Mitte 2016
auf. Der Zeitungsdruck wechselt in die DZZ Druckzentrum Ziirich AG
von Tamedia. Von der Aufgabe sind 40 Mitarbeiter betroffen. Aufgrund
sinkender Marktpreise und ungeniigender Auslastung kénne das
Druckzentrum in Rickenbach nicht mehr kostendeckend betrieben
werden, so Verleger Andreas Zehnder. Die Gruppe verlegt schweizweit
23 Wochenzeitungen.

Anerkennungspreis
fiir Stadler Rail Group

Die Stadler Rail Group erhielt Anfang November den Grossen Preis der
Berufsbildung der Hans Huber Stiftung. Der nationale Anerkennungs-
preis mit einer Preissumme von 20 000 Franken wird jéhrlich an ein
Unternehmen verliehen, das sich nachhaltig fiir die Starkung der dualen

Berufsbildung engagiert.
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> Kloti und Méchler
Die FDP des Kantons St.Gallen steigt mit
Regierungsrat Martin Kl6ti und Partei-
prasident Marc Machler in die Regie-
rungsratswahlen vom 28. Februar 2016.

> Wiirth und Damann
Die Delegierten der CVP Kanton
St.Gallen haben den bisherigen Regie-
rungsrat Benedikt Wiirth sowie den
Gossauer Arzt Bruno Damann als Nach-
folger von Martin Gehrer, der zurtick-
tritt, nominiert.

> Aaron Lehmann
Der Oberuzwiler Backer Aaron Leh-
mann, der Brot massiv billiger angebo-
ten hat, kehrte kiirzlich wieder zu den
alten Preisen zuriick.

) Richle und Hartmann
Hans M. Richle wird an der Delegierten-
versammlung 2016 nach zehnjahriger
Tétigkeit das Préasidium des Kantonalen
Gewerbeverbandes SG abgeben. Als
Nachfolger stellt sich der Rorschacher
Arzt Andreas Hartmann zur Wahl.

) Gabriel Vonriiti
Gabriel Vonriiti hat neu die Geschéfts-
leitung des Thurgauer KMU Unima AG,
Matzingen, iibernommen.

) Walter Ernst
Der Aufsichtsrat der St.Galler Kantonal-
bank Deutschland AG hat Walter Ernst
per 1. Januar 2016 zum neuen Vor-
standsvorsitzenden ernannt. Ernst
stiess im Zuge der Ubernahme der Vadi-
an Bank zur SGKB.

> Martin C. Beinhoff
Der Verwaltungsrat der VP-Bank-Grup-
pe passt die Organisationsstruktur in-
nerhalb des Group Executive Manage-
ment per 1. Januar 2016 an und ernennt
Martin C. Beinhoff zum neuen Chief
Operating Officer.

) InterSky
Die angeschlagene Vorarlberger Regio-
nalfluglinie InterSky hat Mitte Novem-
ber den Flugbetrieb eingestellt.

> Emil Wild + Co AG
Die Emil Wild + Co AG erstellt anstelle
der ehemaligen Bernet-Waschereige-
baude entlang der Rorschacherstrasse
in St.Gallen einen Neubau fiir 32,5 Mil-
lionen Franken.
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Career Services Center HSG TALENTS

'< CONFERENCE
'A Universitat St.Gallen

HSG
BANKIMNG DAYS

o
HSG INDUSTRIAL
CAREER DAY

Begeistern Sie unsere Studierenden
auch fiir lhr Unternehmen

g —— £y ;i Dank unseren vielfdltigen Services starken Sie lhren Unter-
] nehmensauftritt an der Universitdt St.Gallen (HSG) und
gewinnen so motivierte Studierende fur lhr Unternehmen.

+ HSG-Karriereplattform: Hier schreiben Sie lhre
Praktika-, Teilzeit- und Vollzeit-Stellen aus

+ Rekrutierungsveranstaltungen: Hier prisentieren
Sie lhr Unternehmen den Studierenden

+ Weiterbildung und Kooperationen: Hier bilden
Sie sich und lhre Mitarbeitenden weiter

Auch fur KMU.

«Wissen schafft
Wirkung» ’)

Ihr Kontakt

Career Services Center der Universitat St.Gallen (CSC-HSG)
Patrick O. Brauchbar, Leiter Unternehmensservices

Telefon 071 224 39 50, patrick brauchbar@unisg.ch
www.unisg.ch/unternehmen

INSTEIN ST.GALLEN

LEADER ist eine Marke — und davon
profitieren auch Sie!

Der LEADER ist zum Label fiir ein starkes Unternehmertum mit Visionen geworden. Ob Firma, Verband oder Organi-
sator einer Veranstaltung: Wir sind Thr Partner und realisieren mit IThnen ein Magazin, das vollumfénglich oder teil-
weise anzeigenfinanziert ist, professionell umgesetzt wird und direkt von unserer Marke profitiert. Bei Fragen ste-
hen wir Thnen per Telefon unter 071 272 80 50 oder via Email unter Presented by . L
leader@metrocomm.ch gerne zur Verfiigung. www.leaderonline.ch ISPLECIAL
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Oertli Instrumente AG gewinnt
Preis der Rheintaler Wirtschaft

Die gliicklichen
Preistrdger und
Fiihrungsriege der Oertli
Instrumente AG (v.L.n.r.):
Thomas Bosshard,
Andreas Bosshard und
Christoph Bosshard.

Nach 22 Jahren wurde der Preis der Rheintaler Wirtschaft erstmals schon vor

dem Rheintaler Wirtschaftsforum in den Raumlichkeiten des Preistragers ver-

geben. Eine konsequente Strategie nennt CEO Christoph Bosshard als Grund
fur den anhaltenden Erfolg der Oertli Instrumente AG und fiir den Preisgewinn.

Die Oertli Instrumente AG, so Juryprésident Karl
Stadler in seiner Laudatio, reihe sich hervorragend
in die lange Liste erfolgreicher Preistrager und Bot-
schafter fiir das St.Galler Rheintal ein. Das Bernecker

Unternehmen habe in seiner 60-jdhrigen Geschichte
in der Augenchirurgie eine weltweit fithrende Stel-
lung erarbeitet und sei nach wie vor ein vorbildlich
gefithrtes Familienunternehmen.

Gesellschaftsvertragliches Geschaftsgebaren
Diesen Ball nahm der ehemalige Rektor der Univer-
sitdt St.Gallen, Prof. Dr. Peter Gomez, in seiner Fest-
rede zum Thema «Gemeinwohl gewinnt» auf: Unter-
nehmer und Fiihrungskréfte sehen sich heute zuneh-
mend gesellschaftlichen Erwartungen gegeniiber.
Konnten sie frither darauf verweisen, dass ihr Verhal-
ten rechtens, also legal sei, verlangt die Offentlich-
keit zunehmend, dass das Geschéftsgebaren dariiber
hinaus gesellschaftsvertraglich, also legitim zu sein
habe. Der etwas verstaubt wirkende Begriff des Ge-
meinwohls gewinnt plotzlich wieder an Bedeutung.

Eine konsequente Strategie als Ursache des Erfolgs
Nach der Festrede folgte die Dankesrede: Der Gewinn
des Preises der Rheintaler Wirtschaft, so Christoph
Bosshard, CEO, erfiille die Oertli Instrumente AG
mit Freude. Er sei eine Bestdtigung guter und konse-
quenter Unternehmensfiihrung in einem immer an-
spruchsvoller werdenden Umfeld. Die Auszeichnung
ermuntere auch alle Mitarbeitenden und sei eine Be-

Die Oertli Instrumente AG wurde vor sechs Jahrzehn-
ten von Heinz A. Oertli gegriindet. Heute beschaftigt
das Rheintaler Medizinaltechnik-Unternehmen

als Hersteller von Augenchirurgie-Ausriistungen

130 Personen und hat eine weltweit fiihrende
Stellung inne. Seit der Ubernahme 1992 durch
Andreas Bosshard ist Oertli® in Familienbesitz
geblieben und wird seit 2010 von den S6hnen
Christoph Bosshard (CEO) und Thomas Bosshard
(Leiter Marketing & Verkauf) gefiihrt.

statigung fiir die Arbeit der heutigen Geschiftslei-
tung. Diese Arbeit basiere auf einer {iber Jahre ver-
folgten Fokus- und Differenzierungsstrategie.

Die seit Jahren konsequent umgesetzte Strategie er-
achtet Bosshard als das wesentliche Rezept hinter
dem Erfolg. Oertli entwickle, fertige und vertreibe
weltweit Systeme fiir Augenoperationen, mit denen
man besser, sicherer und effizienter operieren kon-
ne. Das sei ihre Mission, fiir die sich alle begeistern
liessen. Dass Oertli Instrumente AG im Rheintal eine
stetig wachsende Anzahl von Arbeitspldtzen ge-
schaffen habe, sei die Folge ihres Bekenntnisses zur
Eigenfertigung und der dauernden Effizienzsteige-
rung mit Lean Production. Schliesslich sei es auch
der Wille zur Unabhéngigkeit mit vollstindiger Fi-
genfinanzierung, dass das Wachstum harmonisch
und mit tragbaren Risiken sei.

Text: Reini Frei

Bild: zVg.

Der Preis der Rheintaler Wirtschaft wird seit 1995 ver-
geben. Trdger und Mitglied der Jury sind der Arbeit-
geber-Verband Rheintal, der Verein St.Galler Rheintal
und das Rheintaler Wirtschaftsforum. Stimm- und
Nominations-berechtigt sind neben den Tréagern
auch die Hauptsponsoren des Rheintaler Wirtschafts-
forums, Alpha Rheintal Bank, BDO Unternehmungs-
beratung, architekten : rlc ag und Die Mobiliar.
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«Markt der Zukunft»

Bertrand Piccard umrundet mit dem Solarflugzeug Solar Impulse 2 die
Welt. Im LEADER-Exklusivinterview anlasslich des Events «Wirtschaft

aus der Vogelperspektive» in Chur sieht sich der Lausanner als Entdecker
und Forscher, der seine Leidenschaft fiirs Fliegen mit einer Botschaft
verkniipft: Auch das Unmagliche ist méglich.

Bertrand Piccard, wie ist das, wenn man mit dem
Solarflugzeug Solar Impulse 2 in der Luft ist?

Es st ganz still, die Elektromotoren sind kaum zu ho-
ren. Fiir mich ist es wie Erholung von den Strapazen
rund um das Projekt, die es am Boden zu bewiéltigen
gilt. Aber ich muss sehr konzentriert sein — die Solar
Impulse 2 zu fliegen, ist sehr anspruchsvoll, vor allem
in Turbulenzen. Ich empfinde wéihrend des Flugs vor
allem Verantwortung, gegeniiber den 90 Mitarbei-
tern und den Sponsoren, die es iberhaupt mdglich
machen, dass sich dieses einmalige Flugzeug in die
Liifte erhebt, und gegeniiber den vielen Menschen
iiberall, die unseren Flug um die Welt verfolgen.

«Wer hatte noch vor zwanzig Jahren glauben
mogen, dass das tiberhaupt moglich ist?»

Betrand Piccard (*1958)
will mit der «Solar
Impulse 2» die Welt
umrunden.

Und wenn Sie schon 24 Stunden in der Luft sind?
Da gibt es keinen Unterschied, wenn Sie jetzt auf
eine allféllige Miidigkeit anspielen. Aber es stimmt
schon: Wir landen das Flugzeug, weil der Pilot eine
Pause braucht. Die Solar Impulse 2 konnte ohne Wei-
teres ohne Zwischenlandung um die Welt fliegen.
Die Energie bezieht sie ja von der Sonne, und nachts
fliegt sie mit dem in den Batterien gespeicherten
Strom. Wer hétte noch vor zwanzig Jahren glauben
mogen, dass das liberhaupt moglich ist!

Was treibt Sie zu solchen Extremleistungen?
Wenn Sie mich personlich ansprechen: Ich méchte
das Leben geniessen, Dinge tun, die mir Spass ma-
chen. Und dazu gehort die Fliegerei. Doch das alleine
wire selbstsiichtig. Ich mdchte, bei aller Freude, auch
etwas beitragen, diese Welt zum Guten zu verandern.
Bei der Solar Impulse geht es natiirlich um das tech-
nisch Machbare, wir bewegen uns ja stindig am Limit.
Aber es geht auch um das Emotionale: Zeigen, was
man bewegen kann, wenn man an die Sache glaubt.

Sie bezeichnen sich als Forscher und Entdecker,
nichtals Abenteurer. Wo liegt der Unterschied?
Ich stehe sicher in der Tradition meines Vaters und
meines Grossvaters, die ja andere Rdume entdeckt
haben, die Stratosphére oder die Tiefsee. Als ich Teen-
ager war, lebten wir in Florida, und in unserem Haus
gingen auch Astronauten ein und aus. Das pragt. Ent-
decker brechen nicht nur um ihrer selbst willen auf.

Wie hoch sind die technischen Hiirden bei lhrer
Weltumrundung?

Wir bewegen uns in jeder Hinsicht am Limit. Die So-
lar Impuls hat eine grossere Spannweite als ein Jum-
bo Jet, wiegt aber kaum mehr als ein grosses Auto.
Da geht es zundchst einmal darum, Gewicht zu spa-
ren, etwa mit Karbonmaterial, dessen spezifisches
Gewicht weit unter dem von Druckerpapier liegt.

Setzen Sie auf konventionelle, verfiigbare Technik?
Im Prinzip schon. Aber Stangenware ist deshalb
nicht verbaut. Im Gegenteil: Einzelne Komponenten
wurden gezielt entwickelt, etwa der Schaumstoff
zur Isolation der Batterien in grossen Hohen mit
Temperaturen weit unter dem Gefrierpunkt. Dieser
Schaumstoff wird heute in Kiihlschrénken verbaut.
Er funktionierte fiir unsere Zwecke schon fast zu per-
fekt. Weil wir auf dem Flug von Japan nach Hawaii
zu rasch aufgestiegen sind, wurden die Batterien
iiberhitzt und beschédigt. Es war unser Fehler, am
Schaum lag es nicht. Deshalb haben wir unsere Rei-
se unterbrechen miissen. Im Friihjahr geht es weiter.

Haben Sie das Problem gel6st?
Ja. Sie werden lachen: Mit einer Vorrichtung zur
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manuellen Luftkiihlung mit einem Schieber — wir
machen das Fenster auf.

Werden Sie lhr Ziel, die Weltumrundung, schaffen?
Die technischen und mentalen Voraussetzungen dazu
sind gegeben. Aber es bleibt eine Gratwanderung.

Eine Gratwanderung ist auch die Finanzierung ih-
res 150 Millionen Franken teuren Unternehmens,
das ausschliesslich von Geldgebern gedeckt wird.
Meine Frage an mogliche Geldgeber lautet: Mochten
Sie bei etwas komplett Neuem dabei sein, von dem
man noch in Jahrzehnten sprechen wird? Meistens
weiss ich schon nach fiinf Minuten, woran ich bin.

«Entdecker brechen nicht nur
um ihrer selbst willen auf.»

Was kommt nach Solar Impulse?

Sicher nicht die grosse Leere. Es wird weitergehen.
Wir denken an ein unbemanntes Solarflugzeug, das
permanent in sehr grosser Hohe in der Luft ist und
etwa Kommunikationsaufgaben wahrnimmt.

Sie beziehen selber kein Gehalt aus dem Projekt
Solar Impulse, sondern leben vom Honorar aus ih-
rer Vortragstatigkeit. Was ist lhre wichtigste Bot-
schaft an Unternehmer?

Nutzen Sie die wirtschaftlichen Chancen, welche die
Energieeffizienz Thnen bietet. Es ist der Markt der
Zukunft. Und haben Sie den Mut, sich vom Altherge-
brachten zu l6sen. Denn die Zukunft beginnt. Jetzt.

Text: Urs Fitze, Bild: zVg.
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«Wir alle sind im steten Wandel»

Bertrand Piccard sprach Mitte Oktober an «Wirtschaft
aus der Vogelperspektive» der Plattform Wirtschaft
vor 350 geladenen Gasten in Chur. Dem Anlass
werden weitere in der ganzen Ostschweiz folgen.
Damit sollen insbesondere KMU inspiriert und der
Austausch unter Unternehmern geférdert werden.
Einer der Partner der Plattform ist Swisscom. Adrian
Bossart, Head of Marketing & Communication East:
«Swisscom ist in einem dynamischen Umfeld im
steten Wandel. Den KMU geht es derzeit dhnlich. Die
Digitalisierung birgt Herausforderungen. Noch sehen
nicht alle Unternehmer die Chancen, die dieser Wan-
del mit sich bringt. Es wird aber neue, lukrative Ge-
schaftsmodelle geben, das alte Kerngeschaft konnte
schon morgen Uberholt sein. Swisscom und die Platt-
form Wirtschaft unterstiitzen KMU deshalb und
zeigen die Mdglichkeiten in einer digitalen Welt auf».
Swisscom engagiert sich auch bei Solar Impulse.
Man wolle im Rahmen einer nachhaltigen Konzern-
strategie auch neue Wege gehen, sagt Bossart. Dazu
gehore, bestehende Prozesse und Technologien zu
hinterfragen. «Genau dies tut Bertrand Piccard.»

So wurde mit Piccard eine Kommunikationslésung
entwickelt, die nur noch fiinf Kilo wiege, kaum Strom
brauche und auch bei Temperaturschwankungen
von 120 Grad bei einem Drittel des normalen Luft-
drucks zuverlassig funktioniere. Darum gehe es im
Kern auch in jedem KMU: «Die Digitalisierung bietet
Unternehmen die Chance, ihre Geschéftsprozesse

zu durchleuchten und zu optimieren, zum Beispiel
im Zuge der Umstellung auf die IP-Telefonie.»

www.plattform-wirtschaft.ch

Anzeige

WEITERBILDUNG IN ORGANISATIONS- UND PERSONALENTWICKLUNG

Fuhrung fangt bei der Personlickeit an

Neben Kenntnissen zu Managementmethoden sind es die Erfahrungen, die einen guten Chef auszeichnen. Deshalb liegt
der Fokus bei der 4A ACADEMY auf der Scharfung lhrer Eigen- und Fremdwahrnehmung. Mit aktivem Lernen und lhrem
personlichen Coach entwickeln Sie sich zu einer authentischen Fihrungspersonlichkeit.

Alle Seminare und weitere Informationen finden Sie auf 4aa.ch

Belchenstrasse 7 - CH-4600 Olten
T+41625114900-F+41625114905-info@4aa.ch - www.4aa.ch

4AAACADEMY
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«Wir wollen Audi»

Abreissen und anstossen stehen auf dem Programm - Daniel und Raphael
Vogel haben zum Spatenstich fiir den neuen Audi-Terminal in Wittenbach
geladen: den modernsten in der Region. Nach langer Planungsphase
macht der in die Jahre gekommene Schuppen vis-a-vis der bestehenden
PP Autotreff AG einem exklusiven Vertriebs- und Service-Center Platz.

«Dafiir haben wir lange gekdmpft», er6ffnet Daniel
Vogel den Spatenstich fiir den Neubau der PP Auto-
treff AG. Am Mittwoch, 21. Oktober, begriisst er mit
Bruder Raphael Vogel Géste aus Wirtschaft und Poli-
tik in Wittenbach. Neben ihnen steht ein grosser Bag-
ger bereit, mit dem das alte Gebadude am Standort ab-
gebrochen werden kann.

Trinkstopp auflangem Weg

Der Wittenbacher Gemeindepréasident Alfred Wid-
mer vergleicht den Neubau mit einem Marathonlauf,
bei dem nun ein Meilenstein erreicht sei. «Zeit fiir ei-
nen kurzen Trinkstopp», freute sich Widmer. Gleich-
zeitig lobt er die beiden Unternehmer fiir ihre Aus-
dauer, Leidenschaft und ihren Mut. «Wittenbach ist
froh um aktives Gewerbe.»

Raphael Vogel:

«Wir werden den einzigen
Audi-Sport- und R8-Stiitzpunkt
in der Ostschweiz fiihren.»

In der Tat ging dem Spatenstich eine lange Planungs-
phase mit Hindernissen voraus, bis letztlich jene
Parzelle gefunden und eingezont werden konnte —
sie liegt ideal schrég gegeniiber dem Stammhaus der
PP Autotreff AG. Fiir den Neubau wurde erstmals das
neue Raumplanungsgesetz angewendet: Im Kanton
St.Gallen kann nur Land eingezont werden, wenn an
einem anderen Ort flaichengleich ausgezont wird. In
Wittenbach wurde bereits 2013 eine entsprechende
Flache ausgezont. «Dafiir musste ich einige Male mit
Bern telefonieren», erzdhlt der Chef des kantona-
len Amtes fiir Raumentwicklung, Ueli Strauss-Gall-
mann. «Dass der Bund diese Vorkompensation ak-
zeptiert, ist ein Unikum.» Daniel und Raphael Vogel
zeigen sich entsprechend dankbar fiir die gute Zu-
sammenarbeit mit den Behdrden.

Ambitionierte Ziele

Nicht als Marathon, sondern als «Hiirdenlauf», be-
zeichnet Verwaltungsratsprédsident Walter Koller
die lange Planung. Die Strategie sei ganz einfach
gewesen: «Wir wollen Audi.» Dafiir galt es, die Ver-
antwortlichen in der AMAG-Zentrale zu iiberzeugen.
Dabei war die PP Autotreff AG offensichtlich erfolg-
reich. «Kiinftig werden sédmtliche Kernkompetenzen
von Audi in Wittenbach prasent sein», erklart Audi-
Markenchef Donato Bochicchio. Die Ostschweiz sei
fiir Audi wichtig. «Hier haben wir noch Potenzial.»
Der neue Audi-Terminal sei ein Schritt in eine ge-
meinsame Partnerschaft. «Damit gewinnt die Marke
an Bedeutung im Grossraum St.Gallen.»

Mit 6kologischem Konzept

«Wir werden den einzigen Audi-Sport- und R8-Stiitz-
punkt in der Ostschweiz fiihren», schwérmt Raphael
Vogel. Geplant seien ein Showroom mit 720 Quad-
ratmetern und die modernste Werkstatt der Regi-
on. «Hinzu kommen Malerei und Spenglerei, ein
Autolager sowie ein Lager, das beispielsweise 6000
Réder fasst.» Die neue Waschanlage werde mit Re-
genwasser versorgt. «Okologie war uns wichtig», be-
tont Vogel. Das Gebdude wird mit einer Warmeriick-
gewinnung zum Heizen ausgestattet. Auf das Dach
kommt eine Photovoltaik-Anlage. Damit konne viel-
leicht einmal eine Elektrotankstelle gespeist werden.
Mit sichtlichem Vergniigen besteigen dann Raphael
und Daniel Vogel mit Bauleiter René Appert den Ab-
bruchbagger und setzen — unter fachkundiger Anlei-
tung — den Baggerarm in Bewegung, um ein Stiick
des Daches herauszureissen. Unter grossem Applaus
der Anwesenden adchzt und kracht es im Gebalk, bis
ein grosses Loch den Weg in eine vielversprechende
Zukunft frei macht. Diese verspricht nicht nur einen
«Rund-um-Service» fiir Kunden, sondern auch 25
neue Arbeitsplétze.

Text: Pascal Tschamper

Bilder: zVg.
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Martin Pfister, Donato Bochicchio, Stefan Dudli, Raphael Vogel, René Appert,
Fredi Widmer, Daniel Vogel, Paul Vogel und Walter Koller (von links).
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«Wir bewerten eher den
langtristigen Erfolg»

Am 10. Marz 2016 wird in der Olma-Halle St.Gallen erneut der Prix SVC
Ostschweiz verliehen. Welche Unternehmerinnen und Unternehmer bei der

siebten Austragung als Finalisten auf der Blihne stehen werden, wird
nachstens bekannt gegeben. Im Gesprach erklart Thomas Zellweger, Jury-
prasident des Prix SVC Ostschweiz und Direktor des Centers for Family
Business der Universitat St.Gallen, nach welchen Kriterien die Endrunden-
teilnehmer ausgewahlt wurden und welches Vorgehen sicherstellt,

dass immer wieder neue Perlen entdeckt werden.

Thomas Zellweger, der Prix SVC Ostschweiz wird
alle zwei Jahr vergeben. Ist es so schwer, wiirdige
Finalisten zu finden, oder was spricht fiir diesen
Rhythmus?

Ein Grund dafiir ist, dass wir herausragende Firmen
finden wollen, und das braucht ein wenig Zeit. Beim
Aufstellungsprozess konnen sich die Firmen nicht
bei uns bewerben. Sondern wir wollen eigenhandig
Firmen finden und nominieren, die sich vielleicht
selber nicht unbedingt ins Rampenlicht riicken und
sich bewerben wiirden. Der zweite Grund ist, dass
wir Abniitzungserscheinungen einer solchen Preis-
verleihung vermeiden wollen. Da der Prix SVC Ost-
schweiz nur alle zwei Jahre stattfindet, bleibt er ex-
Klusiver und aussergewohnlicher.

«Wir wollen Firmen finden, die sich vielleicht selber
nicht unbedingt ins Rampenlicht riicken wiirden.»

Wie werden denn die Firmen gesucht?

Im Vergleich zu anderen Awards besteht unser Sys-
tem darin, dass die Jurymitglieder aus ihrem Netz-
werk Firmen nominieren konnen. Das Netzwerk der
Jury garantiert, dass wir Zugang zu tollen Firmen
haben. Irgendwann erschopft sich dieses natiirlich,
deswegen ist es wichtig, dass es innerhalb der Jury
immer wieder Wechsel gibt und neue Leute dazu-
kommen. Neue Jurymitglieder bringen auch wieder
neue Kontakte und Firmen mit sich.

Und wie gross ist lhre Liste mit potenziellen Fina-
listen fiir das Jahr 2016?

Wir haben eine laufende Liste. Darauf sind Firmen
notiert, die wir schon in vorherigen Jahren ange-
schaut und noch zuriickgestellt haben, weil wir fan-
den, dass dies nicht der richtige Zeitpunkt fiir eine

Nomination der Firma ist. Auf dieser «Long List» sind
aktuell circa hundert Firmen. Die Liste wird jedes
Jahr ergénzt und bereinigt. In einem ersten Schritt
wiéhlt die Jury daraus 18 Betriebe aus. Wir schicken
jeweils ein Jurymitglied zu den verschiedenen Un-
ternehmen, damit mehr Informationen gesammelt
werden konnen. Dann beraten wir, welche sechs Fir-
men wir im Rennen behalten. Die sechs Finalisten
besuchen wir dann als gesamte Jury. Wir wollen die
Leute treffen, die Produkte sehen und die Kultur des
Unternehmens spiiren.

Wenn Sie die 18 Firmen besuchen, senden Sie
dann das Jurymitglied, das den Betrieb vorge-
schlagen hat oder explizit jemanden, der das
Unternehmen weniger gut kennt?

Um es einfach zu halten, senden wir beim Erst-
kontakt das Jurymitglied, das die Firma urspriing-
lich vorgeschlagen hat. Wir wollen als Gesamtjury
mehr Informationen zu den Produkten, der Positio-
nierung, die Mitarbeiter und die Zukunftsstrategie.
Das nominierende Jurymitglied stellt dies dann fiir
alle anderen zusammen.

Nach welchen Kriterien werden die sechs Endrun-
denteilnehmer auserkoren?

Es gibt einen Kriterienkatalog von ungeféhr zehn
Punkten, die uns wichtig sind. Einer davon ist die
Einzigartigkeit der Firma: Hat sie ein aussergewthn-
liches Produkt, das nicht einfach kopierbar ist? Was
ist ihr Alleinstellungsmerkmal? Worauf wir eben-
falls viel Wert legen, ist, dass die Unternehmung eine
iiberregionale Ausstrahlung hat. Wir wollen Firmen
auszeichnen, die etwas erreicht haben, was auch
jenseits der Ostschweiz Beachtung verdient. Wir su-
chen Betriebe, deren Produkte Einfluss, Akzeptanz
und Aufmerksamkeit generieren kénnen, auch au-
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SVC-Juryprdsident
Thomas Zellweger:
«Ich glaube nicht, dass es
Interessenkonflikte gibt.»

sserhalb der Region. Mit unserem Preis zeichnen wir
Firmen aus, die erfolgreich sind, nicht zuletzt auch
finanziell — sonst wére es schwierig, das Geschift
langerfristig am Laufen zu halten. Das heisst aber
nicht, dass wir Firmen nicht auszeichnen, nur weil

sie einmal ein schwieriges Jahr haben. Wir bewerten
als Jury eher den langfristigen Erfolg.

«Die sechs Finalisten, die dann am Schluss auf der
Blihne stehen, sind sicher alle wahlbar als Gewinner.»

Die Jury besucht samtliche Finalisten personlich.
Was wird starker gewertet, der personliche Ein-
druck vor Ort oder die harten Businesszahlen?

Der personliche Eindruck besteht aus mehreren Ele-
menten: Wir legen Wert auf das Erscheinungsbild der
Firma und wie sie sich présentiert. Will sich die Ge-
sellschaft gegen innen und gegen aussen positiv dar-
stellen? Dann gehort auch dazu, was fiir Leute hier am
Werk sind. Sind sie vertrauenswiirdig und offen? Wie
gehen sie mit den Mitarbeitern um? Der personliche
Eindruck und das Finanzielle werden gleich gewichtet
sowie alle anderen Kriterien auch. Fiir uns geht es um
den Gesamteindruck der Firma. Die sechs Finalisten,
die dann am Schluss auf der Biihne stehen, sind sicher
alle wahlbar als Gewinner; die Gewichtung der ein-
zelnen Kriterien sind einfach etwas anders.

Jedes Jurymitglied hat mit einigen Unternehmen
gewisse Beriihrungspunkte. Da macht man sich
doch automatisch fiir jene Firmen stark, die einem
nadher liegen. Es konnte zu Interessenkonflikten
kommen.

Dass es Beriihrungspunkte gibt, wenn man Unterneh-
men aus dem juryeigenen Netzwerk nominiert, ist

Vorschau | 97

klar. Es ist letztlich ein Abwégen, was die Gesamtju-
ry gut findet. Zudem sind wir professionell genug, um
auch zu sagen, dass die andere Firma interessanter ist,
als die, die man vielleicht selbst nominiert hat. Inso-
fern glaube ich nicht, dass es hier Interessenkonflikte
gibt. Es wird zudem auch immer offen gelegt, wenn
ein Jurymitglied mit einer der nominierten Gesell-
schaften eine Geschiftsbeziehung unterhélt. Wenn
ein Jurymitglied Kunde, Lieferant oder im Verwal-
tungsrat ist oder Beteiligungen an der Firma hat, muss
das die Jury wissen. Eine solche Situation ist nicht
ausgeschlossen, aber es wird genau gepriift, damit es
die Unabhéngigkeit der Jury nicht beeintrachtigt.

Es gibt mittlerweile zahlreiche Awards fiir Unter-
nehmer. Was macht den Prix SVC einzigartig?

Es ist sicher fiir die Ostschweiz im Bereich KMU der
bedeutendste Preis. Dazu kommt die spezielle Aus-
strahlung des Events, bei dem man wirklich Unter-
nehmertum zelebriert. Im Vergleich zu vielen ande-
ren nominieren wir keine Start-ups und auch keine
Grossunternehmen, sondern Unternehmertum, bei
dem Leute noch mit personlichem Engagement und
mit eigenem Geld dahinterstehen.

Interview: Jeannine Hegelbach

Bild: Tiziana Secchi

Die Jury

Die Jury des Prix SVC Ostschweiz setzt sich aus

folgenden Personlichkeiten zusammen:

- Prof. Dr. Thomas Zellweger, Juryprésident, Direktor
Center for Family Business der Universitat St.Gallen

- Christine Bolt, Leiterin Marketing und Verlag/
Mitglied der GL St.Galler Tagblatt AG

- Heinrich Christen, Partner Sitzleiter St.Gallen,
Ernst & Young

- Daniel Ehrat, Berater

- Andreas Etter, Partner Investnet AG,
VRP Optiprint AG

- Remo Krucker, Verkaufsleiter Ostschweiz,
Corporate Business, Swisscom (Schweiz) AG

- Ruth Metzler-Arnold, VRP: Switzerland Global
Enterprise, Aquila; VR: Bihler AG, AXA Winterthur,
FehrAdvice; Universitatsratin HSG

- Urs Schmid, CEO/Mitinhaber Allegra Passugger
Mineralquellen AG, Passugg

- Andreas Schmidheini, CEO/Mitinhaber
Varioprint AG, Heiden

- Peter Schiitz, Inhaber Letrona AG

— Christian Sieber, CEO/Mitinhaber
Sieber Transport AG, Berneck

- Esther von Ziegler, VR und Mitinhaberin
azinova group AG, Murg

— Christoph Zeller, Credit Suisse AG, St.Gallen
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St.Galler Daten fur
die ganze Welt

Die Meldung war kaum einem Medium eine Zeile wert, dem
«Tagblatt» nicht einmal eine: Der ehemalige US-Basketballstar

Michael Jordan investiert zusammen mit zwei Partnern rund
44 Millionen Dollar in eine St.Galler Firma. Wer ist dieses
Unternehmen, das den wohl beriihmtesten Basketballer aller
Zeiten von sich zu liberzeugen wusste?

von Stephan Ziegler

Sportradar? Zugegeben, auch ich horte
den Namen letzte Woche zum ersten Mal:
Denn der weltweit tétige Sportdaten-
Dienstleister mit Hauptsitz in St.Gallen hat
sich Ende Oktober eine Finanzierungsrun-
de von rund 44 Millionen USD von Investo-
ren aus den USA gesichert.
Bemerkenswert daran ist nicht alleine der
Umfang der Finanzierung in das Technolo-
gie- und Big-Data-Unternehmen, sondern
auch, wer hinter ihr steht: keine Geringe-
ren als Basketball-Legende Michael Jordan
(Eigentlimer des Basketballteams Charlot-
te Hornets) und Sportmedienmogul Mark
Cuban (Inhaber der Dallas Mavericks).
Als strategischer Kapitalgeber und dritter
im Bund fungiert Ted Leonsis, Mitgriinder
und Partner des Investitionsunternehmens
Revolution Growth.

Zwischen 1984 und 2003 spielte Micha-
el Jordan in der US-Profiliga NBA, zu-
néchst bei den Chicago Bulls, spater bei
den Washington Wizards. Er gilt als einer
der besten Basketballspieler der NBA-Ge-
schichte —die Liga selbst bezeichnet ihn als
den besten Basketballspieler aller Zeiten.
Der 1,98 Meter grosse New Yorker wurde
fiinfmal als wertvollster Spieler der NBA
ausgezeichnet, gewann sechs NBA-Meis-
terschaften mit den Chicago Bulls sowie
zwei Goldmedaillen mit den USA bei den
Olympischen Spielen: 1992 war Jordan
Teil des US Dream Teams und galt seitdem
als einer der populédrsten Sportler welt-
weit. Als Werbetréger von Nike und ande-
ren Unternehmen generierte er bis 1998
einen Umsatz von etwa zehn Milliarden
US-Dollar. Der amerikanische Sport-Fern-
sehsender ESPN wiéhlte Jordan 1999 gar

zum «Sportler des Jahrhunderts» vor Babe
Ruth und Muhammad Ali.

Sportradar wiederum trat 2013 in den US-
Sportdatenmarkt ein und trat Partnerschaf-
ten mit der National Football League (NFL),
NASCAR, und der National Hockey League
(NHL) an. Heute beobachtet und analy-
siert das Tech-Data-Unternehmen bereits
325'000 Live-Anlasse in 48 Sportarten, und
liefert Sportdaten-Statistiken, -Inhalte und
-Apps an Kunden wie Google, Yahoo Sports,
Turner Media und Samsung. Mit der Investi-
tion von Jordan, Cuban und Leonsis diirften
Sportradar nun auch die Tiiren zur National
Basketball Association (NBA) offen stehen.
Sportradar ist damit marktfiihrender An-
bieter von Livesport-Informationen sowie
Livesport-Dienstleistungen. Das Unterneh-
men erfasst, verarbeitet, vermarktet und
iiberwacht Livedaten und Informationen
rund um das Thema Sport. So liefert Spor-
tradar unter anderem Wett-Quoten und
Wett-Livedaten. Gleichzeitig iiberpriift
Sportradar aber auch den Wettmarkt: In
Partnerschaft mit Sportverbdnden und Re-
gierungsbehdrden analysiert Sportradar in-
ternationale Wettmarkte und Betrugsfalle.
Sportradar wurde 2007 von Carsten Koerl,
einer der Griinder von bwin und heutiger
Sportradar-CEO, in St.Gallen gegriindet.
Seither hat der Sportdaten-Anbieter suk-
zessive in die wichtigsten Sportdatenmaérk-
te der Welt expandiert; sein internationa-
ler Hauptsitz ist nach wie vor an der Feld-
listrasse in St.Gallen. Die AG beschaftigt
weltweit iiber 1000 Angestellte und hat
Biiros in 17 Landern. Verwaltungsratspré-
sident ist der schwedische IT-Unternehmer
Hjalmar Winbladh.

bleiben!
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Ecknauer+Schoch ASW

ABACUS Business Software goes mobile

ABACUS bringt Bewegung in Ihr Business. Apps fur
Smartphones und iPads informieren Sie schneller
und machen Sie und lIhre 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




i
HUBER

Huber Uhren und Schmuck, im Weissen Wiirfel, Vaduz, Fiirstentum Liechtenstein, www.huber.li

PATEK PHILIPPE ROLEX BREGUET VACHERON CONSTANTIN CARTIER IWC JAEGER-LECOULTRE BLANCPAIN BAUME & MERCIER
AUDEMARS PIGUET OMEGA DE BETHUNE PANERAI PIAGET HUBLOT CHOPARD LONGINES BREITLING TUDOR TAG HEUER FREDERIQUE CONSTANT
RADO TISSOT CHANEL HERMES BULGARI GRAFF DIAMONDS POMELLATO SHAMBALLA OLE LYNGGAARD



