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Editorial | 3

Was muss der Staat?

Debatten iiber den Staat, am Stammtisch oder in der «Arena», kreisen meist um die Frage:
«Was darf der Staat alles?» Stein des Anstosses sind dabei die Einschrdnkungen der per-
sonlichen Freiheit und die Flut an Vorgaben fiir Unternehmen, also Verbote und Gebote.
Viel zentraler ist aber eigentlich die Frage: «<Was muss der Staat?» Denn aus der Antwort
heraus lasst sich ableiten, welche der staatlichen Aktivitaten wirklich gerechtfertigt sind —
und welche nicht.

Es gibt einige Aufgaben, die seit frithen Zeiten als klar staatlich anerkannt werden: Der
Staat ist in erster Linie fiir die Sicherheit gegen innen und aussen verantwortlich. Damit
ist auch eine (minimale) Sicherung fiir Menschen gemeint, die nicht fiir sich selbst
sorgen konnen. Dazu kommen der Bau und Erhalt der zentralen Infrastruktur wie Strassen
und Schienen und die Sicherstellung einer verbindlichen Rechtsordnung. Ist das alles
gewiahrleistet, sind die Rahmenbedingungen fiir eine funktionierende Gesellschaft gege-
ben. Unter diesem «Dach» kann eine prosperierende Wirtschaft entstehen, die wiederum
fiir Lebensqualitat sorgt.

Heute tut der Staat aber noch viel mehr: Er erklart uns, wie wir zu leben und uns zu ver-
halten haben. Es reicht ihm also nicht, den Rahmen des Zusammenlebens abzustecken,
sondern sagt uns, was wir in diesem Rahmen tun sollen, sei es durch missionarische Pra-
ventionsbotschaften oder durch Bonus/Malus-Systeme. Angefangen bei Genussmitteln
iiber Erndhrung und Bewegung bis hin zum personlichen Lebensstil. Fiir den Staat gibt es
nicht etwa individuell verschiedene Vorlieben, sondern richtig und falsch — und er sieht es
als seine Aufgabe, uns zum «richtigen Leben» hinzufiihren, auf das wir alle moglichst
gesund bleiben und alt werden. Aber wer hat dem Staat den Auftrag dazu erteilt?

Wer sich an Verboten stosst, sollte sich zunéchst die Frage stellen, wie es soweit kommen
konnte, dass der Staat sich zur Jury {iber Gut und Bése aufschwingt, nicht etwa im juristi-
schen Sinn, sondern im moralischen. Und dann dariiber nachdenken, wie wir den Staat
wieder in seine Schranken weisen konnen. Denn eigentlich sind wir alle ja dieser Staat —
und nicht iiberehrgeizige, vom idealen Menschen beseelte Amter.

Natal Schnetzer
Verleger

Anzeige

Die Zeit lauft... .- ' Ty \ ftmaa’htm‘*é%h

Starkstrom | Automation | Telematik I Informatik

www.hubermonsch.ch

Wir verbinden Menschen
und Technik.

ISDN ist Vergangenheit.
IP-Telefonie ist Zukunft.

LEADER | Mai2017



COFOX -

Blrotechnik fir schlaue Fiichse

Zufriedenheit ist inbegriffen bei
unseren Komplettldsungen mit Service.
Drucklésungen nach Mass
Dokumenten Management

Service und Finanzierung

Unser St.Galler-Team
ist fur Sie da: 071 274 00 80

L

WIR NEHMVIEN QUALITAT PEﬁ?ﬁNLﬁH.

Das St. Galler Team der COFOX (v.l.): Juan Albendiz (Technik), Debora Hauser (Verkauf Zubehor), Severin Piller (Technik), Bruno
Klaus (Leiter Verkauf SG), Angelo Hohl (Technik), Delia ZihImann (Verkauf), Nino Botta (Technik), René Hollenstein (Verkauf), Louis
Bauer (Technik).

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



Im Fokus | 5

~——

Biithler baut Innovations- -
Campus in Uzwil —

Um Biihlers Vision «Innovationen fiir eine bessere Welt» beschleunigt umzusetzen und die
Chancen der Digitalisierung in Kundennutzen zu transformieren, baut Biihler einen Innova-
tions-Campus in Uzwil. Die bedeutende Investition von 50 Millionen Franken iiber die néchs-
ten drei Jahre ist ein Bekenntnis des Unternehmens, die Innovationsféhigkeit und das tech-
nologische Knowhow am Standort Schweiz zu starken. Die Realisierung des Projekts beginnt
im dritten Quartal 2017, die Fertigstellung ist fiir Anfang 2019 geplant. «Unser Ziel ist es,
durch Innovationen unser Geschéft weiter auszubauen, die zu einer besseren und nachhal- haa/
tigeren Zukunft kiinftiger Generationen beitragen», sagt Stefan Scheiber, CEO von Biihler. —
T
—l
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Ein Selbst-
bedienungsladen?

Von den Anreizen

der Unternehmerrolle,
Chancen der Adaption
und falschen Sicht-
weisen.

von Marcel Baumgartner

Als der Verlag MetroComm AG den LEADER vor

15 Jahren lancierte, setzte er bewusst auf eine ex-
terne Redaktion. Das Magazin setzt seither nicht
nur Unternehmer und ihre Sorgen und Noéte ins
Zentrum, es wird journalistisch auch von Personen
betreut, die selber ein Unternehmen aufgebaut
haben, die folglich wissen was es heisst, mit den
ganzen Lasten — und natiirlich auch Freuden —
eines Arbeitgebers zu leben.

«Der Staat darf kein Selbstbedienungsladen fiir die
Firmen sein», schreibt SP-Nationalrétin in Threr
Kolumne auf Seite 15. Sie fordert, dass das Pendel
endlich wieder in Richtung Arbeitnehmer aus-
schlagt...

Nicht selten wird Unternehmertum falsch verstan-
den. Der Begriff deckt nur zu einem sehr geringen
Teil Konzerne und Manager ab. Vielmehr sind es
die KMU. Und diese konnten sich beim Staat noch
nie selbst bedienen. Viel eher verhélt es sich um-
gekehrt.

Diese und weitere Aspekte sind Teil unserer gross-
en Unternehmerumfrage in der vorliegenden
Publikation. Sie ist nicht reprasentativ. Aber das
Bild, das sie zeigt, diirfte vielen bekannt vorkom-
men. So bereiten der Mehrheit der Befragten die
unternehmerische Freiheit und der Gestaltungs-
spielraum in ihrer Rolle am meisten Freude. Dass
man die Resultate des eigenen Schaffens, der
eigenen Ideen, erleben kann, ist ein nicht zu unter-
schatzender Anreiz.

Den erfolgreichsten Unternehmen gelingt es, die-
sen auch auf die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
zu adaptieren, sie damit zu Mit-Unternehmern

zu machen. Die Arbeitnehmer haben den grossen
Vorteil, dass sie sich in der Regel nicht um tiefgrei-
fende finanzielle Aspekte, um Gesamtstrategien,
um Akquisitionen, um Personalentscheide oder
um administrative Aufgaben kiimmern miissen.
Sie konnen dadurch nicht selten befreiter an eine
Sache herangehen. Ein Umstand, den man sich als
CEO zu nutzen machen sollte — sobald man mal
den Kopf frei hat.

Marcel Baumgartner ist LEADER-Chefredaktor

Genderwahnsinn

Diesen Sommer wird in Glasgow die Gowanbank Primary

School renoviert und umgebaut. Separate Toiletten
fiir Madchen und Buben gibt es keine mehr. Geizige
Schotten? Nein, es ist eine Ideologiefrage.

von Roland Rino Biichel

Biichel-Kolumne Ende letztes Jahr, Kurzversion: Eine tiich-
tige Schulabgéngerin hatte sich fiir eine Lehre als Karosse-
riespenglerin entschieden. Der Lehrmeister wollte sie an-
stellen. Pedantische Arbeitsinspektoren bewerteten den
Arbeitsplatz als nicht geeignet fiir die junge Frau. Warum?
Im kleinen Betrieb hatte es nur ein WC. Der unterschriebe-
ne Lehrvertrag war nichtig.

Ganz anders in Glasgow. Dort geniigt eine Sorte Hduschen
fiir Dutzende Schiilerinnen und Schiiler. Ja, die dortigen
Behorden sind fast aus dem H&uschen vor Begeisterung
iiber den «moralischen Mehrwert der genderindifferenten Sanitdranlage».
Dank solcher WCs wiirden die «LGBT-Anliegen» sinnvoll unterstiitzt: «Wenn
wir Kinder haben, die sich unsicher sind {iber ihr Geschlecht und sich sorgen,
ob sie auf die Méddchen- oder Buben-Toilette gehen sollen — mit unserem Kon-
zept spielt es keine Rolle. Sie sind ihrer Sorgen entledigt.»

Herbeigeredetes Problem

Mich hat interessiert, wie viele Kinder solchermassen mit ihrer Identitét rin-
gen. Wie haufig kommt es vor, dass ein Madchen oder ein Bub im Primarschul-
alter nicht weiss, auf welche Toilette es gehort? Ich nahm das Telefon zur Hand
— am andern Ende meldete sich eine LGBT-Aktivistin. Thre Reaktion? Nur ein
ideologisch verbohrtes MCP konne eine derart dumme Frage aufwerfen.

Nun ist es Zeit fiir zwei Definitionen. Erstens: MCP heisst «<Male Chauvinist
Pig», also Chauvinistenschwein. LGBT ist, zweitens, ebenfalls eine Abkiirzung
aus dem englischen Sprachraum. Die vier Buchstaben stehen fiir «Lesbian, Gay,
Bisexual und Transgender». In der Schweiz wird auch die Abkiirzung LSBTTIQ
verwendet. Sie steht fiir «lesbische, schwule, bisexuelle, transgender, transse-
xuelle, intersexuelle und queere Menschen». Bei mir kommt all das ein biss-
chen quer rein.

Fiir LGBT-Lobbyisten haben Geschlecht und Natur kaum etwas miteinander zu
tun. Die Annahme, dass sich Mannchen und Weibchen aus biologischen Griin-
den zueinander hingezogen fiihlen, ist fiir sie der Ausdruck einer «patriarchalen
Herrschaftsanmassung». Da braucht es offenbar Gegensteuer. Zum Beispiel von
Facebook. Dort konnen sich die zwei Milliarden User mittlerweile als «trans-
weiblich, interweiblich, transgenderweiblich, polygender oder Intermensch»
anmelden. Dazu kommen mehr als 50 weitere Geschlechtsidentitéten.

Zuriick zu den hiesigen Arbeitsinspektoren: Wenn die erst einmal auf dem
LGBT-Trip sind, werden sie nach der perfekten Losung streben. Passen wir
also auf, dass unser armer Autospengler nicht bald ein paar Dutzend WCs
bauen muss — damit seine kiinftigen Stifte inspektorenadédquat aufs Hauschen
kénnen.

Der Rheintaler SVP-Nationalrat Roland Rino Biichel ist Président
der Aussenpolitischen Kommission und Mitglied des Europarates.
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Riicktritt:

Elf Jahre lang hat sich Paul Scheiwiller

(links im Bild) ehrenamtlich fur das
Abenteuerland Walter Zoo engagiert, davon
zehn Jahre als Verwaltungsratsprasident und
Vorsitzender der Geschéftsleitung. Nun tritt
er zurtick. Der Verwaltungsrat der Walter Zoo
AG schldgt den Gossauer Unternehmer

Reto Mock als neuen Verwaltungsrats-
prasidenten vor.Mock ist CEO und Inhaber
der Mock Holzbau AG und CVP-Stadtparla-
mentarier in Gossau. Die Wahl findet an

der Generalversammlung vom 21.Juni statt.

Zitat des Monats:

«Der Stadtrat tut sich vor allem
damit hervor, maglichst viele Mandate
fiir Beratungen zu vergeben.»

Josef A. Jiger, CEO der Camion Transport AG, wurde kiirzlich zum fiinften
Botschafter der Stadt Wil gewdhlt — vom Verein Wil Tourismus wohlgemerkt.

Akquisition:

Stadler hat sich gegen die Konkurrenz durchgesetzt und baut fir Stockholm
Transport (SL) 22 massgeschneiderte elektrische Triebziige. Das Vertragsvolumen
belduft sich auf circa 232 Millionen Schweizer Franken. Die EMU (Electrical
Multiple Units) werden auf der Strecke Roslagsbanan eingesetzt und verbinden
Stockholm mit Bezirken im Norden und Osten der schwedischen Hauptstadt.
Die Spurweite von 891 mm ist weltweit einzigartig.

Weintipp:

Cotes de Nuits-Villages AC,2013

Die Domaine Denis Bachelet ist ein Paradebeispiel eines kleinen
Burgunder Familienbetriebes, gefiihrt von Vater und Sohn.

Ihre herausragenden Weine aus Gevrey-Chambertin gehéren
bei Sammlern und Liebhabern zu den gesuchtesten Crus

des Burgunds. Der Nuits-Villages stammt aus Gevreys Nachbar-
gemeinde Brochon.Die bereits 1952 gepflanzten Vieilles Vignes
verleihen ihm seine Klasse. Erhéltlich unter anderem bei

www.martel.ch

Neuer Schwung:

Giorgio Contini heisst der neue Trainer
des FC St.Gallen. Der 43-jéhrige Schwei-
zer trat die Nachfolge von Joe Zinnbau-
er an.Zinnbauer,dessen Vertrag mit
dem FCSG bis 2018 lauft, wurde von
seinen Aufgaben entbunden. Contini
trainierte zuletzt den FCVaduz,den er
Anfang Mdrz dieses Jahres nach knapp
viereinhalb Jahren Amtszeit verliess.

Facts & Figures

Kopfe des Monats:

Frank und Patrik Riklin,
Kiinstler

Das immobilienbefreite Hotelzimmer ohne Wénde

und ohne Dach, das seit vergangenem Sommer im
Safiental weltweit fiir Furore sorgt, wird nun nach lan-
gen Verhandlungen mit tiber 20 Schweizer Tourismus-
destinationen definitivim Appenzellerland fortgesetzt.
Das «Null Stern»-Bett wird direkt auf der Grenze zwi-
schen den beiden Kantonen Appenzell Innerrhoden
und Appenzell Ausserrhoden stehen.Die Ostschweizer
Konzeptkinstler Frank und Patrik Riklin und Daniel
Charbonnier, Co- Founder der Marke «Null Stern -

the only star is you», eréffnen das freistehende Doppel-
zimmer anfangs Juni in Kooperation mit beiden
Tourismusorganisationen Al und AR.Der genaue Stand-
ort des «Null Stern»-Zimmers wird Ende Mai bekannt-
gegeben, sobald die Kunstinstallation gebaut ist.

Was 2008 in einem Bunker in der Gemeinde Sevelen
mit der Schlagzeile «Worlds first Zero Star Hotel» be-
gann und 2009 in Teufen mit dem Brand «Null Stern —
the only star is you» weiter entwickelte wurde, «radikali-
sierte» sich 2016 im Safiental zur Landversion und
kehrt nun ins Appenzellerland zuriick: Mit der Devise
der «<konsequenten Immobilienbefreiung» ohne
Wénde und ohne Dach erkldrten die Riklin-Brlider die
Schweizer Téler zu «Zimmern» und ihre Landschaft

zu Tapeten.

Die Kunstinstallation der Landversion 16ste medial und
international einmal mehr Begeisterung aus.Insgesamt
haben in den vergangenen zehn Monaten mehr als
1000 Medien Uiber das «Null Stern Hotel» berichtet.

Die Folge dieses langanhaltenden Interesses zeigt sich
auch im Kampf um die exklusive «Null Stern»-Suite
inkl. Butlerservice.Bis jetzt liegen fir das eine Bett

Uber 1100 Reservationsanfragen vor. Gemessen an

der Anzahl méglicher Ubernachtungen wire das

«Null Stern»-Zimmer somit furr die nachsten zehn Jahre
ausgebucht, sagt Daniel Charbonnier.

Frank und Patrik Riklin(ganz links und ganz rechts) flankie-
ren Daniel Charbonnier (Mitte) sowie Urs Berger (rechts),
Geschdiftsfiihrer Appenzellerland Tourismus AR, und

Guido Buob, Geschdftsfiihrer Appenzellerland Tourismus Al.

LEADER | Mai2017
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Das «Zombieland» hat
seinen Charme

Es gibt derzeit zwei unversohnliche Lager: Diejenigen, die lustvoll im nahen

Ausland giinstig shoppen - und die anderen, die das nicht nur nicht
verstehen, sondern die Einkaufstouristen gleichzeitig als Landesverrater
brandmarken. Fiir beides gibt es gute Argumente. Statt Fremdshopper
aber zu verdammen, wiirden wir besser unsere Hausaufgaben machen.

Zombieland: So nennt ein St.Galler Detailhéndler in
der Onlineausgabe des LEADER die Stadt Konstanz,
den Anziehungspunkt vieler Ostschweizer, die vor-
nehmlich am Wochenende die Grenze {iberqueren,
um sich mit Produkten einzudecken, die bei uns zum
Teil wesentlich teurer sind. Dort herrschen aus sei-
ner Sicht «<zombieartige Zustdnde unter den Konsu-
menten». Das 10st bei dem Mann Unverstandnis aus.
Rational erklaren lasst sich laut ihm Einkaufstouris-
mus ohnehin nicht, da der Preisunterschied nach
Abzug von Fahrtkosten nicht mehr so gross, der
Stress dafiir umso grosser und das Einkaufserlebnis
Kkleiner sei. Fiir ein oder zwei Schnippchen, rechnet
der Kritiker vor, lasse man ungleich viel Geld ander-
weitig liegen.

eigenen Nachbarn zu berticksichtigen.

Nur: Man wird ja nicht immer von Wertschitzung
tiberflutet, wenn man in der St.Galler Innenstadt
einen Laden betrifft. Es gibt nicht haufenweise Ge-
schéfte, die bewusst versuchen, mit zuséitzlichen
Dienstleistungen oder kleinen Aufmerksamkeiten
um Kunden zu buhlen. Das Einkaufserlebnis bei uns
wird zudem nicht gerade gefordert durch die lau-
fende Stilllegung der Stadtzentren, die um Schlag
18.30 Uhr ausgestorben sind. Natiirlich ist das nicht
die Schuld der Detailhédndler. Aber ist es die der Kun-
den? Und muss der Einzelne fiir die Wiederbelebung
unserer Stddte sorgen?

Einige der Destinationen, in denen sich
«Zombies» tummeln, haben sehr viel Charme
und bieten mehr als nur tiefere Preise.

Lohnt es sich?

Der Reflex, sich anderswo einzudecken, ist mit dem
Blick auf das Preisschild zunéchst ganz natiirlich.
Und die Griinde fiir den Preisunterschied zwischen
der Schweiz und dem nahen Ausland sind zum Teil
erklarbar — wir leben in einem Hochlohnland —, zum
Teil aber bewegen sie sich in Dimensionen, die nicht
mehr nachvollziehbar sind. Ob sich Einkaufstouris-
mus tatsdchlich rein rechnerisch nicht lohnt, bliebe
ausserdem im Einzelfall abzukldren: Wer mit Fahr-
kosten gegen den Einkaufstourismus appelliert,
miisste ja gleichzeitig die Meinung vertreten, es sei
fiir einen Unterrheintaler vollig in Ordnung, sich in
Bregenz oder Lustenau einzudecken. Von dort ist es
ein Katzensprung {iber die Grenze. Aber das wollte
der Kommentator ja nicht suggerieren. Er sieht in
diesem Tun ein grundsatzliches Fehlverhalten, un-
abhéngig von der Distanz. Und er ruft dazu auf, die

LEADER | Mai2017



Fehlendes Bewusstsein?

Dass bei uns anséssige Detaillisten nicht begeistert
sind, wenn sich St.Galler, Thurgauer und Appen-
zeller in Deutschland oder Osterreich eindecken, ist
verstindlich. Und natiirlich ist es volkswirtschaftlich
nachteilig, wenn der Anteil der Fremdshopper lau-
fend wéchst. Niemand wiirde ernsthaft aktiv dazu
aufrufen, fiir die Einkdufe doch bitte das Land zu
verlassen. Gemacht wird es aber ohnehin. Fehlt wirk-

Auch in St.Gallen stehen am Samstag
Marktstande. Aber dort verweilt man nicht.

lich jedem, der sich im auslédndischen Drogeriemarkt
oder Herrenausstatter bedient, das Verantwortungs-
bewusstsein fiir die eigene Region? In einer freiheit-
lichen Gesellschaft besteht die richtige Antwort auf
dieses Verhalten nicht darin, den Einkaufstouristen
gewissermassen die Liebe zum eigenen Land abzu-
sprechen, sondern darin, die Griinde — und zwar alle
Griinde — emotionslos zu analysieren. Der Preis ist
namlich nicht der einzige.

Wer an einem Samstag, um nur ein Beispiel zu nen-
nen, durch Dornbirn flaniert, sieht, was in einer
(relativ kleinen) Stadt moglich ist: Das vielfiltige
Markttreiben erinnert an siidliche Gefilde, die Atmo-
sphére ist gelost, es tummeln sich unzéhlige Leute,
die wohl nicht mal zum Einkaufen hier sind, sondern

r'w---_-— =
- . - i

Kommentar

einen Apéro mit Blick auf das Geschehen geniessen
— an einem Stand oder in einer der unzihligen Gar-
tenwirtschaften. Auch in St.Gallen stehen am Sams-
tag Marktstdnde. Aber dort verweilt man nicht, man
deckt sich mit einer Bratwurst ein, um dann weiter
zu hasten, und nicht, um zu bleiben — wo denn auch?

Mebhr tun fiir den Erfolg

Vielleicht ist es eine Mentalititsfrage. Aber klar ist:
Einige der Destinationen, in denen sich «Zombies»
tummeln, haben sehr viel Charme und bieten mehr
als nur tiefere Preise. Die ausldndischen Stddte an
der Grenze haben Marktvorteile, sie profitieren von
Schweizer Kunden und bezahlen Lohne auf dem
Niveau von Deutschland und Osterreich. Das darf
einen Schweizer Detaillisten durchaus nerven. Aber
statt sich {iber den Erfolg anderer zu &drgern, sollten
wir uns Gedanken dariiber machen, wie wir den Kun-
den mehr Griinde liefern konnten, hier zu kaufen.
Den Preiskampf aufzunehmen, hat keinen Sinn. Aber
wenn Shopping ja mehr als eine Rechnungsiibung
ist, wie die Kritiker des Einkaufstourismus sagen,
warum bedienen wir dann diese anderen, weichen
Faktoren nicht einfach starker?

Die Originalkritik zum Einkaufstourismus ist auf
www.leaderonline.ch unter «Meinungen» zu finden.

Text: Stefan Millius, Bild: zVg

Zombieland?

11
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Die Stadt Konstanz:
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Im Brennpunkt

Der Kumpeltyp

Wenn in Region und Kanton St.Gallen ein wichtiges politisches Amt frei

wird, fallt sein Name. Darauf ist Verlass. Die Laufbahn von Boris Tschirky,
derzeit Gemeindeprasident von Gaiserwald, wirkt wie eine Schablone

aus einem Politlehrbuch. Das Problem ist nur: Als Anleitung kann die Karriere
nicht dienen. Denn der Rheintaler lasst sich nicht kopieren.

Ziemlich genau ein Jahr ist es her, dass die Vereini-
gung St.Galler Gemeindeprésidentinnen und Ge-
meindeprasidenten (VSGP) Boris Tschirky zum
neuen Prisidenten wahlten. Der Rheintaler iiber-
fliigelte damals seinen Gegenkandidaten. Dabei war
Tschirky zu jenem Zeitpunkt eigentlich noch ein No-
vize im Amt, er war erst 2013 zum Gemeindeprasi-
denten von Gaiserwald gewé&hlt worden. Die Wahl
war nicht gerade von weltbewegender Bedeutung.
Aber sie zeigt, was symptomatisch ist fiir seine bis-
herige Laufbahn: Nicht nur Tschirky selbst traut sich
einiges zu, auch Wahlgremien tun das.

Anders als der aktuelle Tourismuschef,

der vor wenigen Wochen das Handtuch warf,
stand Tschirky an der Spitze des Tourismus
kaum je in der 6ffentlichen Kritik.

Grosse Ambitionen

Das hat auch seine Partei, die CVP, liangst festge-
stellt. Als der St.Galler Stadtrat Nino Cozzio seinen
Riicktritt auf Ende Jahr bekannt gab, war der Name
von Boris Tschirky einer der erstgenannten fiir die
Nachfolge. Dass ihn einige nicht unbedingt in der
Pole Position sehen, liegt nicht etwa an mangelnden
Wahlchancen, sondern daran, dass ihm eher Ambi-
tionen fiir die Kantonsregierung zugeschrieben wer-
den. Fiir eine solche Kandidatur hat Tschirky bereits
vorgespurt mit der erfolgreichen Wahl in den Kan-
tonsrat 2016.

Eine Stadtratswahl allenfalls auszulassen, weil der
Regierungsrat lockt: Diesen Luxus haben nicht viele
Politiker. Boris Tschirky kann sich mittlerweile aus-
suchen, wann er den Hut in den Ring wirft. Die Frage
dréngt sich auf: Was macht der Rheintaler, der sei-
nem Dialekt bis heute kompromisslos treu geblieben
ist, anders als andere?

Kaum ein boses Wort
Es ist, vermutlich, eine Mischung aus geschickten
Schachziigen und einer bestimmten Personlichkeit.

Studiert hat Boris Tschirky einst Geschichte, Staats-
recht und Volkswirtschaft, hat danach einige Jahre
unterrichtet und war bei einer Rheintaler Lokalzei-
tung tétig. Die weiteren Stationen zeigen, wie ge-
schickt er zwischen Staat und Wirtschaft navigiert.
Als Leiter Standortmanagement im St.Galler Amt fiir
Wirtschaft war er Teil der Verwaltung, aber nahe bei
den Unternehmen. Und als Direktor von St.Gallen-
Bodensee-Tourismus war er der Kopf einer Ferien-
region.

Anders als der aktuelle Tourismuschef, der vor weni-
gen Wochen das Handtuch warf, stand Tschirky an
der Spitze des Tourismus kaum je in der 6ffentlichen
Kritik. Es gibt Leute, die sagen, das liege daran, dass
er weniger heisse Eisen aufgriff als sein Nachfolger,
dass er heikle Geschifte eher umging oder verschob.
Von aussen ist das schwer zu beurteilen. Und es sind
ohnehin nur leise Téne der Kritik. Wer Weggeféhr-
ten auf Boris Tschirky anspricht, bekommt maximal
zu horen, dass dieser ganz gerne und oft delegiere
—was aber wiederum ja auch eine Fahigkeit in einer
Fiihrungsaufgabe ist. Bosere Worte findet kaum je-
mand.

Das hat seinen Grund. Was Boris Tschirky zweifels-
frei attestiert werden kann und woran viele seiner
Berufskollegen scheitern: Er ist — auf professionelle
Art - ein leutseliger Kumpeltyp. Wer an einem Apé-
ro an seinem Tisch landet, wird bestens unterhalten,
wer von ihm etwas wissen will, findet stets offene
Tiiren vor. Und das, ohne dass deshalb jemand sei-
ne Autoritét infrage stellen wiirde. «<Gmogig», wiirde
der St.Galler dazu sagen. Und letztlich wéhlen wir
eben doch am liebsten die Leute, denen wir ein Amt
nicht nur zutrauen, sondern mit denen wir auch ein
Bier trinken wiirden.

Text: Stefan Millius
Bild: Archiv
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Die linke Seite:

Gefordert: Verantwortungs-
volle Unternehmen

Frankenaufwertung, Digitalisierung, flexible Arbeits-
zeiten - die Arbeitsbedingungen und damit die
Arbeitnehmenden sind zunehmend unter Druck.

Doch die Mitarbeitenden haben viel

dazu beigetragen, dass die grosse Krise
nach dem Frankenschock ausgeblieben
ist und die Schweizer Wirtschaft ver-
haltnisméssig gut dasteht. Viele Arbeit-
nehmende leiden unter der grossen Be-
lastung, manche werden gar krank da-
bei. Und trotzdem kommen jetzt noch
weitergehende Forderungen: Ausdeh-
nung der Vertrauensarbeitszeit, Uberi-
sierung der Arbeit. Die Forderungen der
Unternehmen an die Arbeitnehmenden
sind gross, gleichzeitig verlangen sie
weitere Erleichterungen im finanziellen
Bereich, wie etwa Sondersétze bei der

(=7
V2S

Mehrwertsteuer und Steuersenkungen.

Dabei geht meiner Meinung nach eines
vergessen: Eine gut funktionierende
Wirtschaft ist auf zufriedene und gesun-
de Arbeitnehmende angewiesen. Wenn
das System zu einseitig wird, dann fallt
es aus der Balance. Jetzt muss das Pen-
del endlich wieder Richtung Arbeitnehmende ausschlagen. Wirtschaft darf
keine Einbahnstrasse sein, der Staat kein Selbstbedienungsladen fiir die Fir-
men.

Die kommenden Herausforderungen, wie Digitalisierung und Fachkréfte-
mangel, kdnnen nur mit einer verantwortungsbewussten Wirtschaft, mit Un-
ternehmen, die fiir ein ausbalanciertes System einstehen, gelingen.

Das heisst: Manner und Frauen miissen Teilzeit arbeiten konnen und wenn die
Kinder mal krank sind, muss es zu einer Selbstverstidndlichkeit werden, dass
auch Viater zu Hause bleiben konnen, respektive dass Mutter und Vater sich
abwechseln. Die Umsetzung der Lohngleichheit fiir Frauen und Méanner ge-
hort genauso dazu, wie geniigend Weiterbildungsmoglichkeiten fiir alle Mita-
rbeitenden.

Und: Endlich mehr Mitsprache und Gewinnbeteiligung aller Angestellten an
den Firmen. Denn es sind die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter, die den Wohl-
stand fiir die Unternehmen und damit fiir die Gesamtwirtschaft erarbeiten. Es
ist hochste Zeit, dass sie dafiir ordentlich entschédigt werden.

Barbara Gysi, SP-Nationalrdtin, Wil

Kommentar

Dierechte Seite:

Tourismusland-
schaft Ostschweiz

Jeder Landesteil hat seine touristischen
Attraktionen, so auch die Ostschweiz.
Wer vertritt aber den Ostschweizer
Tourismus? Die Destination St. Gallen -
Bodensee, Thurgau - Bodensee, Appen-
zellerland, Toggenburg, Heidiland,
Rapperswil - Ziirichsee Tourismus oder
gar Liechtenstein?

Schnell stellt man fest, dass das
Géartchendenken zwischen ein-
zelnen Destinationen oder der
«Kantonli-Geist» der Entwick-
lung im Weg steht. Der Kantons-
rat St.Gallen hat schon mehr-

fach eine bessere Zusammenar-
beit zwischen den Destinationen
und den Ostschweizer Kantonen
gefordert — bis heute erfolglos. Diese Zusammenarbeit
ist vor allem zwingend, wenn es um den Business- und
Kongress-Tourismus (MICE) geht, in welchem wir auch
ein enormes Entwicklungspotenzial hétten. Wer tragt
die Schuld fiir den Stillstand? Die Touristiker finden
die Siindenbocke in Politik und Verwaltung, und die-
se spielen den Ball den Tourismusdestinationen und
ihren Verantwortlichen zu. Ob der Tourismusdirektor
mit dem perfekten Netzwerk und dem uniiberhérbaren
Stimmorgan der richtige ist oder ob der auswértige tou-
ristische Branchenexperte die Weichen besser stellen
kann, miissen wir uns nicht mehr fragen. Mindestens
die Destination St.Gallen — Bodensee und Heidiland
konnen nach den Abgéngen von Frank Bumann bezie-
hungsweise Bjorn Caviezel einen Neustart ins Auge
fassen. Bleibt zu hoffen, dass die Nachfolgerin oder der
Nachfolger es versteht, die Verwaltung und Politik min-
destens so zu iiberzeugen, dass aufgrund von Vertrauen
eine langfristige Losung angestrebt wird und die kurz-
fristigen Leistungsauftrage der Vergangenheit angeho-
ren. Diese neuen Personen miissen es aber auch verste-
hen, die Ostschweiz zusammenzubringen, um als eine
schlagkriftige Region aufzutreten. Auf der anderen
Seite muss die Verwaltung und Politik erkennen, dass es
Mérkte und Aufgaben gibt, bei denen unsere demokra-
tischen Prozesse und die Zuriickhaltung bei Entschei-
dungen negative Auswirkungen haben.

Michael Gdétte ist Gemeindeprdsident von Tiibach und
Fraktionsprdsident der SVP SG
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Ostschweizer Unternehmer
sind «gliicklich, aber...»

B Eswar ein bewusster
Entscheid, ich wollte
Unternehmer sein

Es hat sich aus der
Situation ergeben
(Familienbetrieb
usw.)

Ich bin duch zuféllige
Umstdnde in diese
Rolle geraten

Den Ostschweizer Unternehmerinnen und Unternehmern geht es gut.

Das ist nicht mit Blick auf Betriebsergebnisse gemeint, sondern auf das

personliche Befinden. LEADER hat erstmals in einer gross angelegten
Befragung untersucht, was Firmenchefs an ihrer Tatigkeit gefallt, was ihre
Arbeit erschwert — und wie das Unternehmertum noch begliickender

werden kdnnte.

Wer einen Unternehmer nach seiner Zufriedenheit
fragt, wird meist als Antwort Zahlen und Fakten er-
halten. Wie entwickeln sich die Umsatzzahlen, wes-
halb ist der Gewinn eingebrochen, woran scheitert
die geplante Erweiterung? Selten hort man etwas
von der personlichen Befindlichkeit des Gegeniibers.
Geht es um Schlagworte wie Work-Life-Balance oder
die Gesundheit am Arbeitsplatz, stehen in der Regel
die Angestellten im Zentrum der Aufmerksamkeit —
und nicht die Leute an der Spitze. Dort oben ist es
bekanntlich auch recht einsam.

LEADER wollte wissen, ob Unternehmer in der Ost-
schweiz gerne sind, was sie sind, was ihre Arbeit
erfiillend macht und was sie belastet. Neben vorge-
gebenen Antwortmdglichkeiten hatten die Unter-
nehmer auch die Moglichkeit, eigene Anmerkun-
gen zu machen. Die Umfrage nimmt nicht fiir sich in

Anspruch, reprasentativ zu sein, doch mit weit iiber
100 Teilnehmerinnen und Teilnehmern ergibt sich
doch ein schliissiges Bild zur Frage, wie es den Per-
sonlichkeiten geht, die in den Kantonen St.Gallen,
Thurgau und beiden Appenzell ein Unternehmen
leiten.

Als Bilanz aus den spannenden Einzelthemen zeigt
sich: Die Ostschweizer Unternehmerinnen und
Unternehmer sind zufrieden mit ihrem Leben und
wiirden heute wieder dieselbe Aufgabe wéhlen. Im
Detail bleiben aber erschwerende Faktoren, deren
Beseitigung das Unternehmertum wohl noch befrie-
digender machen wiirde.

Text: Stefan Millius

Grafiken: Tammy Riihli

«Die Ostschweiz ist in Bezug

auf den Arbeitsmarkt eine Dienstleistungswiiste:

30,1%

Viele Jobs in der 6ffentlichen Verwaltung,

aber kaum Jobs bei privaten Dienstleistern.»

Frage 1:
Warum sind Sie Unternehmer
geworden?

Eine Mehrheit der Befragten gibt an, ganz bewusst
diese Rolle gewahlt zu haben, bei rund einem Drit-

tel war die vorliegende Situation entscheidend, bei-
spielsweise, weil es darum ging, den Familienbetrieb zu
unternehmen. Zwolf Prozent nennen «zufallige Umstan-
de» als Grund fiir das heutige Unternehmertum.
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Frage 2:

Sind Sie gliicklich in der Rolle
als Unternehmer?

Die wichtigste Erkenntnis voraus: Kein Einziger der Be-
fragten gibt an, seine Wahl zu bereuen. Da die Umfrage
anonym durchhgefiihrt wurde, wére hier die Gelegen-
heit gewesen, sein Herz auszuschiitten. Aber ganz offen-
sichtlich war das nicht nétig. Uber 80 Prozent sind ohne
Einschrénkungen gliicklich als Unternehmer, ein kleiner Teil
gab an, dass es Phasen gibt, in denen die Verantwortung oder
die zeitliche Belastung driickend sind.

«Man kampft gegen alle,
hat aber auch viele schone und
befriedigende Momente.»

2,5

Die unternehmerische
Freiheit und der
Gestaltungsspielraum

Die Zusammenarbeit
mit Menschen

Finanzielle Anreize

Einen Beitrag an die
Wirtschaft und Gesellschaft
zu leisten

Wollen Sie etwas anfligen

Schwerpunkt | 17

B Absolut ohne
Einschrankungen

Ich wiinsche mir
manchmal weniger
Verantwortung/
Belastung

Frage 3:

Was macht lhnen am meisten Freude
in der Unternehmerrolle?

Hier zeigt sich ein vielféltigeres Bild, aber doch
mit einem klaren Schwerpunkt. Uber 44 Pro-
zent sagen, die unternehmerische Freiheit
und der Gestaltungsspielraum seien die
grossten Vorziige. Ebenfalls oft genannt wur-
den die Zusammenarbeit mit Menschen und

die Moglichkeit, etwas fiir Wirtschaft und Ge-

sellschaft zu leisten. Finanzielle Anreize spielen
nur fiir einen Fiinftel eine Rolle. Bei den Bemer-
kungen wurde beispielsweise genannt: Die Resul-
tate des eigenen Schaffens erleben, KMU starken, Re-

sultate des eigenen Schaffens erleben.

«Oft ist Angestellter zu sein finanziell

attraktiver. Trotzdem schatze ich es sehr,

Frage 4:

Was belastet Sie am meisten
als Unternehmer?

Die Befragung zeigte, dass ganz unterschiedliche
Dinge als belastende Faktoren wahrgenommen
werden. Die Einschrankungen und Vorgaben
durch den Staat schwingen mit iiber 23 Pro-
zent der Nennungen zwar oben aus, aber
dicht gefolgt von der hohen Arbeitsbelas-
tung, der finanziellen Unsicherheit und der
grossen Verantwortung. Bei den eigenen
Anmerkungen gab es zusétzliche Faktoren:
Die wachsende Administration im Perso-
nalbereich, Schwankungen in der Auslas-
tung und der Druck, sténdig und taglich bes-
ser zu sein als andere. Mehrfach genannt wur-
den auch ganz allgemein Personalthemen oder
die fehlende Loyalitit der Kunden.

9,6%

Unternehmer zu sein: Viel Freiheit,
Eigenverantwortung, Motivation.»

Die grosse Verantwortung
Das personliche Risiko
Die hohe Arbeitsbelastung

Der tagliche Kampf gegen
Mitbewerber

Finanzielle Sicherheit

Einschrankungen/
Vorgaben durch den Staat

Wollen Sie etwas anfligen
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Frage 5:

Was wiirde lhre Arbeit als Unternehmer entlasten?

B Weniger Einschrankungen

durch den Staat
Hier war das Bild wieder einheitlicher: Mehr als 42 Prozent

W Besseres (Fach-)Personal 9,2% der Teilnehmer wiinschen sich «weniger Einschrénkungen
durch den Staat». Jeweils mehr als 20 Prozent nannten
besseres Fachpersonal und mehr Mittel fiir Investitio-
nen als Wiinsche. Nur eine kleine Zahl der Befragten
fordert mehr Unterstiitzung durch den Staat. Bei den
23,9% individuellen Bemerkungen fiel mehrfach der Wunsch
nach weniger Biirokratie. Genannt wurden auch eine
bessere Anbinding an die EU, mehr lokale Solidaritét
und hohere Margen. Und schliesslich befand ein Teil-
nehmer, vermutlich mit einem Augenzwinkern, es wére

Mehr Mittel fur
Investitionen

Wollen Sie etwas
anfugen

B Mehr Unterstltzung
durch den Staat

eine Erleichterung, wenn es weniger Umfragen gébe...

«Die aktive Mitarbeit in Gremien der Politik
und von Verbanden durch Unternehmer

Frage 6: miisste forciert werden.»

Wie werden Unternehmer von
der Gesellschaft wahrgenommen?

B Als wertvolle Stiitze

In der offentlichen Debatte werden — meist vor dem Hin- der Gesellschaft

tergrund schlechter Beispiele — oft kritische Stimmen M Als notwendiges Ubel

egeniiber Unternehmern laut. In der Ostschweiz
geg Als «<Abzocke»

scheint man diesbeziiglich weniger negative Stim-
B Ich nehme weder

positive noch negative
Reaktionen war

men wahrzunehmen. Der iiberwiegende Teil der
Befragten ist der Meinung, Unternehmer werden als
wertvolle Stiitze der Gesellschaft wahrgenommen
beziehungsweise stellt gar keine Reaktionen fest.
Nur ein kleiner Teil ist der Ansicht, als «<Abzocker» ab-

B Wollen Sie etwas anfligen?

gestempelt zu werden. Bei den eigenen Bemerkungen
gab es Stimmen, die von einem zunehmenden Graben
zwischen Unternehmern und Gesellschaft sprechen, ein
Befragter spricht vom Unternehmer als «Milchkuh».

«Unternehmertum braucht es
auch im Angestelltenverhaltnis
und in der Politik.»

Frage7:

Wiirden Sie heute wieder die Rolle
des Unternehmers wahlen?

Die Antworten spiegeln die vorangegangenen
Aussagen: 88 Prozent sagen darauf «Ja, auf je-
den Fall», eine Minderheit macht es von den
Umstédnden abhingig. Kein einziger der Be-
fragten wiirde auf keinen Fall wieder das Un-
ternehmertum wéhlen.

B Ja,aufjeden Fall

Es kommt auf
die Umstande an
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Frage 8:

Wie wiirden Sie lhren Fiihrungsstil B Fordernd und fordernd

umschreiben? B Patron der alten Schule

7,9%

Modern, kooperativ,

Hier waren mehrere Antworten moglich, da sich ein . !
innovativ

moderner Fiihrungsstil meist nicht auf ein oder zwei
Stichworte begrenzen léasst. Der Hauptteil der Be-

fragten sieht sich als «fordernd und férdernd» sowie

«modern, kooperativ, innovativs. Nur ein kleiner

Teil beschreibt sich als «Patron alter Schule» oder
entscheidet am liebsten allein.

Ich entscheide
gerne allein

B Ich delegiere
moglichst viel

B Wollen Sie etwas
anfligen?

B Ja, gelegentlich ziehe
ich Fachberater bei

Frage 9:

Setzen Sie bei lhrer Arbeit

B Nein,wir machen
auf externe Beratung?

bewusst alles im
eigenen Haus

Ja. wir arbeiten Das Antwortbild zeigt, was auch die tagliche Erfahrung

konsequent mit
externen Beratern

spiliren ldsst: Kaum ein Unternehmen kommt heute
ohne fallweise eingesetzte externe Fachberatung aus.
Aber doch tiber 22 Prozent geben an, alle Aufgaben im
eigenen Haus l6sen zu kénnen.

«Unternehmertum wird immer mehr
eingeschrankt. (...) Deshalb ist es auch
aber mehr Mut immer schwieriger, Nachfolger zu finden,
und Offensive erwiinscht» welche bereit sind, Unternehmer zu sein.
Angestellter ist viel einfacher.»

«Bescheidenheit ja,

Frage 10:

Wie schéatzen Sie die Ostschweizer

. B Sicistinnovativund
Unternehmenslandschaft ein? e 1stinnovativun

zukunftsfahig

| Sieist verstaubt und

. . braucht Auffrischun
Auch hier waren mehrere Antworten mog- 9

In gewissen Branchen top,
in anderen flop

lich. Der Zusammenzug zeigt, dass iiber ein
Drittel die Unternehmenslandschaft als in-

B Sie unterscheidet sich nicht
von anderen Regionen

novativ und zukunftsfahig zeigt, iiber 40 Pro-
zent aber Unterschiede von Branche zu Branche
sehen. Als verstaubt und mit Bedarf nach Auffri-
schung schitzen nur rund 8 Prozent der Befragten
die Region ein.
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Generationenwechsel
erfolgreich vollzogen

Stefan Traber:

Das Beratungsunternehmen OBT hat die Weichen fiir die Zukunft gestellt.
Nach der Bestimmung eines neuen CEO im vergangenen Mai wurden nun die
zwei tragenden Pfeiler Treuhand und Wirtschaftspriifung je unter eine neue
Leitung gestellt. Mit Christoph Brunner und Stefan Traber fiel die Wahl auf
zwei langjahrige Partner, die am Sitz in St.Gallen wirken. Ein wichtiges Signal

fiir den Standort Ostschweiz.

Die OBT blickt auf rund 80 Jahre Existenz zurtick.
St.Gallen bildet den Hauptsitz, in Ziirich liegt ein
weiterer Schwerpunkt, dazu kommt eine Reihe klei-
nerer Niederlassungen. In den letzten Monaten ging
es fiir das Unternehmen darum, verschiedene wich-
tige Fiihrungspositionen neu zu besetzen und so die
weitere Zukunft einzuleiten. Ein Prozess, der vor
allem aus Ostschweizer Sicht sehr erfreulich verlau-
fen ist: Der Fachbereich Treuhand/Unternehmens-
beratung untersteht Christoph Brunner, der Fach-
bereich Wirtschaftspriifung liegt bei Stefan Traber.
Beide haben zuvor bereits diese Bereiche am Stand-
ort St.Gallen verantwortet und tun das nun fiir das
Gesamtunternehmen.

«Wir sind auch als Fachbereichsleiter weiterhin
an der Front direkt beim Kunden.»

Starkung des Standorts

Das ohnehin schon stark in der Region veranker-
te Beratungsunternehmen ist nun gewissermassen
noch «ostschweizerischer», auch wenn natiirlich
OBT-intern keine Konkurrenz unter den Standorten
besteht. «<Man kann das sicher als eine gewisse Star-
kung des Standorts in St.Gallen bezeichnen», sagt
Christoph Brunner dazu. In St.Gallen sind rund 70
Mitarbeitende tétig, in Ziirich arbeiten etwa 100 An-
gestellte. «<An diesen beiden Standorten bieten wir
die gesamten Dienstleistungen an», erklart Stefan
Traber, «in den anderen, kleineren Niederlassun-
gen liegt das Schwergewicht auf bestimmten An-
geboten.» Die dezentrale Struktur erlaubt es, quer
durch die Deutschschweiz présent zu sein, aber an
allen Standorten das gesamte Beratungsprogramm
anzubieten. Neben Treuhand/Unternehmensbera-
tung und Wirtschaftspriifung geh6ren dazu auch die
Fachbereiche Informatik und Steuern/Recht.

Die Nachfolgeplanung der vergangenen Monate
verlief geplant und harmonisch, wie Brunner und
Traber betonen. Die zehn geschiftsfithrenden Part-
ner, die {iber eine Mehrheit verfiigen, besetzen die
Funktionen jeweils nach einem einfachen Kriterium:
Wer kann die gestellte Aufgabe am besten erfiillen?
Mit Stefan Traber, der seit 1990 fiir OBT tétig ist und
Christoph Brunner, der 1998 ins Unternehmen ein-
trat, drangten sich zwei «St.Galler» auf, die nicht nur
das Unternehmen bis ins Detail kennen, sondern in
ihrem Fachbereich zuvor schon die lokale Fiihrung
innehatten. «Mit diesen Personalentscheiden sind
nun alle Fragen geklért, die Positionen sind besetzt,
und der Generationenwechsel innerhalb der OBT ist
vollzogen», so Christoph Brunner.

Allerdings sei es in beiden Féllen keineswegs ein
«Riickzug» auf die Managementebene, stellen Brun-
ner und Traber klar. Sie seien weiterhin an der Front
tatig und stark in die direkte Kundenberatung ein-
gebunden. «Wer nur noch fiihrt, 1auft Gefahr, nicht
mehr am Puls zu sein», sagt Stefan Traber dazu. Eine
Philosophie, die das Unternehmen schon immer be-
wusst gepflegt habe.

Verandertes Berufsbild

Am Puls sein: Das ist nicht zuletzt deshalb von Be-
deutung, weil beide Fachbereiche gewissen Verén-
derungen unterworfen waren und sind. Bei der Wirt-
schaftspriifung ist die wachsende Zahl an regulatori-
schen Auflagen eine Herausforderung. Hier geht es
laut Stefan Traber darum, die gesetzlichen Vorschrif-
ten einzuhalten, zugleich aber einen klaren Fokus
auf die Kundenbediirfnisse zu legen «und fiir unsere
Kunden die besten Losungen zu erzielen.» Im Fach-
bereich Treuhand/Unternehmensberatung weist
Christoph Brunner auf zwei grosse Trends hin, die
bereits ldnger eingesetzt haben. Zum einen verande-
re sich das Berufsbild. Neben klassischen Aufgaben
wie der Buchhaltung und dem Finanzwesen sei die
Beratungskompetenz immer wichtiger. «Wir wollen
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Christoph Brunner (rechts)
und Stefan Traber haben
die Fachbereichsleitungen
Treuhand/Unternehmens-
beratung beziehungsweise
Wirtschaftspriifung bei
der OBT iibernommen.
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Gesprach

fiir unsere Kunden ein Gesprachspartner auf Augen-
hohe sein», so Brunner, «und das bedingt einen breit-
gefdcherten Blickwinkel und eine grosse Sozialkom-
petenz.» Die Herausforderungen fiir Unternehmen
seien heute komplexer als frither, entsprechend sei
eine dynamische Beratung gefragt, in die Fragen und
Erkenntnisse aus verschiedenen Bereichen fliessen.
Der zweite Trend, der im Fachbereich Wirtschafts-
priifung ebenfalls zu verzeichnen ist: Die Digitalisie-
rung. Viele Aufgaben konnen heute standardisiert
und automatisiert erledigt werden. Hier geht es fiir
die OBT - wie fiir die ganze Branche — darum, intel-
ligente Instrumente einzusetzen. Gleichzeitig liegt
in dieser Entwicklung laut Brunner die Chance, ver-
mehrt beratend tétig zu sein:

«Bei der Verarbeitung von Zahlen und dem Erstel-
len eines Abschlusses leisten viele Anbieter dasselbe,
aber den Unterschied machen wir im Beratungsbe-
reich.»

Ideale Grosse

Das zeigt sich auch beim Blick auf die Kunden der
OBT. Das Beratungsunternehmen ist auf KMU spezi-
alisiert und deckt dort den gesamten Bereich von der
Kleinsfirma bis zum grossen KMU ab. Viele Kunden
suchen laut Traber und Brunner nach einem Partner
mit iiberschaubaren Dimensionen - in der Angst, bei
einem sehr grossen Unternehmen «unterzugehen».
Gleichzeitig wiinschen sich aber viele umfassendes
Knowhow und ein breitgefdchertes Angebot. Es sei-
en diese Fille, in denen das St.Galler Unternehmen
die ideale Kombination biete: Klein genug, um per-
sonliche Betreuung und Néhe sicherzustellen, gross
genug, um Spezialisten auch fiir komplexe Fragen zu
beschéftigen.

Hin und wieder zeigt sich im Alltag, dass die OBT
mit ihren rund 300 Mitarbeiterinnen und Mitarbei-
tern dennoch von potenziellen Kunden als «zu gross»
wahrgenommen wird. Dabei, so Christoph Brunner,
seien gerade Kleinfirmen nicht nur zentral fiir die
Schweiz — «sie bilden um die 95 Prozent der Unter-
nehmenslandschaft» — sondern auch fiir die OBT.
Sie gehoren ebenso zu den Kunden wie beispiels-
weise Jungunternehmer. Man wachse gerne mit die-
sen zusammen, sagt Stefan Traber. «Die Erfahrung
zeigt, dass Startups zu Beginn vielleicht nur die Ba-
sisdienstleistungen brauchen, aber mit wachsen-
dem Erfolg plotzlich erweiterte Bediirfnisse haben.»
Kommen zusétzliche Fragen auf, kann OBT diese
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abdecken, beispielsweise in der Informatik oder in
rechtlichen Fragen. Selbst beim Sprung iiber die ei-
genen Grenzen ist die OBT als Teil des internationa-
len Netzwerks «Baker Tilly» in der Lage, die Kunden
kompetent zu beraten, wenn es beispielsweise um
rechtliche Fragen im Ausland geht.

Laufende Weiterbildung

Wie viele andere Unternehmen stellt man auch bei
der OBT fest, dass die Suche nach Fachkréften nicht
einfacher geworden ist. Man habe in der Vergan-
genheit offene Positionen zwar stets gut besetzen
konnen, aber das aus einer eher kleineren Auswahl.
Das Unternehmen hat seinen eigenen Weg gefun-
den, dieser Herausforderung zu begegnen: Es setzt
stark auf Aus- und Weiterbildung. Zum einen werden
rund 20 Lernende beschiftigt, die spédter den Pool an
Talenten entsprechend vergrdssern. Zum anderen

Christoph Brunner:

«Neben Fachkompetenz ist

in der Beratung auch eine grosse

Sozialkompetenz gefragt.»

werden jlingere Mitarbeitende mit Weiterbildungs-
moglichkeiten gefordert — internen wie externen.
Dabei reicht das Feld von Fachausweisstufe {iber
Fachhochschule bis zur Expertenausbildung. «Es war
stets Teil unserer Firmenkultur, in das Personal zu in-
vestieren», erklart Christoph Brunner. Stefan Traber
ergénzt, dass es dabei nicht nur um fachspezifisches
Wissen gehe, sondern auch um die Personlichkeits-
entwicklung. Nur wer neben dem Fachwissen auch
iiber die Fahigkeit verfiige, professionell zu kommu-
nizieren und mit Menschen gut umzugehen, konne
erfolgreich beraten.

Nédhe zum Kunden, Beratungskompetenz, Spezia-
listen in jedem Fachbereich: Fiir Christoph Brunner
und Stefan Traber liegt im Zusammenspiel dieser
Qualititen das Rezept zum Erfolg. Am Anfang jeder
Beratung gehe es aber darum, dem Kunden zuzuho-
ren, seine Bediirfnisse zu erkennen und Losungswe-
ge aufzuzeigen. Zeige es sich dann, dass {iber den
urspriinglichen Auftrag hinaus Optimierungspoten-
ziale bestehen, konne die OBT ihre Stérken ausspie-
len. Die beiden Fachbereichsleiter umschreiben das
so: «Wir bieten vernetzte Dienstleistungen aus einer
Hand und ein vielféltiges Dienstleistungsangebot mit
kurzen Wegen direkt im Haus.» Das mache das Unter-
nehmen schlagkréftig — zum Vorteil der Kunden.

Text: Stefan Millius

Bilder: Stéphanie Engeler
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Ein Volk von
«Bahnlern»

Wir sind auf unser dichtes
Eisenbahnnetz, die getak- e
teten Verbindungen und :
die liberdurchschnittli-

.. . . | 1
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stolz. Wer ausldndische \ =
Bahnen probiert, kann A Pt

dies bestdtigen. Doch wie
sieht die Zukunft unserer

Bahn aus? y ‘
von Sven Bradke % h

Die Strassen sind voll, der Verkehr stockt. Die
Eisenbahn - zumindest der Personenverkehr -
scheint eine «rosige» Zukunft zu haben. Anderer-
seits sind wichtige Trassen bereits stark belegt.
Neue Angebote erf ordern eine ausgekliigelte
Planung sowie die Einfithrung von speziellen,
zugsbeeinflussenden Techniken. Das Wachstum
auf der Schiene ist deshalb begrenzt. Zumal die
«Sicherheit» immer Vorrang haben soll.

«Kostenillusion»

Auch die Kosten sind ein wachstumsbegrenzendes
Kriterium. Egal, welches «Billett» die Zugreisen-
den l6sen, sie bezahlen immer nur einen Teil ihres
Transports. Die 6ffentliche Hand zahlt kréftig mit.
Dies insbesondere auf regionalen Strecken. Die
Bahnreisenden unterstehen dabei einer allgemei-
nen «Kostenillusion». Notige Kostensteigerungen
sind zudem nur sehr schwer zu iiberwélzen.

Regionalpolitische Forderungen

Politikerinnen und Politiker werden von Gemein-
den und Regionen immer wieder mit «Wiinschen»
eingedeckt, die einen dichteren Fahrplan, mehr
Halte und moderneres Rollmaterial vorsehen. Wie
weit diesem Druck nachgegeben werden soll, ist
eine regionalpolitisch dusserst knifflige Aufgabe.

Die Bahn der Zukunft?

Seit der Erfindung der Eisenbahn «rollt» eine
«Lokomotive» mit <Wagen» auf «Schienen». Die
Bindung an die Schiene ist ein Vor- wie auch ein
Nachteil. Gefahren werden kann nur, wo Schienen
liegen. Dafiir ist der Weg meist «frei». Die Bahn
von morgen fahrt deshalb sicher nicht vor die
Haustiire. Wir werden aber mehr Technik im
Einsatz, moderneres Rollmaterial, schnellere
Verbindungen und wesentlich héhere Infrastruk-
turkosten haben. Dreh- und Angelpunkt der

Bahn von morgen sind die Kosten. Wer soll die be-
zahlen? Der Kunde oder die 6ffentliche Hand?
Hier stosst das komplexe System Eisenbahn heute
schon an seine Grenzen.

Dr. rer. publ. HSG Sven Bradke ist Geschdftsfiihrer der

Mediapolis AG fiir Wirtschaft und Kommunikation
in St.Gallen
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Der Prasident sprach Klartext

Hoher Besuch im Fiirstentum Liechtenstein: Uli Hoeness, Prasident des

FC Bayern Miinchen, war zu Gast in der Hofkellerei Vaduz und sprach

liber die Erfolgsgeschichte des Kult-Vereins. Gleichzeitig gab er tiefen Ein-
blick in seine eigenen Einschdtzungen des Sports und der Wirtschaft -
und in die harteste Zeit seines Lebens hinter Gittern.

Mit Uli Hoeness referierte am Event «Meet the
President» einer der erfolgreichsten Sportmanager
weltweit. Die Gasteschar setzte sich zusammen aus
Vertretern der regionalen Wirtschaft und Fans des
FC Bayern Miinchen - und in vielen Féllen waren die
Besucher beides zugleich. Zwischen den Géngen des
Mittagessens, fiir das der mit 16 Gault-Millau-Punkten
ausgezeichnete Spitzenkoch Ivo Berger verantwort-
lich zeichnete, sprach Uli Hoeness in einem moderier-
ten Referat {iber seine Erfolgsrezepte, die Zukunft des
Fussballs, aber auch iiber die einschneidende Zeit im
Gefangnis. LEADER war Medienpartner des Anlasses
und protokolliert einige der bemerkenswertesten Pas-
sagen aus den Ausfithrungen von Hoeness.

«Zu meiner Zeit haben wir nach einem
Meisterschaftsgewinn fiinf Tage durchgefeiert
und waren drei Tage betrunken...»

UliHoeness iiber «<Mia san mia»:

«Das ist natiirlich einfach ein Ausdruck eines abso-
luten Selbstvertrauens. Uns Bayern wird das schon
frith in die Wege gelegt. Wer neu zu uns kommt, muss
das erst lernen, und es féllt nicht allen gleich leicht.
Es gab immer mal wieder den einen oder anderen
Spieler, der am Anfang nicht richtig verstanden hat,
was wir damit meinen. Wir suchen ganz einfach
immer den Erfolg und wollen das auch zeigen.»

UliHoeness iiber das Erfolgsrezept:

«Wir haben immer versucht, sportlichen Erfolg auf
der Grundlage von wirtschaftlicher Vernunft zu er-
zielen. Als ich 1979 als 27-Jdhriger Manager wurde,
weil ich wegen einer Knieverletzung die Spielerkar-
riere beenden musste, hatte der FC Bayern Miinchen
einen Jahresumsatz von 12 Millionen D-Mark und
7 Millionen Schulden. Eine meiner ersten Massnah-
men war, Karl-Heinz Rummenigge nach Mailand zu
verkaufen. Mit dem Erl6s von 11 Millionen konnten
wir Schulden tilgen und einige neue Spieler kaufen.
In jenem Jahr wurden wir nicht Meister, im Folgejahr
dann aber schon. Seither haben wir uns nie wieder

verschuldet, mit Ausnahme der Phase nach dem Bau
der Allianz-Arena. Und diese Schulden haben wir
vor zwei Jahren, etwa zehn Jahre friither als geplant,
ebenfalls wieder abgebaut. Heute erzielen wir 650
Millionen Euro Jahresumsatz.»

UliHoeness liber den internationalen Geldfluss
im Fussball:

«Schauen Sie, was jetzt gerade beispielsweise in
China passiert. Dort wurde Fussball zur Sportart
Nummer 1 erklart, in den Schulen wird das auch
schon gelebt. In den letzten 20 oder 30 Jahren miis-
sen dort riesige Mengen Geld angehiuft worden
sein, die nun auch in den Fussball investiert werden.
Der Transferwahnsinn wird damit noch einmal an-
geheizt. Natiirlich auch durch England, wo durch
den neuen TV-Vertrag 3 Milliarden Pfund an die Ver-
eine ausbezahlt werden. Der FC Bayern bekommt
derzeit etwa 40 bis 50 Millionen Euro durch interna-
tionale Fernsehrechte, in Zukunft sind es vielleicht
etwas iiber 100 Millionen — aber Manchester United
und die anderen grossen englischen Clubs erhalten
300 Millionen Pfund! Sogar ein mittelklassiger Ver-
ein wie Everton bekommt jetzt 130 Millionen Pfund.
Es wird auch fiir uns deshalb immer schwieriger, auf
Augenhohe zu bleiben. Wir versuchen das mit einem
geschickten Mix aus guten Transfers und unserer
eigenen Nachwuchsarbeit.»

UliHoeness iiber den Einnahmenmix

beiBayern Miinchen:

«Wir haben ja unglaublich hohe Zuschauerzahlen, im
Schnitt 75000. Bei meinem Start 1979 stammten 85
Prozent unserer Einnahmen aus dem Eintrittsgeld.
Heute sind es gerade noch 15 Prozent. Hier konnen
wir uns nicht mehr steigern, denn ausverkauft ist
ausverkauft. Wir leisten uns ja zudem den Luxus,
12500 Dauerkarten im Stehplatzbereich fiir 140 Euro
fiir die ganze Saison zu verkaufen. Denn wir wollen
das Fussballerlebnis auch den sozial Schwacheren
ermdglichen. Wir gleichen das aus mit Pldtzen im
Businessbereich, die im Schnitt 10000 Euro kosten.
Der grosste Einnahmenbereich ist das Marketing mit
unseren wichtigsten Sponsoren Audi, Adidas, Allianz
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und Telekom mit insgesamt fast 200 Millionen Euro.
Und dann das Merchandising: Wir verkaufen Fanarti-
kel auf der ganzen Welt. Deshalb besuchen wir auch
jedes Jahr andere Mérkte wie Nordamerika oder Siid-
ostasien, dort liegen wichtige Markte in diesem Seg-
ment. Aber wir vergessen dabei auch nie, dass unsere
eigene Region unser wichtigstes Standbein ist.»

«Die Zeit bis zum Urteil, diese eineinhalb Jahre,
waren die schlimmste Zeit meines Lebens.»

Uli Hoeness iiber die explodierenden
Spielergehilter:

«Das ist teilweise schon alarmierend, auch bei uns
steigt die Gehaltskurve massiv an. Aber solange wir
wie dieses Jahr wieder Rekorde erzielen, nicht nur
beim Umsatz, auch beim Gewinn, konnen wir da-
mit leben. Andere Vereine mit einer anderen Ein-
kommensstruktur merken das mehr. Aber es gibt ja
Investoren aus allem moglichen Landern, die solche
Defizite ausgleichen, und solange das so ist, ist es
schwierig, die Gehélter zu kritisieren.»

UliHoeness iiber die sportliche Situation

von Bayern Miinchen:

«Es wird behauptet, ich hitte gesagt, ein Titel sei fiir
uns zu wenig. Das ist nicht ganz korrekt, ich habe

gesagt, das sei «auf Dauer> zu wenig... Die Medien
schreiben im Moment eine Krise herbei. Man muss
doch Klar festhalten: Der deutsche Meistertitel ist
etwas Fantastisches. Zu meiner Zeit haben wir nach
einem Meisterschaftsgewinn fiinf Tage durchgefeiert
und waren drei Tage betrunken... Heute wird das
zum Normalfall, man erklart es fiir selbstverstand-
lich. Dieses Jahr hatten wir das eine oder andere Mal
Pech. Aber wir miissen uns grundsétzlich weder vor
Real Madrid noch vor Juventus Turin verstecken. Wir
haben zwar eine Mannschaft, die ein bisschen in die
Jahre gekommen ist, aber fiir mich gibt es nicht alt
und jung, es gibt nur gut oder schlecht. Es muss uns
in den nachsten Jahren einfach gelingen, die jungen
Spieler im Schatten der erfahrenen Profis heran-
wachsen zu lassen, damit sie dann bereit sind, wenn
wir sie brauchen.»

UliHoeness iiber seinen Schuldspruch

vor Gericht:

«Ich habe dariiber in Deutschland noch nie gespro-
chen. Ich bin nach wie vor der einzige Deutsche, der
nach einer Selbstanzeige im Geféngnis war. Das Ur-
teil war vollig verriickt. Die Zeit bis zum Urteil, diese
eineinhalb Jahre, waren die schlimmste Zeit meines
Lebens. Jeden Tag standen um die zehn Journalisten
vor unserem Haus, Tag und Nacht. Das wollte ich mei-
ner Familie nicht ldnger zumuten. Normal wire ein
Freispruch gewesen, aber das war bei der herrschen-
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den Mediensituation nicht durchzusetzen. Ich habe
das Spiel ganz klar gegen die Medien verloren, gegen
niemand anderen. Urspriinglich wollte ich Berufung
einlegen. Aber nach dem Urteil sind wir alle bis spat
in die Nacht zusammengesessen, und schliesslich
habe ich entschieden: Ich gehe ins Geféngnis. Es war
einfach eine Abwiagung der Situation. Denn bei einer
Revision wére es wieder Jahre gegangen, und im Fall
einer erneuten Verurteilung sisse ich heute noch im
Geféngnis.»

UliHoeness iiber die Erfahrung aus

der Gefangniszeit:

«Ich habe vieles erlebt, {iber das ich nicht sprechen
mochte. Aber ich habe Erfahrungen fiirs Leben ge-
macht. In dieser schwierigen Zeit habe ich mich so
verhalten, wie ich das immer tue: Auf Menschen
zugehen, mich der Situation anpassen. Das grosste
Lob habe ich von der Gefdngnisdirektorin erhalten,
als ich freikam. Sie sagte: ,Sie sind der erste, der hier
rausgeht und zwei Fanclubs hat: Zum einen die ande-
ren Insassen, zum anderen die Beamten.> Das war fiir
mich das schonste Kompliment.»

«Wir wollen das Fussballerlebnis auch
den sozial Schwacheren ermdglichen.»

UliHoeness iiber die Nachfolge vonihm

und Karl-Heinz Rummenigge:

«Ich bin gerade 65 geworden, meine Gefdngnisjah-
re zdhlen nicht, also bin ich gewissermassen erst
63. Ein grosses Land wie Amerika hat sich gerade
einen 70-Jahrigen als Présidenten geleistet. Daher
habe ich doch die Hoffnung, dass der FC Bayern sich
mich noch einige Jahre an der Spitze erlauben darf.
Aber Spass beiseite: Rummenigge und ich sehen es
als unsere wichtigste Aufgabe, unsere Nachfolge in
den néchsten drei bis fiinf Jahren sauber zu regeln.
In meiner eigenen Firma habe ich das geschafft, ich
habe meine Anteile vor einigen Jahren meinen bei-
den Kindern {ibertragen. Das ist bestens gelaufen,
man muss nur die richtigen Leute finden. Das ist
unsere Aufgabe neben dem Tagesgeschéft. Man sagt
immer, neben Rummenigge und mir kénne man nie-
manden aufbauen, der wiirde zerrieben. Dabei kann
einem doch nichts Besseres passieren als uns als
Lehrmeister zu haben. Denn wir miissen nichts mehr
werden, wir wollen niemandem etwas wegnehmen.
Aber Leute, die das konnen, die es vielleicht nicht
genau so machen wie wir, aber ebenso erfolgreich,
die wachsen nicht auf den Biumen.»

Text: Stefan Millius

Bild: Stéphanie Engeler
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Mehr Selbstbe-
wusstsein bitte!

Die Schweiz lasst sich
wieder einmal vorfiihren
und einzelne Politiker
und Medienschaffende
mit kurzer Gedachtnis-
Halbwertszeit betatigen
sich dabei freudig als
Helfer.

von Walter Locher

Nach der Verhaftung eines Schweizer Nachrich-
tendienstmitarbeiters verlangte die deutsche
Regierung anfangs Mai von der Schweiz rasche
Aufklérung in der angeblichen Spionageaffire.

Die Schweizer Botschafterin wurde sofort ins
Aussenministerium in Berlin zitiert.

Der verhaftete Schweizer Mann sollte herausfin-
den, welche Personen in und ausserhalb der Ban-
ken den Deutschen gestohlene Banken-CDs ver-
kauft haben. Ob er und seine Vorgesetzten dabei
alles richtig machten und ob er dazu der richtiger
Mann war, wird sich weisen. Fest steht einfach: Der
Handel mit gestohlenen Bankdaten verletzt schwei-
zerisches Recht. Noch 2010 verurteilten die biirger-
lichen Parteien der Schweiz die Moglichkeit, dass
die deutsche Regierung durch Bezahlung an ge-
stohlene Bankdaten komme. Verlangt wurden auch
strafrechtliche Schritte gegen mutmassliche Daten-
diebe und deren Helfer. Bisher haben die deut-
schen Steuerbehdrden immer wieder Datentréger
gekauft, die aus Schweizer Banken gestohlen wa-
ren, um deutsche Steuerhinterzieher zu ermitteln —
allen voran Nordrhein-Westfalen, das seit 2010 elf
Steuer-CDs erworben hatte. Die Schweizer Ermitt-
ler erhielten trotz Amtshilfeersuchen bisher keine
Auskunft zur Rolle deutscher Steuerbeamter.

Ganz anders nun Deutschland anfangs Mai 2017.
Nach der Verhaftung des Nachrichtendienstmit-
arbeiters wurde die Schweizer Botschafterin in
gespielter Emporung sofort ins Aussenministerium
berufen. Der Fall miisse «bis ins Letzte aufgeklart
werden». Niemand entriistete sich dagegen iiber
die Ankiindigung des SPD-Finanzministers von
Nordrhein-Westfalen, Walter Bojans vom 13. April
2017, dass er seine (Hehler-) Tatigkeit durch den
Verkauf der Daten-CDs auch an die iibrigen 27
EU-Staaten weiterfiihren werde.

Es wire an der Zeit und im Landesinteresse, dass
nun auch die Schweiz einmal den deutschen
Botschafter ins Aussendepartement zitiert, um die
schleppende Rechtshilfe im Zusammenhang mit
dem Datendiebstahl und die Weitergabe der
widerrechtlich erworbenen Daten an die Rest-EU
zu verurteilen.

Selbstbewusstsein und Verteidigung nationaler
Interessen sind dringend notwendig.

Walter Locher ist FDP-Kantonsrat
des Kantons St.Gallen
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Hype - die jungen Wilden
der PR-Szene

Hype: Der Name dieser jungen St. Galler Agentur klingt verheissungsvoll.

Die beiden Inhaber haben erfolgreich den Schritt vom Journalismus in die
PR-Branche gemacht. Sie sind jung, weltoffen, hervorragend ausgebildet und
zukunftsorientiert. lhre Talente: Text- und Medienarbeit, PR und Events.

Der eine legt als DJ seine Platten auf und organi-
siert Partys. Der andere hat schon Konzerte mit
Rammstein, Muse und David Garrett medial beglei-
tet. Zusammen laden sie ihre Kunden auch gerne
mal zur spontanen Grill-Fete in den Biirogarten am
Oberen Graben 33 in St.Gallen ein. Die Hype-Griin-
der Daniel Steiner und Erol Tolukan sind die jungen
Wilden der PR-Szene.

Sie haben ihre gutbezahlten Jobs fiir die eigene Kre-
ativschmiede aufgegeben — und beide haben diesen
Schritt noch keine Sekunde bereut. «Wir sind unse-
re eigenen Chefs, kommen viel herum, lernen neue
Menschen kennen und machen etwas, das wir gut
konnen und uns viel Freude bereitet.»

«Wir sind neugierig, ehrgeizig
und offen fiir alles, was noch kommt.»

Im Zentrum stehen die Text- und Medienarbeit,
PR und Events. Hype ist bewusst keine Full-Ser-
vice-Agentur. «Wir konnen nicht auf der ganzen
Klaviatur der Kommunikation spielen — und wollen
das auch gar nicht. Fiir klassische Werbung gibt es
andere, sehr gute Agenturen.» Eine ihrer Stirken ist
das Schreiben. Wenn es um feine Texte geht, dann
klopfen bei Hype nicht nur Unternehmen, sondern
auch Agenturen an.

Hype sieht sich als Kreativagentur und hat ziinden-
de Ideen, die den Unterschied machen. Fiir die Er-
offnungskampagne eines St.Galler Inneneinrichters
hat Steiner beispielsweise eine ganze Wohngemein-
schaft auf den Kopf gestellt, neu eingerichtet und
dazu medial begleitet. Mit dem Projekt ist er gemein-
sam mit der Agentur am Flughafen fiir den Schwei-
zer Dialogmarketing-Preis nominiert.

Einen Hype machen bedeutet bei Hype: etwas ent-
stehen lassen, das nicht nur Ziele erreicht, sondern
auch Herzen. Oder wie die beiden Griinder sagen:
«Wir haben bei jedem Projekt die Vision vor Augen,
die Kunden unserer Kunden gliicklich zu machen.»
Hype steht fiir Schnelligkeit und Flexibilitat, die an-

dere Agenturen meistens schon allein aufgrund ihrer
Grosse gar nicht haben kdnnen. «Wenn es notig ist,
dann opfern wir gerne eine Nacht fiir unsere Kun-
den.» Unabhéngig von Formaten, Kanéalen oder Dis-
ziplinen briitet Hype Ideen aus und setzt diese um.
Beide hatten nur wenig Erfahrung im Agentur-
geschift, als sie sich selbstindig machten. Daniel
Steiner lernte sein Handwerk beim St.Galler Tag-
blatt. Weitere Stationen des Journalisten waren 20
Minuten und Blick am Abend. Erol Tolukan hat zu-
letzt als Mediensprecher und Kommunikationsver-
antwortlicher beim Schweizer Konzertveranstalter
Good News gearbeitet. Davor war er als Marketing
Manager bei Ringier fiir die Blick-Gruppe und als
Redaktor fiir den Blick am Abend angestellt.

Thre gesammelten Erfahrungen bei den grossten
Schweizer Medienhdusern und ihre spitze Feder sind
zweifelsohne ein grosser Vorteil fiir ihre Arbeit: Fak-
ten vermitteln, gute Geschichte erzihlen, Informa-
tionen aufbereiten, Content produzieren. Genau so
wichtig fiir die kreativen Kopfe: «Wir sind neugierig,
ehrgeizig und offen fiir alles, was noch kommt . Wir
konnen auf unser breites Netzwerk zéhlen und wir
sind nahe am Puls der Zeit.»

All dies treibt Hype an, weiterhin ziindende Ideen
zu entwickeln und diese erfolgreich fiir ihre Kunden
umzusetzen. Und wer die beiden im Garten am Obe-
ren Graben 33 beim Ideen ausbriiten und Grillen ent-
deckt, darf sich gerne dazu gesellen. «Bier und Wiirs-
te haben wir immer im Kiihlschrank!»

HYPE

Hype GmbH

Agentur flr Text, PR & Event
Oberer Graben 33,9000 St. Gallen
Phone: 071223 50 50
www.hype.ch
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Gianina Caviezel hat
einen Masterabschluss
in Accounting and
Finance und schliesst
demndchst ihre
Doktorarbeit im
Bereich Nachhaltig-
keitsmanagement ab.
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Die Consultingfirma der etwas
anderen Art

Eine Non-Profit-Organisation, die Consulting mit Nachhaltigkeit verbindet:
Student Impact ist ein ungewohnliches Beratungsunternehmen. KMU

und Start-ups, die sich der Nachhaltigkeit verschrieben haben, werden bei
Student Impact von HSG-Studenten ehrenamtlich und zu moderaten

Preisen beraten. Gegriindet wurde die Firma vor fiinf Jahren von der Churerin
Gianina Caviezel, heute Doktorandin an der HSG. Die 30-Jahrige erzdhlt,

wie das Modell funktioniert und wieso sie sich so sehr fiir Nachhaltigkeit in

der Wirtschaftswelt einsetzt.

Gianina Caviezel, Sie hatten vor fiinf Jahren
die Idee, eine etwas andere Consultingfirma zu
griinden. Was unterscheidet Student Impact von
anderen Beratungsunternehmen?

Es gibt einerseits ja die klassische Unternehmensbe-
ratung. Diese ist fiir kleinere Firmen oftmals zu teu-
er, nur grosse Firmen kénnen sie sich leisten. Dann
gibt es studentisches Consulting, das sich vor allem
mit Marktforschung beschiftigt, nicht aber mit Ma-
nagementfragen. Student Impact hat sich in dieser
Marktliicke positioniert: Studenten fithren klassi-
sche Unternehmensberatungen durch. Wir konzent-
rieren uns dabei nicht auf die grossen Unternehmen,

«Wir wachsen ganz bewusst nur qualitativ,
nicht quantitativ.»

sondern beraten Start-ups und KMU. Da unsere stu-
dentischen Mitarbeiter ehrenamtlich arbeiten, kon-
nen wir diese Beratungen zu Preisen anbieten, die
sich KMU und Start-ups auch leisten kénnen. Ein
KMU bezahlt 5500, ein Start-up 2000 Franken und
bekommt dafiir 14 Wochen fiinf Berater, die Manage-
mentconsulting nach Bedarf machen. Sie konzipie-
ren beispielsweise Businesspline, erarbeiten Marke-
tingkonzepte, optimieren Strukturen und Prozesse
oder beantworten strategische Fragestellungen.

Sie beraten aber nicht jedes Unternehmen?

Wir wéhlen unsere Kunden sehr sorgfiltig aus. Das
heisst, wir beraten nur Unternehmen, die auf Nach-
haltigkeit setzen. Kunden, die durch ihre Kernti-
tigkeit Impact — Wirkung — schaffen. Das heisst, ein
Unternehmen muss sich hauptséchlich der Nach-
haltigkeit verschrieben haben — und nicht einfach

in der Zielsetzung in einem Nebensatz noch erwéh-
nen, dass es nachhaltig sein mochte. Ausserdem ist
uns wichtig, dass unsere Kunden den Gedanken hin-
ter Student Impact verstehen. Unsere studentischen
Mitarbeiter arbeiten neben ihrem Studium intensiv
an einem Projekt, teilweise bis zu 60 Prozent. In den
fiinf Jahren seit der Griindung von Student Impact
haben gut 230 Studenten bei uns gearbeitet.

Inwiefern profitieren Studenten von der Mitarbeit
bei Student Impact?

Die HSG ist, wie jede Universitit, eher theoretisch.
Bei Student Impact kdnnen sie ihr Wissen praktisch
anwenden. Das ist wahnsinnig wertvoll. Uns ist sehr
wichtig, dass nicht nur die Kunden profitieren, son-
dern auch die Studenten. Wer bei uns wéhrend des
Studiums mitgearbeitet hat, hat den ersten Fuss in
die Berufswelt gesetzt. Wir wihlen die Mitarbeiter
aber genauso sorgfaltig aus wie unsere Kunden.

Student Impact macht keinen Gewinn. Weshalb
sind Sie eine Non-Profit-Organisation?

Wir haben als Non-Profit-Organisation angefangen
und sind erfolgreich. Weshalb sollen wir das &ndern?
Wir wachsen auch ganz bewusst nur qualitativ, nicht
quantitativ. So haben wir jeweils zwischen 45 und 50
Berater, die pro Jahr nicht mehr als insgesamt etwa 18
Projekte betreuen. Uns ist am Wichtigsten, dass die
Qualitédt der Beratung stimmt. Und ich denke, dass
wir mit dieser Strategie gut fahren: Wir haben seit
der Griindung 72 Kunden betreut. Diese haben unser
Consulting als sehr gut bis herausragend beurteilt.

Stammen lhre Kunden alle aus der Schweiz?

60 Prozent unserer Kunden kommen aus der Schweiz,
der Rest aus dem iibrigen deutschen Sprachraum.
Wir haben schon Unternehmen mit Sitz in Wien oder
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Gianina Caviezel hat
einen Masterabschluss in
Accounting and Finance
und schliesst demndchst
ihre Doktorarbeit im
Bereich Nachhaltigkeits-
management ab.

Berlin beraten. Im Moment planen wir zudem eine
strategische Neuausrichtung: Wir mochten Student
Impact internationaler machen, auch Beratungen in
Englisch anbieten. Nachdem ich dieses Jahr in mei-
ner Funktion als Griinderin vom Student Impact als
Panel-Diskussionsteilnehmerin zum Thema Bridging
Generational Differences ans WEF eingeladen war,
bekamen wir zum Beispiel Anfragen von Unterneh-
men aus Siidafrika und England.

«lch bin mir bewusst, dass wir die Welt

nicht um 180 Grad drehen konnen. Aber mit
vielen kleinen Schritten konnen wir

etwas erreichen - gerade in der Geschaftswelt.»

Student Impact war lhre Idee. Seit wann beschaf-
tigen Sie sich mit dem Thema Nachhaltigkeit?
Schon sehr lange. Ich glaube wirklich, wir sind heu-
te an einem Punkt, an dem Klar ist, dass es so nicht
mehr weitergeht. Ich bin mir bewusst, dass wir die
Welt nicht um 180 Grad drehen kénnen. Aber mit
vielen kleinen Schritten kénnen wir etwas erreichen
— gerade in der Geschiftswelt. Dort ist es wirklich
moglich, einen Impact zu erzielen. Natiirlich ist Geld
wichtig, das Portemonnaie spielt immer eine Rolle.
Muss und darf es auch. Aber es ist wichtig, dass die
Geschéftswelt auch etwas zur Gesellschaft und Um-
welt beitragt; ich sehe in diesem Bereich sehr viel
Potenzial fiir Verdnderung.

Leben Sie auch im Alltag nachhaltig?

100 Prozent nachhaltig zu leben, ist nicht moglich.
Absolute Losungen liegen mir sowieso fern, sie sind
utopisch. Aber Nachhaltigkeit beginnt natiirlich im
Alltag: Ich versuche zum Beispiel, lokal und fair ein-
zukaufen und den offentlichen Verkehr zu benutzen.
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Wir machen regelméssig Teamanldsse mit den Stu-
dent-Impact-Mitarbeitern, denn die Gemeinschaft ist
uns sehr wichtig. Da haben wir kiirzlich genau dieses
Thema besprochen. Und es kam die Idee auf, dass
jeder Mensch eigentlich einfach einen Aspekt aus
seinem Alltag picken und bei diesem stark auf Nach-
haltigkeit achten kdnnte. Zum Beispiel beim Kleider-
kauf. Oder beim Transport. Wenn das jeder Mensch
machen wiirde, hitte das eine riesige Wirkung.

Sie arbeiten derzeit an lhrer Doktorarbeit und ge-
ben im Sommer die Leitung von Student Impact
an einen neuen Doktoranden ab. Fillt lhnen das
schwer - und wie geht es fiir Sie weiter?

Student Impact und all die Menschen unserer Orga-
nisation wurden in den vergangenen fiinf Jahren zu
einem bedeutenden Teil meines Lebens. Dies nun
loszulassen, féllt mir schwer und ist wie bei den meis-
ten Nachfolgeplanungen ein emotionaler Ablésungs-
prozess. Fiir die Zeit danach habe ich schon einige
Ideen: In meiner Doktorarbeit beschéftige ich mich
mit dem Thema effektive unternehmerische Nach-
haltigkeit. Ich habe praxisnah untersucht, wie Unter-
nehmen durch ihr Nachhaltigkeitsengagement eine
effektive Wirkung zur Losung 6konomischer, 6kolo-
gischer und sozialer Herausforderungen leisten kon-
nen. Gerne moéchte ich in einem néchsten Schritt aus
meiner Dissertation ein Praxisbuch schreiben. Bei
welchem Unternehmen ich als Nachstes jedoch ar-
beiten werde, ist noch offen.

Text: Malolo Kessler

Bilder: Stéphanie Engeler

Solarenergie aus der Landwirtschaft,

Holzbau ohne Leim und Metalle

Student Impact hat bis anhin 72 Kunden betreut,
darunter zig KMU und Start-ups aus der Ostschweiz.
Beispielsweise «farmenergie»: Als Teil des LV-St.Gallen
bietet «farmenergie» verschiedene Dienstleistungen
und Produkte, um im Landwirtschaftsbereich Energie
einzusparen und erneuerbare Energien zu produ-
zieren. Student Impact hat farmenergie bei der
Entwicklung eines Kommunikations- und Vermark-
tungskonzeptes fiir den in der Landwirtschaft
erzeugten Solarstrom unterstiitzt.

Ebenfalls zu den Kunden der studentischen Consul-
tingfirma zahlt die Nageli Holzbau AG aus Gais: Das
Unternehmen fertigt Holzbauten in Elementbauwei-
se aus Massivholz, dies umweltfreundlich, also ohne
Leim und Metalle. Student Impact hat den Markt und
die Konkurrenz untersucht und Strategien entwickelt,
woraus Kommunikations- und Vermarktungsmass-
nahmen entwickelt wurden, um die schweizweite

Bekanntheit des Unternehmens zu steigern.
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Ein Traditionsunternehmen
setzt auf Innovation

2016 feierte die Herold Taxi AG das 100-jahrige Bestehen. Kurz nach dem
Geburtstag lanciert das grosste Taxiunternehmen der Ostschweiz die
Zukunft: Mit der Smartphone-App «go!» wird es kiinftig noch einfacher sein,
eines der auffélligen rot-gelben Taxis zu bestellen. Inhaber und Geschafts-
fuhrer Daniel Holenstein investiert zeitgleich in die Infrastruktur der Zentrale
und ristet die Traditionsfirma damit fur morgen — und gegen Mitbewerber

aus den USA.

Herold-Taxis fallen auf, nicht nur aufgrund ihres pra-
gnanten Ausseren, sondern auch dank der grossen
Zahl, die in um die Stadt St.Gallen unterwegs sind.
Die Marke Herold wurde in dem Jahrhundert ihres
Bestehens zu einer Art Synonym fiir das Taxiwesen
in der Region. Vor 25 Jahren {ibernahm Daniel Ho-
lenstein das Unternehmen. Beim Start stand ihm
eine Flotte von 32 Taxis und vier Kleinbussen zur
Verfiigung. Heute sind es 54 Taxis und 35 Kleinbus-
se. Rund 170 Personen arbeiten fiir den Familienbe-
trieb, die Zentrale ist 24 Stunden téglich erreichbar.

«Mit dem technischen Ausbau bereiten
wir uns auf spatere Entwicklungen vor.»

Klare Philosophie

«Wir sind immer gewachsen», bilanziert Daniel Ho-
lenstein im Gespréch, «und wir kénnten nach wie vor
noch mehr Fahrzeuge einsetzen.» Friih setzte der Un-
ternehmer auf Qualitat und Kontinuitét. Taxi fahren
soll fiir ihn mehr sein als ein reiner Akt der Beforde-
rung. Saubere, moderne Fahrzeuge, freundliche und
zuverléssige Fahrer: Das sind fiir ihn Selbstverstand-
lichkeiten, bei denen es keinen Spielraum fiir Kom-
promisse gibt. Die konsequente Linie, mit der diese
Philosophie gelebt wird, hat dafiir gesorgt, dass Ta-
xis von Herold einen ausgezeichneten Ruf geniessen.
Deshalb, so Holenstein, finde sich unter der Kund-
schaft auch so mancher prominente Fahrgast.

Es braucht allerdings einiges an Arbeit hinter den
Kulissen, um die hohen Qualitdtsanspriiche zu erfiil-
len. So werden alle Chauffeure vom Unternehmen
selbst ausgebildet, die zentrale Garage mit Werkstatt
stellt den makellosen Zustand der Fahrzeuge sicher.
Daniel Holenstein spricht von einer «ganzen Dienst-
leistungskette», die reibungslos funktionieren muss,
damit der Gast die Fahrt geniesst — und sich beim

néchsten Mal wieder fiir Herold entscheidet. «Dazu
gehort fiir mich beispielsweise auch die freundliche
Begriissung und Verabschiedung», so der Inhaber,
«je nach Bedarf mit Hilfe beim Aussteigen oder in der
Nacht mit Begleitung bis zur Haustiir.»

Technisch aufgeriistet

Diese Merkmale sollen auch in Zukunft fiir Herold
Taxi stehen. Allerdings ist die Branche im Umbruch,
neue Mitbewerber treten auf den Plan, allen vor-
an «Uber», das Beférderungsunternehmen aus den
USA, das auf private Fahrer setzt, die sich dem Netz-
werk anschliessen. In einigen Schweizer Stadten ist
das bereits der Fall, und die Idee von Uber wurde be-
reits von zusatzlichen Unternehmen kopiert. Daniel
Holenstein ist aber iiberzeugt, dass eine Vielzahl von
Kunden nicht auf die Qualitét echter Taxiunterneh-
men verzichten will und somit nicht einfach umstei-
gen wird. Dennoch sei die Branche gefordert, sich
weiterzuentwickeln — vor allem, was das Prozedere
rund um Bestellung und Bezahlung geht. «Deshalb
haben wir uns entschieden, technisch aufzuriisten
und unsere grosse Tradition noch starker mit Innova-
tion zu verbinden», so Holenstein.

Konkret setzt Herold Taxi auf die Entwicklung eines
Ziircher Unternehmens, das die Smartphone-App
«go!» kreiert hat. Der Nutzer kann diese herunterla-
den und seine personlichen Informationen inklusive
Kreditkarte hinterlegen. Braucht er ein Taxi, sieht
er nach dem Starten der App sofort, welche Taxis
verfiigbar sind, in welcher Distanz sie sich befinden
und was die Beférderung zum gewtinschten Zielort
kostet. Mit einem Fingerdruck kann das gewiinschte
Fahrzeug bestellt werden. Damit entféllt der Anruf
in die Zentrale, und die Bezahlung erfolgt mit den
hinterlegten Daten ebenfalls automatisch — zu dem
Preis, der von Anfang an kommuniziert wird. Das
bargeldlose Bezahlen sei im Taxiwesen die Zukunft,
so der Geschiftsfiihrer, «auch aus Sicherheitsgriin-
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den». Via App lésst sich auch der Fahrer bewerten
und auf Wunsch mit einem Trinkgeld belohnen.

Handeln statt jammern

Fiir Daniel Holenstein ist die Vorwartsstrategie mit
der neuen Smartphone-App die richtige Reaktion
auf die neuen, unkonventionellen Mitbewerber. Die-
se profitieren gegeniiber Taxifirmen von zahlreichen
Vorteilen: Sie sind nicht denselben Vorgaben unter-
worfen wie «richtige» Taxiunternehmen, umgehen
oft zusétzliche Kosten wie Versicherungen oder So-
zialabgaben und ergattern so Marktvorteile, die sich
in tieferen Preisen niederschlagen. Eine Situation,
die frither oder spéter den Gesetzgeber auf den Plan
rufen muss. Aber wie so mancher Anbieter in ein
Wehklagen auszubrechen iiber die ungleichen Spie-
sse: Das macht aus Sicht von Holenstein wenig Sinn.
Stattdessen investiert er in eine Technologie, die den
Vorgang rund um die Taxifahrt fiir den Gast verein-
facht. Das sei auch eine Vorbereitung auf die weite-
re Zukunft, ist er iiberzeugt: «Eines Tages haben wir
selbstfahrende Fahrzeuge, und irgendwann werden
wir vielleicht gar nicht mehr von Taxis sprechen.»
Wer heute schon auf moderne Technologie setze, sei
fiir diese Entwicklungen besser geriistet. Auch die ei-
gene Zentrale hat Herold Taxi entsprechend aufge-
riistet: Eine neue Telefonieanlage ist installiert, auf
den Bildschirmen ist via GPS jederzeit ersichtlich,
welche Fahrzeuge sich wo befinden.

«Die Fahrt soll von der Begrlissung bis
zur Verabschiedung ein Erlebnis sein.»

Fiir Daniel Holenstein liegt das Erfolgsrezept in ei-
nem Zusammenspiel aus perfektem Service, gut
ausgebildeten Chauffeuren, moderner Technologie
und attraktiven Preisen — und nicht in einer einzel-
nen Massnahme. Ende April wurde «go!» eingefiihrt,
in den nichsten Wochen und Monaten wird sich zei-
gen, wie schnell das neue Angebot bei den Fahrgis-
ten «ankommt». Das Ziel der Innovation sind dieje-
nigen Kunden, die den Fahrpreis zwar als wichtig,
aber eben nicht als einziges Entscheidungskriterium
erachten. Gerade fiir die jlingere Generation diirfte
die einfache Handhabung, verbunden mit der Trans-
parenz {iber Wartezeit, Distanz und definitiven Preis,
ein iberzeugendes Argument sein. Sollten sich Uber
und Co. demndéchst auf die Ostschweiz ausdehnen,
ist das traditionsreichste St.Galler Taxiunternehmen
jedenfalls darauf vorbereitet. Und weil die néchs-
te Generation des Familienbetriebs klar signalisiert
hat, dass sie das Ruder ibernehmen wird, wenn die
Zeit dafiir gekommen ist, ist auch die weitere Zu-
kunft gesichert.

Text: Stefan Millius

Bild: Stéphanie Engeler
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Fahrzeugflotten effizi-
enter bewirtschaften

Das neue Servicepaket
der AXA ermoglichtes
dank seinem neuen,
ergdnzenden Angebot
«Fleet Box», Fahrzeug-
flotten effizienter zu
bewirtschaften und
Schaden zu verringern.

von Michael Zeller

Ab sofort konnen Firmenkunden der AXA mit
dem neuen Telematiksystem «Fleet Box» den
Einsatz ihrer Flotte verbessern. Sparen kann man
damit in zweierlei Hinsicht: zum einen durch

die Erhohung der Flotteneffizienz, zum anderen
durch die Reduzierung von Schéden.

Das neue System unterstiitzt sie bei der Wartung
und Planung und trégt dazu bei, Aufwand und
Kosten zu senken. Zahlreiche Studien bestétigen,
dass der Einsatz eines Telematiksystems die
Wirtschaftlichkeit einer Flotte erhoht und die
Schadenquote deutlich verringert, wie Andreas
Schumacher, Projektleiter Unfallforschung &
Privention bei der AXA, erklart. «Mit der Fleet
Box konnen Flottenverantwortliche ihre Kosten
bis zu 30 Prozent reduzieren».

Gleichzeitig tragt die Fleet Box zur Sicherheit der
Flottenfahrer bei: «Viele Fahrer sind vorsichtiger
unterwegs, wenn sie wissen, dass ein Telematik-
system im Fahrzeug eingebaut ist und sie ent-
sprechend instruiert worden sind», erklart
Andreas Schumacher. Zudem verfiigt die Fleet
Box tiber die bewihrte Crash Recorder-Funktion,
welche im Falle eines Unfalls objektive Daten
zum Unfallhergang liefert und so zur Unfall-
analyse beitragt und die Rechtssicherheit erhoht.

Das neue Angebot, welche die AXA in Zusam-
menarbeit mit Bosch als Kooperationspartner
anbietet, richtet sich insbesondere an Firmen-
kunden mit mehr als 20 Fahrzeugen. Die An-
schaffungskosten der Fleet Box sind dabei rasch
amortisiert: Der ROI (Return on Investment)
wird durchschnittlich nach ein bis zwei Jahren
erreicht. Einsparungen bei den Flottenkosten
von 15 bis 30 Prozent werden regelmassig und
nachhaltig erzielt.

Michael Zeller ist Leiter Grossunternehmen
Region OST bei der AXA Winterthur in St.Gallen
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Die zweite Generation tiibernimmt

Seit mehr als 40 Jahren ist die Briihwiler AG Bauingenieure und Planer in
der Ostschweiz verankert. Lange wurde das Ingenieur-, Planungs- und
Beratungsunternehmen von Markus Briihwiler gefiihrt. Nun iibernimmt
die zweite Generation: David Briihwiler kann mit 30 Jahren bereits auf
liber sieben Jahre Erfahrung als Bauingenieur zuriickblicken. An der Bau-
branche, sagt er, begeistere ihn einfach alles.

Schon als Bub war er stdndig in der Werkhalle der
Holzbaufirma seines Onkels. Als Jugendlicher arbei-
tete er dort in den Ferien. Und spéter machte er eine
Lehre als Zimmermann: Fiir David Brithwiler gab
es nie etwas anderes als den Bau. «Ich wusste schon
immer, dass ich in die Baubranche gehore», sagt der
30-Jahrige. «Mich faszinieren die Vielseitigkeit die-
ser Branche, die verschiedenen Akteure und deren
Zusammenspiel.» Nun hat er riickwirkend per 1. Ja-
nuar das Unternehmen seines Vaters ibernommen,
die Brithwiler AG Bauingenieure und Planer.

«lch wusste schon immer,
dass ich in die Baubranche gehore.»

Die Disziplinen zusammenfiihren

Gegriindet wurde das Unternehmen 1974, entstan-
denist es aus einem Zusammenschluss der Wagner &
Brithwiler AG, Gossau, und dem Ingenieurbiiro Mar-
cel Nobel AG, Wil. Heute arbeiten gut 25 Personen
fiir die Briihwiler AG Bauingenieure und Planer, da-
runter jeweils drei bis vier Lehrlinge. Die Firma mit
Niederlassungen in Gossau, Wil, St.Gallen, Winter-
thur, Romanshorn und Niederhelfenschwil realisiert
Hoch- und Tiefbauprojekte, Strassenraumgestaltun-
gen und ist auch in den Bereichen Larmschutz und
Gewdésserbau tatig.

Als Generalplanerin entwickelte das Familienunter-
nehmen beispielsweise die Neugestaltung des Zen-
trums von Wattwil oder das Logistikverteilzentrum
der Camion Transport AG in Riimlang. Zudem war
sie am Umbau der acrevis Bank in St.Gallen beteiligt
und ist derzeit mit der Projektierung der Zentrum-
sentwicklung in Goldach beschiftigt. «Beim Bauen
ist entscheidend, die verschiedenen Disziplinen zu-
sammenzufiihren», sagt David Brithwiler, der neue
CEO. «Das ist genau unsere Aufgabe — und wichtig,
damit ein Projekt gelingt.»

Berufsbegleitend studiert
David Brithwiler ist als jiingster dreier S6hne von
Markus Briithwiler in Oberbiiren aufgewachsen und

tief in der Region verwurzelt, genau wie das Unter-
nehmen. Er lebt mit seiner Frau und der einjahrigen
Tochter in Wil. Nach der Zimmermannlehre hat er
die Berufsmaturitat absolviert und berufsbeglei-
tend Ingenieurwesen an der Ziircher Hochschule
fiir Angewandte Wissenschaften (ZHAW) in Ziirich
studiert. Gleichzeitig zu studieren und zu arbeiten
sei zwar herausfordernd gewesen, aber habe sich
gelohnt, erzdhlt Brithwiler. «Ich konnte mir nach
und nach jene Kompetenzen aneignen, die ich heu-
te im Arbeitsalltag brauche.» Und schliesslich kann
der junge CEO dadurch auch bereits auf mehr als
sieben Jahre Berufserfahrung als Bauingenieur zu-
riickblicken. An der Fachhochschule St.Gallen bildet
er sich derzeit zudem weiter: Um sich ausgeprégtes
wirtschaftliches Wissen anzueignen, studiert er dort
Business Administration.

Was sein Vater aufgebaut hat, méchte David Briih-
wiler in dessen Sinne weiterfithren. «Meine Vision ist,
unseren Kunden weiterhin optimale Losungen bie-
ten zu konnen, dies durch die gesamtheitliche Koor-
dination spezialisierter Planungsdienstleistungen.»
Passiere alles unter einem Dach, sei das ein Quali-
tatsgewinn fiir ein Bauprojekt. Je komplexer ein Pro-
jekt, desto wichtiger sei die gesamtheitliche Planung.
«Und durch die Tendenz hin zu verdichtetem Bauen
wird alles immer komplexer, so miissen Projekte auch
immer besser koordiniert werden.»

Markus Brithwiler, Brithwiler Senior also, mochte
nach und nach kiirzertreten. «Ich freue mich extrem,
dass David das Unternehmen iibernommen hat», er-
zahlt der 60-Jahrige. Ein bisschen wolle er aber «die
Nase schon drin lassen». Markus Briithwiler bleibt als
Bereichsleiter tatig, allerdings nicht in der bisheri-
gen Kadenz. Er wiinscht sich, dass die Brithwiler AG
Bauingenieure und Planer in Zukunft weiter lang-
sam, kontinuierlich und gesund wachst unter der
Fiihrung des neuen CEO. «Genau wie in den letzten
43 Jahren.»

Text: Malolo Kessler

Bild: Stéphanie Engeler
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Ein Familienunternehmen in neuen Hdnden:

Markus Briihwiler hat die Briihwiler AG
Bauingenieure und Planer
Sohn David Briihwiler iibergeben.
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Mr. OpenAir: Christof Huber (*1970)
ist Musikchef und Leiter des OpenAir St. Gallen.
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«Ein Festival ist nach wie vor
ein Hochrisikogeschatt»

Christof Huber ist Chef des OpenAir St.Gallen. Im Interview erzahlt er von
den gegenwartigen Herausforderungen in der Festivalbranche und

davon, was es braucht, um als Festival erfolgreich zu sein. Ausserdem verrat
er, auf welche Bands er sich dieses Jahr freut und von welchem Headliner

er seit jeher traumt.

Christof Huber, auf welche Acts freuen Sie sich
dieses Jahr besonders?

Ich freue mich auf Alt-J, sicherlich eine der innova-
tivsten und spannendsten Bands der letzten Jahre.
Die macht keine kommerziellen Kompromisse und
iiberrascht immer wieder. Wir haben uns seit ih-
rem ersten Album um die Band bemdiht; jetzt hat es
endlich geklappt. Auch sehr gespannt bin ich auf die
frischen Acts, die kurz vor dem Durchbruch sind, wie
Glass Animals oder die fantastische britische Sange-
rin Raye.

«In der Ostschweiz sehe ich sehr viele
kleinere und mittlere Festivals,
die sich sehr positiv entwickelt haben.»

Wenn Sie auf all lhre OpenAir-Jahre zuriickbli-
cken: Was ist lhre schonste Konzerterinnerung?
Ich bin seit 1993 am OpenAir St.Gallen dabei, da gibt
esviele schone Erinnerungen. Zum Beispiel Jovanot-
ti, der 1995 um Mitternacht das Sittertobel komplett
iiberrascht hat, oder das John Butler Trio, das 2005
aus dem Nichts kam und von diesem aussergewohn-
lichen Debiitauftritt sogar eine Live-CD veroffent-
licht hat. Und dann war da natiirlich das emotiona-
le Finale von Mumford & Sons 2012, wo sie mit The
Kooks, Paolo Nutini und Wolfmother zusammen den
Klassiker «The Weight» gespielt haben.

Sie haben kiirzlich den «European Festival Award
for Excellence and Passion» erhalten, einen Award
fiir aussergewohnliche Leistungen in der Festival-
szene.

Ich bin seit der Griindung des europaischen Festival-
verbands Yourope 1998 in dessen Vorstand und seit
2003 Geschéftsfiithrer. Es ist fiir mich ein Privileg
und eine Bereicherung, mit so vielen européischen
Festivals zusammenzuarbeiten und mich fiir unsere
Branche einzusetzen. Viele dieser Kollegen sind zu

sehr guten Freunden geworden, wir sind wie eine
kleine Familie. Dieser Award bedeutet mir sehr viel,
weil er eine grosse Wertschétzung ist fiir meine Ar-
beit in den letzten Jahren.

Es gibt immer mehr Festivals in der Schweiz. Wie
sehr steht das OpenAir St.Gallen unter Druck?

Es ist jedes Jahr eine grosse Herausforderung, sich
neu zu beweisen, Profil zu zeigen, innovativ zu sein
und sich im Markt zu behaupten. Wir versuchen, die
Tradition und die Atmosphére unserer Veranstaltung
zu bewahren — und auf der anderen Seite mit neu-
en Innovationen und spannenden Programmen das
Festival am Puls der Zeit zu halten.

Was sind die gréssten Schwierigkeiten, mit denen
Festivalveranstalter derzeit konfrontiert sind?

Ein Festival zu veranstalten, ist nach wie vor ein
Hochrisikogeschaft, da wir wichtige Faktoren wie
das Wetter oder die aktuelle Sicherheitslage nicht
beeinflussen kénnen. Der Kostendruck ist ein wei-
terer Aspekt, denn die Bandgagen sind inflationar
gestiegen, und auch die Kosten fiir Infrastruktur
und Sicherheit haben deutlich zugenommen. Viele
Kkleinere Veranstaltungen kénnen nur mit viel Passi-
on und Eigenleistungen durchgefiihrt werden. Und
ein schlechtes Jahr kann einen schnell in Schieflage
bringen. In der Ostschweiz sehe ich aber sehr viele
kleinere und mittlere Festivals, die sich sehr positiv
entwickelt haben. Zum Beispiel das Clanx oder das
Surle Lac.

Was braucht es denn, damit ein Festival rentiert?
Ich glaube, dass es wichtig ist, dass man einen «Love-
brand» aufbaut, ein Festival mit einer emotionalen
Bindung zum Besucher. Solche sind weniger ange-
wiesen auf teure Programme, sie iiberzeugen auch
durch Dekoration, gutes Essen und Ambiente. Es ist
aber sehr wichtig, dass man gute Strukturen im Fi-
nanzbereich hat und auch lernt, bei lockenden und
zu ambitiésen Angeboten Nein zu sagen.
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1999 ist das OpenAir St.Gallen beinahe Bankrott Vom SChaf

gegangen.
Das Festival musste mit Hilfe von Stadt, Kanton und

. . L . . Denkmuster und
Lieferanten saniert werden, ja. Die damalige Leitung R
. .. . Fehler beim Unter-
musste viel Arbeit investieren, um den Turnaround
nehmensverkauf.

zu schaffen. Wir mussten uns einiges anhoren an
Kritik, haben aber auch viel daraus gelernt. Aus dem
Verein wurde eine professionelle Firma. Unter dem

Wie man sich selber
wiedererkennen,
aberauch sichund
andere motivieren
kann. Eine Auslege-

Dach von wepromote veranstalten wir heute vier
nationale Festivals, aber die Herausforderungen

bleiben gross, um in diesem gedrangten Markt zu ordnung - wirtschaft-
bestehen. lich, freundschaftlich,
spirituell.

Abgesehen vom Finanziellen: Welche Band wiir-
den Sie engagieren, hétten Sie freie Wahl? von Rolf Staedler
Ich wiirde mich sehr freuen, wenn Pearl Jam eines

Tages bei uns im Sittertobel als Headliner auftréte. Wer will schon Schafe fiihren. Oder wie ein Lamm

hinterhertrotten. Niemand. Und doch kdnnen wir
Besucherinnen und Besucher wahr werden. daraus eine wichtige Erkenntnis ableiten. Der Weg
des geringsten Widerstands. Es geht um den grosst-
moglichen Erfolg mit kleinstem Aufwand. Wenn wir

Damit wiirde ein Traum fiir mich, aber auch fiir viele

«Es ist jEd es Jahr eine Heraus- einen Blick in die Natur werfen, so entsteht organi-
fo rd erun g' S i C h neu zu beweise n, sches Wachstum immer auf diesem Weg — kleinster
. . . . Aufwand, grosste Wirkung. Am Wachstum einer
Profil zu zeigen, Innovativ zu sein Waurzel konnen wir lernen, wie Zwischenrdume
und sich im Markt zu behau pten.» genutzt werden, um riesige Biume entstehen zu

lassen. Da gibt es keine Strategie, keinen Wider-
stand und schon gar keinen Zwang. «Die organische
Form ist das Ergebnis von Bewegung». Ebbe und

Welches Festival geféllt lhnen - abgesehen vom Flut strengt sich nicht an, es passiert und es bewegt

St.Galler - besonders gut? sich dorthin, wo es keinen Widerstand gibt oder wo
Wir haben in der Schweiz zahlreiche erstklassige es den grosstmoglichen Nutzen findet. Der geringste
Veranstaltungen wie das Paléo oder das Gurten- Widerstand ist im geistigen Bereich nicht so leicht
festival. In den letzten Jahren haben mich aber das festzustellen. Gefiihle, Emotionen und Denkmuster
serbische Festival Exit und das Sziget Festival in Un- beeinflussen bereits. Gedanken an Erwartungen
garn mit einer unglaublichen Programmvielfalt und konnen schon einen schnelleren Herzschlag bedeu-

ten, Nerven geraten schon in Wallungen, der Blut-
druck steigt. Die Bewegung ist schon ausgelost.

Die Richtung dieser Bewegung auch.In unserer
Gesellschaft wird Verhalten nach geringstem Wider-
stand gelegentlich als «Faulheit» oder Unentschlos-
senheit interpretiert. Geschicktes Verhalten ist

das Gegenteil von «Ohne Fleiss, kein Preis». Fiir die
Nachfolge von Unternehmen lassen sich folgende
Grundsatze ableiten: Akzeptieren Sie Ihre Situati-
on; Ubernehmen Sie Verantwortung fiir die Heraus-

tollen Dekorationen begeistert.

Text: Malolo Kessler

Bild: Stéphanie Engeler

forderungen; Bleiben Sie offen fiir alle Sichtweisen.
Das OpenAir St.Gallen 2017 Bewegung und organisches Entstehen werden so
Das OpenAir St.Gallen gehdrt zu den éltesten und moglich. Vor allem mit kleinstem Aufwand und ge-
ringem Widerstand. Das 12. Strategem «mit leichter
Hand das Schaf wegfiihren» widerspricht eigentlich
schon vom Thema her einer Kriegskunst. Es sind
zwei Themen darin enthalten: geringster Wider-
stand und Bewegung. Intelligentes Warten auf
Gelegenheiten, die man leicht beim «Schopf>»

grossten Festivals in der Schweiz. Nach den ersten
Jahren in Abtwil ziigelte es 1981 ins Sittertobel. Die
diesjahrige Ausgabe findet vom 29. Juni bis 2. Juli
statt. Auf den Biihnen im Sittertobel stehen - neben
vielen anderen Acts — Die Toten Hosen, Biffy Clyro,

Justice, Alt-J, Bonobo, Beth Ditto, Passenger und packen kann und mit geschickter Bewegung in eine
George Ezra. Mit Kndppel, Jas Crew, Soda und Crispy Richtung lenken kann. Das ist echte Unternehmens-
Dee etwa ist auch die Ostschweizer Musikszene am kunst!

Festival vertreten. . .. .
Weitere GedankenanstOsse unter www.awit.ch

Tickets gibt es unter www.openairsg.ch. Rolf Staedler ist Leiter «Firmennachfolge»
Ein Viertagespass kostet 432 Franken, der awit consulting ag
ein Eintagespass 102 Franken. rolf.staedler@awit.ch
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Digitalisierung: neue Geschattsmo-
delle statt Technologie entscheidend?

Gestaltungsebenen

Industrie 4.0

Das Thema beschiftigt und beeinflusst heute jede Branche. Andernde
Mega-Trends sind nicht neu, jedoch unterscheidet sich die Digitalisierung
in einem entscheidenden Punkt: der Fortschritt findet exponentiell und

nicht linear statt.

Die resultierenden Verdnderungen in den Mérkten
aber auch in den Prozessen sind unberechenbar und
schwer vorhersehbar. Dabei erdffnet die neue Tech-
nologie gerade fiir Familienunternehmen und KMU
bisher unerschliessbare Chancen fiir neue Anwen-
dungen und Geschéaftsmodelle. Wer sich der digita-
len Herausforderung besonnen stellt, sichert heu-
te die eigene Wettbewerbsféhigkeit — und verpasst
somit nicht das Erfolgspotential von morgen. Dabei
steht nicht die Technologie selbst im strategischen
Fokus, sondern der Mehrwert fiir die Kunden.

Bessere Prozesse und tiefere Stiickkosten

dank tiefgreifender Integration

Dieser Teil der Digitalisierungsinitiative ist bereits
voll im Gange und bekannt unter dem Titel Indust-
rie 4.0. Damit ist eine vierte industrielle Revolution
gemeint, die streng genommen ein Organisations-
konzept darstellt. Moderne Informations- und Kom-
munikationstechnik verzahnt dabei tiefgreifend die
industrielle Produktion. Effizienzsteigerungen sind
das Ziel, die Geschwindigkeit und Flexibilitat erho-
hen und damit die Stiickkosten reduzieren.

Mit Industrie 4.0 soll eine weitestgehend selbstor-
ganisierte Produktion moéglich werden: Menschen,
Maschinen, Anlagen, Logistik und Produkte kommu-
nizieren und kooperieren moéglichst direkt {iber die
relevanten Ebenen. Dabei ist die Wertschopfungs-
kette anstelle einzelner Produktionsschritte zu opti-
mieren und ein «Abteilungs-Silodenken» moglichst
abzuschaffen. Gleichzeitig strebt der Ansatz eine

im Netzwerk Uber alle relevanten Ebenen.

* Vernetzung: Maschinen, Geréte, Sensoren und Menschen kommunizieren und kooperieren

Sicht {iber den ganzen Produkt-Lebenszyklus (PLM)
an: von der Idee {iber die Entwicklung, Fertigung,
Nutzung und Wartung bis hin zum Recycling. Zu-
sammenfassend stehen vier Ebenen zur Diskussion
(siehe Abbildung unten).

Die konkreten Moglichkeiten sind je nach Betrieb
und Aufgabenstellung unterschiedlich. Zudem ist
Industrie 4.0 auch unter dem Aspekt einer gesunden
Kosten-Nutzen-Relation zu validieren. Prozesse sol-
len dank neuer digitaler Moglichkeiten effizienter
werden — nicht teurer. So kdnnten beispielsweise Er-
satzteile direkt durch Servicemitarbeitende identifi-
ziert und vor Ort mit einem 3-D-Drucker hergestellt
werden. Dies ist heute bereits fiir Metallteile denk-
bar. Klar ist: Wer betrieblich nicht fit ist, dem l4uft
die Konkurrenz kostenméssig rasch davon.

Digitale Geschaftsmodelle

schaffen neue Wertversprechen

Wer heute Ferien bucht, blattert kaum mehr in di-
cken Prospekten wie noch vor 10 Jahren. Vielmehr
bieten verschiedenste Internet-Plattformen inzwi-
schen umfassende Information zu Destinationen
und Angeboten, einschliesslich Bewertungen durch
andere Kunden. Dadurch wurden eine hohe An-
gebotstransparenz und direkte Buchungsmoglich-
keiten geschaffen. Dies hat zur Folge, dass traditi-
onelle Geschéftsmodelle von Reise-Maklern stark
unter Druck stehen. Aktuelle Umwalzungen in der
Branche zeigen dies mehr als deutlich. Auch in der

* Informationstransparenz: Sensordaten liefern zu gewiinschten Sachverhalten umfassende
Information in Echtzeit oder zweckméssig zeitnah.

+ Technische Assistenz: Systeme unterstltzen mit Hilfe von aggregierten, visualisierten und
verstandlichen Informationen bei der Entscheidungsfindung. Der Mensch wird dabei gezielt

entlastet und kann rascher entscheiden.

+ Dezentrale Entscheidungen: Cyberphysische Systeme kdnnen eigenstandig entscheiden

und Aufgaben mdéglichst autonom ausfiihren.
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Musikbranche ist der digitale Wandel bereits weit
fortgeschritten. So wurde der Verkauf von Ton- und
Bildtragern unterdessen auf weiten Strecken durch
Streaming-Dienste verdrédngt. Die Fotografie funkti-
oniert heute nur noch digital — und hat in der Folge
das Geschaftsmodell fiir individuelle Fotobiicher ge-
schaffen. Die Beispiele zeigen eindriicklich, wie um-
fassend die Digitalisierung vor Kurzem noch erfolg-
reiche Geschéftsmodelle vollig umkrempeln oder
durch neue Modelle ersetzen kann. Dabei resultie-
ren durchaus Mehrwerte fiir die Kunden. Oder wer
mochte heute die umfassende Auswahl von Stream-
ing-Diensten noch missen?

Um nicht plétzlich auf der Verliererseite dieses Wan-
dels zu stehen, sollten Verdnderungen und Trends
im Markt genauestens beobachtet werden. Dabei
sind das eigene Geschéftsmodell und die Differen-
zierung vom Wettbewerb regelméssig zu hinterfra-
gen. Bietet die neue Technologie Chancen in neuen
Mérkten? Wo lauern mogliche Bedrohungen und

«Fluch oder Segen? Die Digitalisierung ist bereits da
und entwickelt sich in hohem Tempo»

was tut der Wettbewerb? Sind neue Angebote von
Branchen-Fremden zu erwarten? Welche Kunden-
daten konnten mit welchen Angeboten neu kombi-
niert werden? Wie verdndern sich die einzelnen Kun-
densegmente im relevanten Markt und wo konnte
neu vorgestossen werden?

Der Schliissel bei der Digitalisierung liegt darin, die
Augen vor neuen Entwicklungen nicht zu verschlie-
ssen, sondern mogliche Gefahren zu erkennen und
Chancen durchdacht zu nutzen. Dabei ist es nicht
immer zwingend, ein radikal neues Geschaftsmodell
zu entwickeln. Die stete Transformation bestehender
Geschéftsmodelle in einer digital geprégten Zukunft
ist eventuell genauso erfolgsversprechend. Dabei
darfnicht vergessen werden, dass der Mensch mit sei-
nen Bediirfnissen, Emotionen und Sinnen am Ende
weiter der zentrale Faktor auf der Kundenseite bleibt.

Nutzen statt Besitzen -

vom Hersteller zum Dienstleister?

Der Bohrmaschinenhersteller verkauft neu Locher,
der Druckerproduzent bedrucktes Papier. Beide
schaffen damit ihr bisheriges Geschéftsmodell ab,
indem dem Kunden neu Leistungen statt Geréte ge-
boten werden. Dieser Gedanke lasst sich problemlos
auf andere Branchen iibertragen, wie beispielsweise
fiir Firmenfahrzeuge. Anstelle einer Fahrzeugflotte
kauft der Nutzer gezielt die erforderliche Mobilitat.
Genau das lasst sich aktuell auch bei jiingeren Kon-
sumenten beobachten: zwar besitzen die meisten
einen Fiihrerschein, jedoch kaufen sich immer weni-
ger ein privates Automobil. Dafiir nutzen sie Angebo-
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te entsprechender Mobilitatsanbieter nach Bedarf.
Doch wie soll das allgemein funktionieren? Hier gilt
es, ein innovatives Geschiftsmodell zu entwickeln,
das fiir Wettbewerber nur schwer kopierbar ist. Der
eigene digitale Vorsprung und die zielgerichtete
Nutzung neuer Technologien sind dabei entschei-
dend. Gerade fiir mittelstdndische und kleinere Un-
ternehmen bieten sich enorme Chancen. Selbst der
Hochland-Rinderziichter aus dem Engadin oder die
Schokoladen-Manufaktur aus dem Toggenburg kann
hier einen globalen Markt erreichen. Dank direktem
Selbstvertrieb iiber den eigenen e-shop kann zudem
die gesamte Marge vereinnahmt werden.

Cyber-Kriminalitdt als Kehrseite

Die Finanzabteilung erhélt ein tduschend echtes
E-Mail eines Lieferanten aus Asien, worin eine neue
Zahladresse fiir die offenen Rechnungen mitgeteilt
wird. Ein Trick? Vielleicht. Leider bietet die Digitalisie-
rung auch Chancen fiir neue Formen von Wirtschafts-
kriminalitdt. Die aufkommende Internet-Kriminalitat
entwickelt sich ebenso dynamisch wie die Digitalisie-
rung. Im Hinblick auf diese junge Bedrohung lohnt
sich die Absicherung mit angemessenen Sicherheits-
systemen und Kontrollprozessen auf jeden Fall.

Digitale Transformation als Unternehmenskultur
Fluch oder Segen? Die Digitalisierung ist bereits
da und entwickelt sich in hohem Tempo. Die Frage
stellt sich somit nicht. Mit Industrie 4.0 resultieren in
Wertschopfungsketten bereits heute deutliche Effizi-
enzgewinne. Dariiber hinaus kann die durchdachte
Schaffung oder Weiterentwicklung von innovativen
Geschiftsmodellen die eigene Wettbewerbsposition
enorm stérken. Digitalisierung wird damit zu einem
zentralen Erfolgsfaktor. Es gilt folglich, dies strate-
gisch zweckmaéssig zu adressieren.

Zu den Autoren

I.f_ = i‘\

Roland Schegg, Director
Leiter Consulting Ostschweiz
und Liechtenstein

PwC Schweiz
roland.schegg@ch.pwc.com

Shin Szedlak, Consultant
Consulting Ostschweiz
und Liechtenstein

PwC Schweiz
shin.szedlak@ch.pwc.com
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Goldschmiedekunst —
stimmungsvoll inszeniert

Seit zehn Jahren ist das Goldschmiedeatelier «Eveline Frischknecht fine
jewellery» in St.Gallen ein Synonym fiir aussergewohnlichen Schmuck. Nun
hat die Goldschmiedin und Designerin ihre Lokalitat um- und ausgebaut.
Auf deutlich mehr Flache werden die Kollektionen noch attraktiver

prasentiert. «Uns war wichtig, den Kundinnen und Kunden etwas zuriick-

zugeben. lhnen in entspannter und unkomplizierter Atmosphare mehr
Raum zu schenkeny, so Inhaberin Eveline Frischknecht.

St.Gallen, Kugelgasse 2. Das Haus in der St.Galler In-
nenstadt ist keine beliebige Adresse: Es stammt aus
dem 14. Jahrhundert und {iberlebte als einziges ei-
nen Stadtbrand - und ist heute somit das alteste Ge-
baude der Stadt. In diesen traditionsreichen Mauern

Eine weitere Spezialitat lasst sich nicht von
der Digitalisierung tibertrumpfen:
die individuelle Anfertigung von Schmuckstiicken.

sind Eveline Frischknecht und ihr Team seit einem
Jahrzehnt zuhause. Das Jubildum begeht die Gold-
schmiedin auf ganz besondere Weise — mit einer Er-
weiterung. Moglich wurde der Ausbau, weil die ne-
benstehenden Raumlichkeiten frei geworden waren.
Das Geschift prasentiert sich mit mehr Schaufenster-
flache sowie 45 zusétzlichen Quadratmetern. Zwei

grossziigige, mittelalterliche Torbogen verbinden die
beiden Rdume. Die Materialien Holz, Beton und Mes-
sing geben den Ton an und verleihen dem Interieur
einen zeitlosen und doch urbanen Charakter.

Stilvoll und nachhaltig

Das Angebot besteht weiterhin aus einer breiten Palette.
So findet man preiswerte Schmuckstiicke genauso wie
hochwertige und exklusive Trouvaillen: «Uns ist es
wichtig, fiir jedes Budget etwas Passendes anzubie-
ten.» Eveline Frischknecht hat schon zahlreiche Desi-
gnpreise im In- und Ausland gewonnen und sich {iber
die Region hinaus mit ihren stilvollen Kreationen einen
Namen gemacht. Vom Rohprodukt bis zum fertigen
Schmuckstiick setzt das Atelier auf eine 6kologische
Herstellungsweise. «Unser Gold stammt aus nachge-
wiesenen Quellen», so Eveline Frischknecht.

Dass die Kreationen nun mehr Raum fiir eine attrak-
tive Prasentation erhalten, ist fiir die Goldschmiedin
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zentral: «Wir wollten einen gewissen Museumscha-
rakter schaffen und zudem einen Bezug zu unse-
ren variantenreichen Kollektionen erzielen, die die

Kundschaft in den Vitrinen mit den dazu passenden
Geschichten einzeln erkunden kann.»

Ausserdem wurde der Onlineauftritt erneuert. Zum
einen informieren sich die Kunden heute im Vor-
feld gerne tibers Internet, bevor sie sich dann vor
Ort beraten lassen, zum andern nimmt auch in der
Schmuckbranche der direkte Verkauf {ibers Inter-
net stetig zu. Aus diesem Grund wurde auch ein On-
lineshop aktiviert, wo bereits heute verschiedene
Schmuckstiicke zur Auswahl stehen.

Individuell und einzigartig

Eine weitere Spezialitét 14sst sich nicht von der Di-
gitalisierung {ibertrumpfen: die individuelle Anfer-
tigung von Schmuckstiicken. Eveline Frischknecht:
«Unikate werden genauso gefertigt, wie es die Kund-

Markt

Inhaberin Eveline Frischknecht:

«Wir wollten einen gewissen
Museumscharakter schaffen.»

schaft wiinscht, bis hin zum kleinsten Detail.» Das
Ergebnis soll den Vorstellungen perfekt entsprechen.
Dies gilt fiir Neuanfertigungen genauso wie fiir be-
reits getragenen Schmuck, z.B. aus Erbschaften: Er
kann laut der Goldschmiedin mit zum Teil geringem
Aufwand so umgearbeitet werden, dass er wieder
modern und trendig wird.

Mit dem Um- und Ausbau ist die Zukunft von «Eveline
Frischknecht fine jewellery» eingelédutet. Diese steht
ohnehin unter einem guten Stern: Sieben Mitarbei-
tende beschaftigt die Designerin mittlerweile, dar-
unter auch ihren Sohn Calvin Gabler, wodurch auch
bereits eine mogliche Nachfolgel6sung angedacht
ist — auch wenn diese natiirlich noch léangst nicht
ansteht.

Text: Marcel Baumgartner

Bilder: zVg
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Apps in B2B-Verkaufsgesprachen
aktivierender einsetzen

Immer haufiger kommen in Kundengesprachen Tablets mit App-basierten
Prasentationslosungen zum Einsatz. Wie der englische Fachausdruck «Sales
Force Enablement» vermuten lasst, sollen solche Prasentationslosungen die
Gesprachsfiihrer unterstiitzen. Was dabei rasch tibersehen wird: Die Moglich-
keiten beschranken sich nicht nur auf die Steigerung der Produktivitat durch
z.B. vereinfachte Suche von Unterlagen. Vielmehr lasst sich das tun, wovon
alle sprechen, aber nur wenige es auch wirklich konnen - kundenorientierte
Gesprache zu fiihren, welche den Kunden aktivieren, ins Gesprach einbinden
und begeistern. Wie das geht, erklart dieser Beitrag.

Gesprache kundenorientierter gestalten

Wir alle schreiben uns die Kundenorientierung auf
die Fahne, aber — Hand aufs Herz — sind wir das kon-
sequent in Verkaufsgesprdchen? Den Kunden (mit
dem Bestellblock) nach seinen Wiinschen fragen, ist

85 % der Marketing- und Verkaufs-Entscheider
erachten Kundenerlebnisse als erfolgsentscheidend
fur die eigene Differenzierung. (salesforce Studie 2016)

stiirmsfs: Canvas
verbindet Kundenoptik
mit den Leistungen von
stiirmsfs

Kurzfilm
www.kurz.video/stuermsfs

es nicht. Und beginnen Prisentationen nicht allzu
héufig mit dem «wer wir sind» und «was wir alles
fiir interessante Produkte und Services zu bieten
haben»? Der traditionelle «Inside-out-Ansatz» setzt
auf eine lineare Argumentation, die den Kunden
mit moglichst vielen, sorgféltig formulierten und
durch Marktstudien erhobenen Argumenten gewin-
nen soll. Im Verkaufsjargon die «JA-Strasse». Zum
Gliick nehmen wir davon Abstand. Indem wir von

Vertriebsmitarbeitern heute erwarten, als Berater
unseren Kunden Konzepte und Losungen niaherzu-
bringen und neue Potenziale aufzudecken. Dazu
muss der Kunde nicht nur im Mittelpunkt stehen,
sondern aktivin das Gesprédch eingebunden werden.

Den Kundenin allen Gesprachsphasen aktivieren
Bereits in der Gesprichsvorbereitung lassen sich
wichtige Grundlagen fiir ein kundenzentriertes
Gesprich legen. Beginnend mit dem Appointment
Board, kénnen z.B. bewusst diejenigen Inhalte be-
reitgestellt werden, welche sich auf die Branche und
die Anwendungsfelder des Kunden beziehen. Damit
lassen sich Allgemeinplétze vermeiden und die meist
hohe Anzahl an Inhalten eingrenzen. Ebenfalls lasst
sich das Ambiente zielgruppenbezogen anpassen
— wir sprechen dabei von «Mood Tailoring». Einer-
seits geht es darum, dass sich der Kunde «zuhause»
und verstanden fiihlt, also z.B. einem KMU-Kunden
KMU-typische Bildwelten zu zeigen. Andererseits
konnen aus Kundensicht relevante Argumente und
Mehrwerte gezielt hervorgehoben werden. Beispiel
Tourismus-Branche: Mittels Mood-Tailoring lassen
sich z.B. das Sommer-/Winter-Geschéft akzentuie-
ren oder auch Schwerpunkte betreffend Landschaft,
Kultur oder Familie setzen.

Wiihrend des Kundengespriichs helfen sogenannte
«Canvas», umfangreiche und komplexe Inhalte einfa-
cher zugéanglich zu machen und bieten dem Kunden
die Moglichkeit, gezielt fiir ihn relevante Themen
anzusprechen und den Gespréchsfluss entsprechend
mitzugestalten. Stiirmsfs zum Beispiel hat nicht nur
alle Inhalte auf einen Blick in einem 3D-illustrierten
Canvas untergebracht, sondern transportiert damit
gleichzeitig die Botschaft, dass stiirmsfs als Dienst-
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Rhadtische Bahn:
Mood-Tailoring fiir mehr
Kundenndhe

5!
5

Kurzfilm
www.kurz.video/rhb

o

leister auf vielféltigste Weise Kunden unterstiitzt,
erfolgreicher zu werden. So zeigt der Canvas die He-
rausforderungen des Kunden und die Schnittstellen
zu stiirmsfs und Kompetenzen von stiirmsfs.

Kunden zu aktivieren heisst gleichzeitig, diese nicht
zu iiberfordern, sondern Inhalte je nach Interessen-
lage und Zeit mittels eines kaskadenartigen Aufbaus
schrittweise zu vertiefen. Dies nutzt beispielsweise
Xella, Marktfiihrer in Deutschland fiir Wandbau-
stoffe. Vertriebsmitarbeiter beginnen die Gesprache
mit Darstellungen, die Handwerkern aus ihrem
Alltag bestens vertraut sind. Eine 3D-Darstellung
einer Neubau-Wand schliisselt Arbeitsfelder auf und
schafft die Verbindung zu Ldsungen wie Diamm-
platten, Rauputz, Eckprofilen, Fugendichtbandern
oder Druckverteilungsplatten. Schrittweise und aus
einem Guss im gleichen Prasentations-Tool kdnnen
bei Interesse des Kunden Fotos und Filme zur Verar-
beitung gezeigt, Kenndaten abgerufen oder Materi-
alverbrauchs-Berechnungen gemeinsam durchge-
spielt werden. Der Einsatz visueller Hilfen lasst sich
beliebig fortsetzen: bewegbare 3D-Modelle, die sich
«Offnen» lassen bis hin zu Augmented Reality, in-
dem beispielsweise das Tablet mittels Kamera eine
physische Unterlage zum Leben erweckt. Friiher als
technische Spielerei beldchelt, sind dies heute unver-
zichtbare Gespréachshilfen, um das Innenleben von
Maschinen/Komponenten als auch Prozessvorgédnge
zu erklaren.

Sprachen wir zu Beginn {iber das Mood Tailoring,
so lassen sich wihrend eines Gesprachs sinngemass
Argumente dynamisch anpassen (USP Tailoring).
Meist ist es so, dass es mehr Argumente gibt, als die-
se in der zur Verfiigung stehenden Zeit vermittelbar
sind. Zudem verwéssern zu viele, fiir den Empfénger
weniger relevante Argumente, die Gesamtwahrneh-
mung. Wihrend in einem PowerPoint oder in einer
Broschiire die Argumente vor dem Gesprach auf
Gutdiinken hin fixiert sind, lassen sich diese in einer
App-basierten Losung kundenbezogen und selektiv
spielen. Vertriebsmitarbeitende von Michelin achten
wéhrend der Gesprachsentwicklung auf Signale des
Kunden, was diesen am meisten interessiert. Auf

T ki Buka
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Knopfdruck konnen Sie die Argumentation iiber die
gleichen Produkte und Dienstleistungen schérfen,
indem beispielsweise nur noch die Mehrwerte mit
Blick auf Sicherheit, Kostenreduktion, Okologie oder
Betriebszeit angezeigt werden. Zuhoren, verstehen,
kundenzentriert handeln, lautet die Devise.

Die Gesprichsnachbereitung schliesslich bietet
ebenfalls Gelegenheit, Kunden weiter zu aktivie-
ren. Einerseits konnen besprochene Inhalte auf
einer personalisierten Website mit zielgruppen-
spezifischem Mood und personlicher Anspra-
che bereitgestellt werden. Oder die Applikation
kann als solche, wie im Falle von Raiffeisen, beim
Thema «Harmonisierung des Zahlungsverkehrs»
durch den Kunden heruntergeladen werden.

Wie kundenzentriert und aktivierend sind lhre

Pradsentations-Tools?

@ Lisst sich das Ambiente mit z. B. Bildwelten
relativ einfach auf den Gesprachspartner
anpassen?

@ Istindividuelles, kundenbezogenes Storytelling
mittels flexiblem und modular aufgebautem
Inhalt méglich? Oder gibt es «die» Verkaufsstory
in einer Broschiire und einem PowerPoint?

© Zeigen die Unterlagen in erster Linie die «Welt»
Thres Kunden mit seinen Aufgaben, Heraus-
forderungen und Kunden? Oder bilden Thre
eigenen Produkte, Dienstleistungen und
Vorteilsbeschriebe den Kern der Prasentation?

Dr. Axel Thoma,

Leiter Strategie der E,T&H Werbeagentur AG und Research
Partner, Forschungsstelle fiir Internationales Management,
Universitat St. Gallen

axel.thoma@ethcom.ch

Christian Hacker,
Leiter Beratung der E,T&H Werbeagentur AG

christian.hacker@ethcom.ch
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/wischen Homeoffice und

Care Company

Nach HP und Yahoo beordert nun IBM, einer der Homeoffice-Pioniere,
Tausende Mitarbeiter zuriick in die Bliros. Die Begriindung: Zum Erfolgs-
rezept gehoren kreative, inspirierende Orte. Mit dieser Auffassung befindet
sich IBM in guter Gesellschaft. Die Giganten Google, Apple und Facebook
setzen ebenfalls auf die positiven Effekte persénlicher Zusammenkiinfte -
und haben Erfolg. Dies bedeutet jedoch nicht per se, dass das Modell
Homeoffice fiir alle gescheitert sein muss - im Gegenteil.

- - B - .

28 Prozent der Schweizer
arbeiten mindestens
einen halben Tag pro
Woche von zu Hause aus.

Die Arbeit im Homeoffice ist verbreitet. So arbeiteten
2016 insgesamt 28 Prozent der Schweizer mindes-
tens einen halben Tag pro Woche von zu Hause aus,
Tendenz steigend. Denn die Hélfte aller Beschéftig-
ten hétte das Potenzial dazu. Ausserdem haben viele
Arbeitgeber Vorteile wie bessere Leistung und Ein-
sparungen bei den Unterhaltungs- sowie Betriebs-
kosten fiir Biiros erkannt und erlauben das Arbeiten
von zu Hause oder aus Coworking Spaces. Zu diesem
Ergebnis kommt die Studie «Der Arbeitsplatz der Zu-
kunft: Wie digitale Technologie und Sharing Econo-
my die Schweizer Arbeitswelt verdndern» von Deloit-
te. Die FlexWork Survey 2016 der Fachhochschule
Nordwestschweiz bestétigt diese Entwicklung: Thr
zufolge arbeiten von den rund vier Millionen Arbeit-
nehmern circa 30 Prozent im Homeoffice und leisten
dabei durchschnittlich 6,4 Stunden pro Woche.

Schattenseiten des Biiros zu Hause

Hinzu kommt, dass immer mehr Mitarbeiter das Ar-
beiten von zu Hause fordern. Nach Angaben in der
Deloitte-Studie wiirde von den restlichen 72 Prozent
der Beschiftigten, die noch nicht mindestens ei-
nen halben Tag pro Woche im Homeoffice arbeiten,
es ein Drittel in Zukunft gerne tun. Die Vorteile lie-
gen auf der Hand: Der Weg zur sowie von der Arbeit
nach Hause und damit insbesondere fiir Pendler eine
Menge Stress entfallen. Und: Wer allein, ohne Ablen-
kung, arbeitet, kann sich besser konzentrieren.
Allerdings hat dies auch Schattenseiten: Nicht jede
Tatigkeit lasst sich ausserhalb des Biiros erledigen,
und nicht jeder Mitarbeiter kann selbstorganisiert
arbeiten. Auch gestaltet sich die Arbeit fiir viele Fiih-
rungskrafte schwieriger. Nicht alle beherrschen ei-
nen projektbasierten Stil und kénnen Ziele so eng ab-
stecken, wie es in manchen Féllen erforderlich wére.
John Sullivan, Professor fiir Management an der San
Francisco State University, sagt sogar, Heimarbeit sei
eine grossartige Strategie in den 1980er und 1990er
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Jahren gewesen, aber nicht heute. Seiner Meinung
nach ist das personliche Zusammenarbeiten ein
Schliissel zur Innovation.

Rundum-sorglos-Paket bei Facebook & Co.
Mehrere Studien stiitzen seine Ansicht — ebenso der
Erfolg von Google, Apple und Facebook: Sie sind der
Inbegriff von Innovation und versuchen, ihre Mitar-
beiter moglichst lange in ihren Gebduden zu halten
sowie Zusammenkiinfte zu férdern. Ausgewahlte Fo-
tos der luxuriésen Headquarters lassen jeden durch-
schnittlichen Arbeitnehmer erblassen. Neben guter
Bezahlung bieten sie kostenloses Essen, Fitnessstu-
dios und Kinderbetreuung. Manche Biirokomplexe
haben einen eigenen Coiffeur, sodass es kaum noch
einen Grund gibt, das Unternehmen zu verlassen.
2014 machten Facebook und Apple Schlagzeilen,
weil sie Mitarbeiterinnen sogar das Einfrieren ihrer
Eizellen bezahlten, damit diese die Familiengriin-
dung hinausschieben. Fiir Firmen, die diese Art der
Fiirsorge bieten, gibt es bereits einen Begriff — «Care
Companies».
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Nachfolge beginnt
mit Selbstreflexion

Seine eigene Nachfolge
zuregeln, gehortzuden
anspruchsvollsten Aufga-
ben, die ein Unternehmer
bewdltigen muss.

von Stefan Schneider

Nachfolgeregelungen miissen
verschiedenen Bediirfnissen
betreffend Vermogen, Unter-
nehmensentwicklung, Fami-
lienbeteiligung und den eige-
nen Planen fiir den Lebens-
abend gerecht werden. Die Beteiligten in diesem
Prozess — oftmals nahe Familienmitglieder und
langjéhrige Mitarbeitende — setzen ihre Prioritaten
nach ihrem eigenen Wertesystem, was oft zu einer
komplexen (und auch emotional geladenen) Inter-
essenlage fiihrt.

Neben unternehmerischen, steuerlichen und recht-
lichen Fragestellungen beanspruchen emotionale

Manche Biurokomplexe haben
einen eigenen Coiffeur, sodass es
kaum noch einen Grund gibt,
das Unternehmen zu verlassen.

und psychologische Faktoren wesentlichen Raum
im Nachfolgeprozess.

Deshalb ist es dusserst wertvoll, wenn der Prinzipal —
der iibergebende Unternehmer - seine unter-

Doch nicht alle Mitarbeiter sind mit dem Uberbehii-
tetsein gliicklich und kiindigen. Sie fiihlen sich nicht
mehr in Kontakt mit ihrer Aussenwelt, den einstigen
Freunden, der Familie. Hinzu kommt, dass sie immer
nur auf hervorragende Kollegen treffen. Denn diese
Unternehmen sind so begehrt, dass sie selbst unter
der Elite der Bewerber noch auswahlen kénnen. So
steht Google auf der Liste der Unternehmen mit den
am wenigsten loyalen Mitarbeitern an vierter Stelle.

Jeder muss seine Mitte finden

Der Vergleich zwischen Homeoffice und Care Com-
pany zeigt: Beide Arbeitsmodelle haben Vor- und
Nachteile. Das Gute ist jedoch, dass zwischen beiden
Extremen zahlreiche Varianten méglich sind, die das
Beste beider Welten miteinander verbinden. Dazu
zdhlen eine angenehme Arbeitsatmosphére und zeit-
gemadsse technische Ausstattung ebenso wie flexible
Arbeitszeiten und -orte.

Welche Mittel sich in welchem Fall eignen, um die
Arbeit menschlicher und erfolgreicher zu gestalten,
muss jedes Unternehmen fiir sich ergriinden. Ein gu-
ter Weg dabei ist, sich an der Art der Arbeit zu orien-
tieren sowie an den Mitarbeitern.

Text: Roger Nellen, Inhaber Nellen & Partner AG
Bild: Archiv

nehmerische Tétigkeit vor dem Hintergrund des
Erreichten reflektiert, sowie sich mit seinen eigenen
Zielen und Werten fiir die Zukunft auseinandersetzt.
Diese sollten zu gegebener Zeit und im passenden
Rahmen auch kommuniziert werden. Eine «Ich-Stra-
tegie» wirkt im Nachfolgeprozess als Leuchtturm

fiir alle Beteiligten und fiihrt die oftmals zaudernden
Akteure dazu, selbst Position zu beziehen.

Das Ausarbeiten eines individuellen Zukunftsszena-
rios ist aber auch fiir jenen Unternehmer hilfreich,
der Miihe hat loszulassen. Durch das Auseinander-
setzen mit seiner eigenen Zukunft ohne unterneh-
merische Verantwortung lasst der Vollblut-Unter-
nehmer wachsende Freude auf den neuen Lebens-
abschnitt zu; diese beféhigt den Unternehmer
letztlich zum Loslassen.

Schliisselfragen bei der Ich-Strategie sind beispiels-
weise: Was habe ich bisher erreicht und erschaffen?
Welche Probleme sind gel6st und welche ungelost?
Wie sieht mein Lebenskonzept aus? Was sind meine
personlichen Ziele? Welche Prioritéten setze ich?
Welche Wertvorstellungen sind mir wichtig?
Welche Anspriiche stelle ich an meinen Nachfolger?
Was passt zu meiner Personlichkeitsstruktur?

Solche und dhnliche Fragestellungen sind mit
allen Akteuren, allen voran dem Unternehmer, zu
beleuchten und in einem strukturierten Prozess
zu beantworten.

Dr.oec.HSG und Dipl.Phys.ETH Stefan Schneider,

Project Manager bei Continuum AG, St.Gallen,
www.continuum.ch
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Vom Spielball zum Spielmacher...
zum Spielertrainer?

Myrtha a Marca,
Schulleiterin

Die Schweiz verfiigt liber eines der durchlassigsten, vielfaltigsten aber auch
eines der komplexesten Bildungssysteme der Welt. Es ist praktisch in

jeder Lebenssituation moglich, etwas Verpasstes nachzuholen, den einmal
eingeschlagenen beruflichen Weg zu verlassen und jene Kompetenzen,
die im Berufsleben gerade benétigt werden, zu erlernen.

Fiir die HR-Verantwortlichen wird es jedoch immer
schwieriger, Mitarbeitende mit den notwendigen
sprachlichen, sozialen und fachlichen Kompetenzen
auf dem Arbeitsmarkt zu finden. Demzufolge bilden
Firmen ihre Mitarbeitenden mit internen und exter-
nen Aus- und Weiterbildungen standig weiter.

Die Zusammenarbeit mit den Personalverantwortli-
chen ist fiir unser Aus- und Weiterbildungsinstitut,
dem Bildungszentrum BVS St.Gallen, aus zwei Griin-
den von grosser Bedeutung.

Die HR-Verantwortlichen als Spielmacher

Damit die Aus- und Weiterbildung dazu beitragt,
die Unternehmensziele zu erreichen, miissen die
HR-Verantwortlichen die geeigneten Abschliisse und
somit die Schweizerische Bildungslandschaft genau
kennen. Sie miissen wissen, welche Handlungskom-
petenzen bei welchen Ausbildungen und an welchen
Schulen gelehrt werden. Sie miissen wissen, welche
Ausbildungen vom Bund anerkannt sind und allen-
falls vom Bund mitfinanziert werden. Wir wissen,
dass die HR-Verantwortlichen in der Ostschweiz in
diesem Bereich einen sehr guten Job machen und
ihre Mitarbeitenden exzellent beraten und unter-
stiitzen.

Wie werden die HR-Mitarbeitenden

zu Spielmachern?

Die verschiedenen Aus- und Weiterbildungen tra-
gen den HR-Verantwortlichen wesentlich dazu bei,
zum Spielmacher im HR-Bereich zu werden. Seit
iiber 20 Jahren konnen ambitionierte Personen im
Personalwesen die Ausbildung HR-Fachmann/-frau
mit eidg. Fachausweis absolvieren. Dieser sehr be-
liebte Fachausweis wurde reformiert und die neue
Wegleitung vom Staatssekretariat fiir Bildung, For-
schung und Innovation (SBFI) auf 2017 in Kraft ge-
setzt. Neu fliessen verschiedene Dimensionen in die-
se Ausbildung ein: Das Wissen und Verstdndnis, die
Umsetzungsfahigkeit, die Motivation und Haltung

sowie die Reflexionsfahigkeit. Es geht darum, prak-
tische Arbeitssituationen zu analysieren und erste
l6sungsorientierte Massnahmen vorzuschlagen und
konkrete Aufgaben umzusetzen. Die Auszubilden-
den bearbeiten Fallstudien und reale Themen aus
dem HR-Bereich, sie analysieren konkrete alltdgli-
che Problemsituationen aus dem Personalbereich
und présentieren Losungsansétze, sie reflektieren
sich, sowie das Verhalten von Mitarbeitenden in Ge-
sprachssituationen, beurteilen diese und diskutieren
Verbesserungsmoglichkeiten.

Das NDS Personalleiter/in HF ist die abrundende
Weiterbildung fiir alle Personalverantwortlichen.
Nebst vertieftem Wissen in allen Personalfragen,
wird zusétzlich dem betriebswirtschaftlichen Gene-
ralistenwissen die notige Beachtung geschenkt. Das
Denken und Handeln wird aufgrund einer gesamt-
heitlichen, unternehmerischen Betrachtungsweise
gefordert. Unsere dipl. Personalleiter/innen NDS HF
sind daher kompetente und gesuchte Ansprechpart-
ner/innen der Geschiéftsleitung wie auch der Mitar-
beitenden. Sie leisten damit unverzichtbare Arbeit
fiir die Steigerung der Wertschopfung in Unterneh-
men und Organisationen. Ein weiterer Schritt vom
Spielmacher zum Spielertrainer?

Wir freuen uns, den 13. Ostschweizer Personaltag
vom 8. Juni 2017, und damit die Personalverantwort-
lichen, durch unser Engagement als Hauptsponsor
unterstiitzen zu diirfen.

53

Bildungszentrum

BVS St.Gallen

——

Bildungszentrum BVS St.Gallen
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«Unsere Kunden haben keine Miihe,
qualifiziertes Personal zu finden»

Manuela Broz (47) referiert am diesjahrigen Ostschweizer Personaltag. Die
zweifache Mutter bringt fast 30 Jahre Erfahrung im HR-Bereich mit und hat
2008 eine eigene Garantiemarke fiir Unternehmen gegriindet. Im Interview
erklart die Rheintalerin, was es wirklich braucht, um ein guter Chef zu sein.

Manuela Broz, Sie referieren am Ostschweizer
Personaltag zum Thema «Vom Kulturverwal-
ter zum Kulturgestalter: HRM und die messbaren
Ergebnisse nachhaltiger Unternehmenskultur».
Verraten Sie unseren Lesern den Elevator Pitch?

In der Unternehmenskultur liegt der Schliissel fiir
das nachhaltige Bestehen im Wandel. Da ist das
HRM, das Human Resource Management, gefordert,

«Es geht heute nicht mehr darum, die personellen
Ressourcen zu verwalten und zu administrieren.»

HR-Expertin

Manuela Broz machte
urspriinglich eine

Lehre als Detailhandels-
angestellte.

denn es geht heute nicht mehr darum, die perso-
nellen Ressourcen mit den passenden Aufgaben zu
verwalten und zu administrieren, sondern darum,

eine aktive Rolle in der Gestaltung dieses Wandels
einzunehmen. Es sind die Menschen in einer Unter-
nehmung, die aufgrund ihrer Kultur in der Lage sind,
kiinftige, teilweise nicht abzusehende Entwicklun-
gen erfolgreich zu meistern oder eben nicht. Wer soll
in einer Unternehmung diese anspruchsvolle Aufga-
be iibernehmen, wenn nicht das HRM? Die Basis fiir
Unternehmenskultur bilden Werte, Vertrauen, wert-
schitzende Fithrung, ein offenes Klima des Lernens
und des Fehlermachens. Das HRM kann einen we-
sentlichen Beitrag dazu leisten und die Vorgesetzten
in ihrer Fithrungsaufgabe unterstiitzen. Dies beginnt
bei der Personalauswahl mit Priifung auf Werte und
Verhalten und endet mit dem Austritt und dem Si-
cherstellen von Wissen.

Weshalb griindeten Sie lhr Human-Ethik-Label?
Ich setze mich seit 2008 intensiv mit der Finanzkrise
und den daraus resultierenden ethischen Fragen des
Wirtschaftens und der Menschlichkeit auseinander.
Meine Beobachtungen und Wahrnehmungen haben
mich zum Schluss kommen lassen: Viele namhaf-
te Personen aus Politik und Wirtschaft diskutieren
zwar, was passieren miisste, um Verbesserungen zu
generieren. Letztendlich hapert es aber an der Um-
setzung. Unser Garantiemarkenreglement ist fiir
Unternehmer ein wunderbarer Leitfaden und eine
hilfreiche Orientierung fiir die Gestaltung der Kul-
tur. Wer dieses Reglement erfiillt, kann stolz sein auf
einen Standard, der nachweislich tiberpriift wird. Es
gibt viele Unternehmer, die in Bezug auf Menschlich-
keit und nachhaltige Unternehmensfiihrung hervor-
ragende Arbeit leisten. Doch die tatsidchliche Unter-
nehmenskultur ist nicht immer auf den ersten Blick
zu erkennen und von aussen schwierig einzuschét-
zen. Ich wollte Arbeitnehmern sichtbar machen, wer
sich tatséchlich an seine Versprechen hilt. Und enga-
gierten Arbeitgebern, die in ihre Kultur investieren,
die Moglichkeit geben, dies auch zu zeigen.

Und wie lauft das Label-Business?
Eine ansprechende Unternehmenskultur ist klar ein

Vorteil auf dem Arbeitsmarkt. Unsere Kunden ha-
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ben keine Miihe, qualifiziertes Personal zu finden.
In aller Regel empfehlen die bestehenden Mitarbei-
terinnen und Mitarbeiter kiinftige Kolleginnen und
Kollegen — ein Ergebnis aus unserer Arbeit, das auf-
zeigt, wie stark die Wirkung ist. Ich bin {iberzeugt,
dass sich seriose Labels durchsetzen werden, denn
der Markt reagiert zunehmend auf Unternehmen-
sauthentizitdt und Glaubwiirdigkeit und erkennt,
wenn eine Diskrepanz besteht zwischen Verspre-
chen und erlebter Realitidt. Die Thematik und das
Potenzial der Unternehmenskultur kommt immer
mehr in den Kopfen der Entscheidungstréger an.
Auch die klassische Betriebswirtschaft kommt nicht
darum herum, dass es sich wirtschaftlich lohnt, in
Menschlichkeit zu investieren. Diese Investition
macht sich bezahlt durch gesteigerte Leistung, In-
novation, stabile Organisation, verringerte Konflik-
te und wenig Fluktuation.

«Der Markt reagiert zunehmend auf Unter-
nehmensauthentizitat und Glaubwiirdigkeit.»

Was sind die grossten Herausforderungen, de-
nen sich Personalverantwortliche zurzeit stellen
miissen?

Ich denke, dass es das Verstandnis der eigenen Rolle
und der fiir die Umsetzung notwendige Platz im Un-
ternehmen sind. Wer sich als Kulturgestalter versteht
und die Fahigkeit hat, diese Rolle wirtschaftlich und
menschlich wahrzunehmen und umzusetzen, sitztin
der Geschiftsleitung. Dort gehort HRM hin! Unter-
nehmen konnen es sich nicht mehr leisten, beabsich-
tigte Strategie und Struktur losgel6st von einer zufal-
ligen Kultur zu betrachten. Fiir die KMU-Landschaft
bedeutet das, dass die Inhaber selbst diese Rolle
iibernehmen und ihr das nétige Gewicht geben mis-
sen. Alle anderen Herausforderungen wie die Digita-
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lisierung und die damit verbundene Neugestaltung
der Arbeit gelingen nur, wenn die Basis der Kultur
gegeben ist.

Kann jeder Chef ein guter Leader werden oder
braucht es ein gewisses angeborenes Talent?
Alt-Bundesrat Adolf Ogi wiirde sagen: «Man muss
Menschen mogen!» Das unterschreibe ich. Des Wei-
teren sollte eine Fithrungskraft die Voraussetzungen
fiir ein positives Menschenbild und Selbstreflexion
mitbringen sowie Werte wie Respekt, Fairness, Ver-
antwortung und Gleichstellung. Ohne diese Basis
niitzen auch Techniken, die absolut lernbar sind,
nichts. Auch darf auf keinen Fall die Vorbildfunktion
vorangegangener Fithrungskrifte unterschitzt wer-
den. Wenn Sie einen tollen Chef hatten, der ein offe-
nes Ohr hatte, loben konnte, angemessen kritisierte,
Sie forderte und forderte, werden Sie dies auch tun,
wenn Sie selbst fithren.

Interview: Tamara Johnson

Bild: zVg

Ostschweizer Personaltag

Am 8.Juni 2017 findet der 13. Ostschweizer Personal-
tag statt. Die erst 2005 ins Leben gerufene Jahres-
veranstaltung gehort bereits zu den bedeutendsten
Personalfachtagungen der Ostschweiz. Hier kommen
Personalfachleute, HR-Spezialisten und Personal-
verantwortliche sowie Fiihrungskrafte von KMU zu-
sammen, um sich Gber aktuelle und grundlegende
Fragen auszutauschen. Patronatsgeber des Anlasses
sind die freie ERFA-Gruppe Personal Ostschweiz

und das Kompetenzzentrum fiir Leadership und
Personalmanagement der Fachhochschule St.Gallen.
Weitere Infos unter www.personaltag.ch.

Anzeige

ost@?ch

Die besten Jobs in der Region.
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Leistungskultur mit
entmystifizierter Fiihrung

Marc Stoffel ist demo-
kratisch gewdhlter CEO
bei Haufe-umantis.

Die St.Galler Haufe-umantis AG ist ein weltweit fihrender Anbieter von

Talent-Management-Software. Die Losungen richten sich an gréssere
Unternehmen, die den Recruiting-Prozess optimieren wollen.

CEO Marc Stoffel erklart, weshalb die rund 150 Angestellten entscheiden,
ob er weiterhin im Chefsessel sitzen bleiben darf.

Marc Stoffel, wie wurden Sie zum ersten demokra-
tisch gewahlten CEO bei der umantis?

2013 hatte der Firmengriinder und damalige CEO
Hermann Arnold das Gefiihl, nicht mehr der Richti-
ge zu sein, um die umantis weiterzubringen. Das Un-
ternehmen war in kurzer Zeit stark gewachsen und
die Anforderungen hatten sich entsprechend veran-
dert. Ich war seit 2005 in verschiedenen Positionen
bei der umantis tétig gewesen, unter anderem in der
Softwareentwicklung, im Produktmanagement, im
Vertrieb und im Marketing. Somit verfiigte ich iiber
ein breites Know-how, und Arnold schlug mir vor,
zu {ibernehmen. Da ein CEO-Wechsel die gesamte
Belegschaft betrifft, liessen wir die Mitarbeiterin-
nen und Mitarbeiter abstimmen. Aus der einma-
ligen Sache eine feste Institution zu machen, war
nicht geplant. Aber: Kurze Zeit spater kamen andere
Fiihrungskréfte auf mich zu mit der Bitte, auch ihre
Positionen von demokratischen Wahlen abhéngig zu
machen. Heute diirfen unsere Angestellten jahrlich
iiber alle Chefs auf allen Stufen abstimmen.

«Ohnehin hat die traditionelle
Unternehmenshierarchie ausgedient.»

Funktioniert die Demokratie in jeder Art von Un-
ternehmung oder braucht es bestimmte Voraus-
setzungen?

Die Mitarbeiter miissen iiberzeugt sein, dass viele
Meinungen mehr wert sind als die Meinung eines
Einzelnen. Ich glaube, dann kann die Demokratie
iiberall funktionieren. Bei uns arbeiten beispielswei-
se Leute aus 25 verschiedenen Landern mit sehr un-
terschiedlichen Kulturen. Dennoch funktioniert es.
Ohnehin hat die traditionelle Unternehmenshierar-
chie ausgedient. Das, was auf den Organigrammen
gerne gezeigt wird, entspricht meist nicht mehr der
gelebten Realitét. Ich schitze, dass bis zu 90 Prozent
aller Entscheidungen nicht mehr an der Spitze — das
heisst in der Geschéftsleitung — getroffen werden,
sondern an der Basis. Ganz besonders in kleineren

Betrieben, wo sich alle kennen und téglich miteinan-
der zu tun haben.

Zu diesem Thema, beziehungsweise zum Aspekt
«Wie man das Vertrauen der Mitarbeitenden ge-
winnt», halten Sie am 8. September ein Referatam
Networking-Tag der FHS. Was wollen Sie den An-
wesenden vermitteln?

Grundsatzlich will ich dem Publikum vor Augen
fiihren, warum das Vertrauen der Mitarbeiter zen-
tral ist: Sie fithren das Unternehmen. Sobald wir
dies erkannt haben, erkennen wir zeitgleich, dass
a) das Vertrauen der Angestellten unverzichtbar ist
und b) wir unsere bisherigen Fithrungsinstrumente
iiberdenken miissen. Uber die Jahre haben unsere
diversen demokratischen Experimente immer wie-
der gezeigt, dass die Mitarbeiter Vertrauen brau-
chen, um viele Stimmen beriicksichtigen zu kdnnen.
Sich einzig auf die Meinung des Chefs zu verlassen,
ist vergleichsweise einfach, aber nicht zielfiihrend.
Schliesslich lenken alle in Richtung Erfolg.

Interview: Tamara Johnson

Bild: zVg

FHS Alumni Networking-Tag 2017:

«Forever Young»

Die FHS Alumni ist die Ehemaligenorganisation der
Fachhochschule St.Gallen mit rund 1600 Mitgliedern.
Seit 2005 fuhrt sie einmal jahrlich eine 6ffentliche
Non-Profit-Veranstaltung durch: den Networking-
Tag unter dem Patronat der FHS St. Gallen. Mit

Uber 700 Teilnehmern gehort der Networking-Tag
heute zu den Grossanldssen im Ostschweizer Wirt-
schaftsumfeld. 2017 beleuchtet der Networking-Tag
die Sinnhaftigkeit des «Forever Young»-Wunsches.
Der Anlass findet am 8. September 2017

von 13 bis 18 Uhr in der Olma-Halle 2.1 statt.
Weitere Infos unter www.networkingtag.ch.
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Die Abhdngigkeit vom Strom

Am 2. Mai fand in der Lokremise St.Gallen der 4. Klimaevent der Otto Keller AG
statt. Der LEADER war mit Fotografin Jelena Gernert dabei.

Unsere Gesellschaft ist permanent auf Energie ange-
wiesen. Aber was geschieht, wenn der Strom gross-
rédumig ausfallt? In Marc Elsbergs Roman «Blackout»
sind die Menschen fast zehn Tage ohne Strom. Jene
Auswirkungen hinterlassen beim Leser ein nach-
denkliches Gefiihl. Genauso bei den 330 Zuhdrern
am 4. Klimaevent der Otto Keller AG in der Lokre-
mise am 2. Mai. Denn Elsberg erzahlte von weiteren
Desastern und sagte: «Féllt der Strom aus, kippt un-
sere moderne Zivilisation im Nu um.» Die Experten
in der Podiumsrunde beschwichtigten den Ernstfall.
«Im Thurgau miissten alle 15 Unterwerke, also die
von der Axpo relevanten Knotenpunkte ausfallen, bis
der Kanton dunkel wird, was sehr unwahrscheinlich

i Beiteflerautol

e Wi i [l g

ist», sagt Jolanda Eichenberger, CEO der EKT-Grup-
pe. Auch Dieter Reichelt von der Axpo Power AG
versichert, ein Blackout konne zwar passieren, aber
innerhalb 24 Stunden aufgrund des européischen
Netzverbundes aufgehoben werden.

Mit einem leichteren Thema rundeten die Klimama-
cher der Otto Keller AG den Abend ab und prasen-
tierten ihren neuen Marktauftritt, der neben Heizen,
Kiihlen, Liiften auch die neuen Bereiche Sanitir und
Wasserschadenentfeuchtung beriicksichtigt. Zudem
habe sich der Begriff «Die Klimamacher» manifes-
tiert. CEO Dennis Reichardt freut sich {iber das dyna-
mische Ergebnis mit dem grafischen Element, das die
Strémungen in der Gebaudetechnik versinnbildlicht.
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SVIT wahlt Claudia Strassle

Der Ostschweizer Verband der Immobilien-
wirtschaft (SVIT Ostschweiz) wahlte an der

83. Generalversammlung Claudia Stréssle neu
in den Vorstand. Stréssle, seit 2013 Geschéfts-
fithrerin und Inhaberin der Stréssle Immobilien
Treuhand GmbH in Wéngi, wurde von der GV
einstimmig ins Fithrungsgremium berufen. Die
bisherigen Vorstandsmitglieder sowie Prasident
Thomas Mesmer wurden fiir eine weitere Amts-
dauer von zwei Jahren bestatigt.

Weitere Arbeitgeber-
Auszeichnung fiir Hilti

In der Studie «Beste Arbeitgeber der Schweiz
2017» von Great Place to Work hat Hilti mit den
Standorten Liechtenstein und Schweiz den 3. Rang
in der Kategorie Grossunternehmen erreicht.

Wachstum und Innovationen
in neuen Bereichen

Die Technologiegruppe Wicor (Weidmann Inter-
- . HIED NTR national Corporation) in Rapperswil-Jona steiger-
-1 Eiiin te im Geschéftsjahr 2016 ihren Umsatz gegeniiber
Vorjahr um drei Prozent auf 380 Millionen.
Ebenfalls verbessert werden konnte das Betriebs-

ergebnis, auch als Folge der abgeschlossenen
Restrukturierungs- und Verlagerungsaktivitédten.

Mehr Wachstum gefordert

Zum 128. Mal trafen sich die Delegierten des
Kantonalen Gewerbeverbandes St.Gallen (KGV)
zur Delegiertenversammlung. Prasident Andreas
Hartmann fordert klare Rahmenbedingungen
mit entsprechendem Handlungsspielraum fiir die
KMU. Um Arbeitsplétze zu schaffen braucht es
Strukturen, die der Wirtschaft das Arbeiten
unkompliziert ermoglicht. Durch die Ablehnung
der USRIII fehlen rechtliche Grundlagen.
Weitere fiskalische Belastungen diirfen nicht der
Wirtschaft iibergeben werden. So sorgt die jiingst
angekiindigte Initiative der SP und CVP — mit
dem Ziel die Kinderzulagen zu erhéhen - fiir
offene Fragen innerhalb der Finanzierung.

Die ersten 100 Tage
von Donald Trump

Bei der Er6ffnungsveranstaltung des 47. St.Gallen
Symposiums versammelten sich politische Experten,
um einen Einblick in die ersten 100 Tage von Donald
Trumps Amtszeit zu geben.

Tony Schwartz, der fiir Trumps Biografie aus dem
Jahr 1987 eng mit ihm zusammengearbeitet hat,
sieht dessen Fiihrungsqualitaten kritisch. Er ist der
Meinung, dass grosse Fithrungspersonen vor allen
Dingen grosse Menschen sein miissen und dass
Trump diesem Massstab nicht gerecht wird. Er glaubt,
dass Trump auf dem emotionalen Entwicklungsstand
eines Kindes ist, es ihm an Wissen mangelt, dass er
keinerlei Glaubenssystem zu haben scheint und dass
ihm Einfiihlungsvermégen fehlt.

Grosster Startup-Anlass

der Ostschweiz

Anfang Mai trafen sich iiber 300 Griindungsinteres-
sierte und Jungunternehmer/innen zum grossten
regionalen Startup-Anlass der Ostschweiz an der
Rhema in Altstétten. Auf sie warteten Referate der
Jungunternehmen Advertima, Heimat Zigaretten
und frooggies. Zudem stand die erste Schweizer Bier-
braumeisterin und Gechéftsleiterin der Sonnenbriu,
Claudia Graf, im Podiumsinterview Rede und Antwort.

Mehr Besucher
an der RHEMA

46'500 Besucherinnen und Besucher zahlte die
Rheintalmesse in Altstétten dieses Jahr. Gegeniiber
dem Vorjahr ist die Anzahl Gaste um iiber drei
Prozent gestiegen.

NTB erhalt
Qualititslabel

Die Interstaatliche Hochschule fiir Technik Buchs
NTB erhélt das Qualitétslabel «Recognised for Excel-
lence 3 Star (R4E***)» der European Foundation
for Quality Management (EFQM). Nach einem
umfassenden externen Assessment wird die NTB fiir
ihr Qualitétsstreben mit der zweiten EFQM-Stufe
ausgezeichnet.
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Mineralitat
Ostschweizer Wimmelbuch

Modeworter schleichen
sichimmer wiederin
unser Vokabular ein.
Sie werden zu festem
Bestandteil unserer
Sprache, nehmen ein
Ubermass an Bedeu-
tung an oder polarisie-
ren stark. So auch der
seiteinigen Jahren

Ostschweizer Unternehmen bietet sich die Gelegenheit, ihre Marke
nachhaltig mit der Region zu verkniipfen: Mit dem Ostschweizer
Wimmelbuch. Bereits gibt es Stéddte und Regionen mit eigenem
Wimmelbuch. Nicht aber in der Ostschweiz: Das privat initiierte
Projekt «Ostschwiz iises Wimmelbuech» will das d&ndern und sucht
Partner, die Interesse haben, sich in diesem Buch zu prasentieren.
Unterstiitzen kann man das Projekt als stiller Sponsor, als Logo-,
Produkt-, Motiv oder Charakter-Sponsor.

www.ostschwiz.ch/unterstuetzen inflationir benutzte
Begriff der Mineralitat
im Wein.

Zwei neue Verwaltungsrite
von Jan Martel

fiir die corvaglia Gruppe

Was ist eigentlich damit gemeint und wie ernst

Die Generalversammlung der sollte man die Bezeichnung dieses Sinnesein-
corvaglia Gruppe von Ende dhidks nEhmEn?

Mérz 2017 wahlte zwei neue
Verwaltungsratsmitglieder.
Bianka Wilson und Mark
Macus nehmen neu Platz im

Wenig fruchtbare Bodentypen haben vielfach
einen héheren Gehalt an Schiefer, Vulkangestein,
Granit, Kalk oder Kreide. Die Wurzeln der Pflanze
reichen meist tief (10 Meter und mehr) in den

Verwaltungsrat der corvaglia Untergrund und nehmen dort Néhrstoffe und

Gruppe. Das Vizeprasidium iibernimmt Franco Bischof. corvaglia Spurenelemente auf. Auch wenn es analytisch

ist ein Anbieter von Verschluss-Systemen fiir die Getrankeindustrie. nicht bewiesen ist, wird teilweise angenommen,

Mit Hauptsitz in Eschlikon und einem weiteren Produktionswerk dass die Beeren so «Mineralitat» aufnehmen und

in Mexiko, beschéftigt das 1991 gegriindete Unternehmen heute sie im Wein erlebbar wird. Dies auch wenn die

weltweit iiber 260 Mitarbeitende. im Erdreich vorkommenden Mineralien fiir den
menschlichen Gaumen eigentlich geschmacks-
neutral sind.

Trotzdem erinnern viele Weine in ihrem aroma-

D er O Sts Chwei Zer tischen Profil an nassen oder heissen Stein. Sie

konnen auch geschmackliche Eindriicke hinter-
KO nj un ktu I‘moto r bru m mt ! lassen wie kreidig, salzig, seidig-schmirgelnd

und stoffig. Einzelne Verkoster bezeichnen sol-
che Weine mit dem Begriff Spannung. Diese
Empfindungen sind wissenschaftlich nicht auf die
Mineralitat der Boden, sondern hochstwahr-

Die Drehzahl des Konjunkturmotors in der Ostschweiz hat sich zu
Beginn des 2. Quartals erh6ht. Hauptgrund dafiir ist die globale

Wachstumsbeschleunigung, von der insbesondere die Industrie scheinlich auf den im Wein enthaltenen Schwefel
profitiert. Noch nicht so richtig angekommen ist der Konjunkturauf- und die Polyphenole (aromatische Verbindun-
schwung bei den kleinen Industrieunternehmen. Im Bau ist das gen) zuriickzufiihren. Auch kdnnen geringe Er-
Konjunkturlima ebenfalls etwas angestiegen. Hingegen hinkt der trédge und der damit verbundene héhere Anteil
Ostschweizer Detailhandel der gesamtschweizerischen Entwicklung an Trockenextrakten einen mineralischen Ein-
hinten nach. druck erwecken. Mineralitdt wird vielfach auch

als Sammelbegriff fiir Empfindungen abseits
von Saure, Alkohol, Frucht, Tannin oder Zucker
verwendet.

Mike Franz wird TKB-Bankrat

Fazit: Der Begriff Mineralitat wird fiir die unter-

An seiner Sitzung hat der Thurgauer schiedlichsten sensorischen Wahrnehmungen
Grosse Rat Mike Franz in den Bankrat verwendet. Viele davon konnen nicht nachgewie-
der Thurgauer Kantonalbank (TKB) sen werden und beruhen auf sehr personlichen

Eindriicken. Sie haben aber eines gemeinsam:
Mineralitat im Wein ist positiv belegt und 1asst
eine hohere Qualitit vermuten.

gewdhlt. Der IT-Spezialist erhielt

86 Stimmen. Er wird im neunkopfigen
Bankrat Nachfolger von Werner
Dickenmann, der Ende Mai 2017 nach
neun Amtsjahren ausscheidet. Jan Martel ist Inhaber der Martel AG in St.Gallen
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Public-Forum 2017
zum Thema «Mobilitat»

Das 5. Public-Forum von PwC fiir die Ostschweiz, Liechtenstein und Vorarlberg vom
2. Mai in St.Gallen rund um «Mobilitdt» bot Gelegenheit, dieses aktuelle Thema zu
diskutieren und sich mit anderen Besuchern auszutauschen.

Zu Gast waren Jiirg Rothlisberger, Direktor Astra/Uvek, Thomas Kiichler, CEO
Schweiz. Stidostbahn AG, Roland Scherer, Direktor IMP-HSG an der Universitét
St.Gallen, Mag. Karlheinz Riidisser, Landesstatthalter Vorarlberg, und Hanspeter
Triitsch, Bundeshausredaktor SRF. Fiir den LEADER fotografiert hat Gian Kaufmann.
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Uli Hoeness in Vaduz

Hoher Besuch im Fiirstentum Liechtenstein: Uli Hoeness, Priasident des
FC Bayern Miinchen, war zu Gast in der Hofkellerei Vaduz und sprach
iiber die Erfolgsgeschichte des Kult-Vereins. Gleichzeitig gab er tiefen
Einblick in seine eigenen Einschitzungen des Sports und der Wirtschaft
—und in die hérteste Zeit seines Lebens, diejenige hinter Gittern. Dabei
nahm Hoeness wie gewohnt kein Blatt vor den Mund. Besonders ein-
driicklich war seine Schilderung, wie er seit seinem Amtsantritt 1979 den
Umsatz des Vereins um etwa das 60-Fache steigern konnte. Die Géste, fast
ausnahmslos fussballbegeisterte Wirtschaftsvertreter, nahmen die Gele-
genheit wahr, den prominenten Referenten ganz personlich zu befragen.

Weitere Bilder unter leaderonline.ch
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Vorschau

«Wer Controlling macht,
spart Zeit und Geld»

Wiirden Unternehmen ihre jeweiligen Projekte besser beobachten -
also Projektcontrolling betreiben -, gabe es mehr erfolgreiche
Projekte, sagt Eduard Pfister, Experte fiir Projektcontrolling. Er erklart,
wie das funktioniert, was es kostet und was es bringt.

Eduard Pfister, Sie sind Experte fiir Projektcont-
rolling und CEO der St.Galler Parm AG. Wird dem
Thema Projektcontrolling in Ostschweizer KMU
lhrer Erfahrung nach geniigend Beachtung ge-
schenkt?

Ein Projekt ist dann erfolgreich, wenn es seine Ziele
zum vereinbarten Zeitpunkt und ohne Uberschreiten
des Budgets erreicht. Dazu muss das Projektcontrol-
ling vom Anfang bis zum Ende der Laufzeit Soll und
Ist vergleichen. Bei Abweichungen sollen Korrektur-
massnahmen vorgeschlagen werden — und das Cont-
rolling soll gegebenenfalls steuernd mithelfen, diese
umzusetzen. Wiirde dem Controlling geniigend Be-
achtung geschenkt, wire demzufolge die Rate der
gescheiterten Projekte klein. Das ist sie aber nicht.

«Wiirde dem Controlling genligend Beachtung
geschenkt, ware die Rate der gescheiterten
Projekte klein. Das ist sie aber nicht.»

Nicht nur die IT-Projekte beim Bund oder der Flug-
hafen in Berlin sind nicht erfolgreich, sondern auch
in unserem néchsten Umfeld gehen Projekte schief —
nur versucht man es oft zu verheimlichen oder steht
ganz einfach nicht dazu. Studien zeigen, dass welt-
weit lediglich rund 30 Prozent aller Projekte prob-
lemlos ihr Ziel erreichen. Ich glaube nicht, dass Ost-
schweizer KMU besser dastehen.

Weshalb wird dem Thema nicht mehr Beachtung
geschenkt?

Unternehmen, die ihr Geld hauptséchlich mit Pro-
jekten verdienen, verfiigen in der Regel iiber einen
hohen Reifegrad in Projektmanagement und -con-
trolling. Firmen hingegen, die praktisch nur interne
Projekte ausfithren — Verwaltungen, Banken, Ver-
sicherungen —, messen dem Thema weniger Bedeu-
tung zu. Meist nehmen sie das gar nicht bewusst war:
Sie kennen die Best-Practice-Vorgehensweise einfach
gar nicht gut genug. Ein bekannter, haufiger Fehler ist
zum Beispiel, dass der Projektplan im Verhéltnis zur

Projektgrdsse zu wenig detailliert ist. Eine gute Pro-
jektiiberwachung ist dann fast nicht méglich, und die
Steuerung hinkt den Ereignissen hinterher.

Der Aufwand, wieder auf Kurs zu kommen, ist
danniiberproportional hoch?

Genau. Ein weiterer bekannter Fehler ist, dass sich
das Controlling nur auf die Kosten konzentriert.
Korrekterweise sollte es sich auch mit Projektfort-
schritt, Terminen, Qualitat sowie Risiken und Chan-
cen beschéftigen. Und: Projektcontrolling kann nur
dann wirklich funktionieren, wenn alle Beteiligten
ein gewisses Mass an Ehrlichkeit an den Tag legen.
Es braucht eine Unternehmenskultur, die es erlaubt,
Fehler zu machen und die Fehler als Lernchance be-
trachtet. Andernfalls werden nicht weniger Fehler
gemacht, sie werden nur besser vertuscht ... Dadurch
werden sie spater erkannt und ziehen meist hohere
Folgekosten nach sich. Wer Controlling macht, spart
Zeitund Geld.

Controlling kostet aber auch.

Wenn sich Unternehmen mit dem Gedanken tragen,
ein Projektcontrolling einzufithren oder auszubau-
en, wird regelmissig die Frage gestellt, ob und wie
seine Kosten und Nutzen quantifiziert werden kon-
nen. Der monetére Nutzen eines Projektcontrollings
ist kaum exakt zu quantifizieren. Es ist jedoch offen-
sichtlich, dass die Unterstiitzung eines Projekts durch
gutes Controlling in der Regel zu einem geringeren
Aufwand und zu reduzierter Dauer im Vergleich zu
einem Projekt ohne Controlling fithrt. Nach Einfiih-
rung des Projektcontrollings verursacht der Start
eines Projekts wegen der ausgedehnteren Planung
einen hoheren Aufwand. Die bessere Projektvorbe-
reitung fiihrt aber dazu, dass in spiteren Phasen we-
niger Fehler auftreten und Anderungen aufgrund der
verbesserten Zielsetzung seltener erforderlich sind.

Dies fiihrt zu einer besseren Zielerfiillung und zu
geringeren Kosten fiir die Projekte?

Ja. Eine Kosteneinsparung zwischen zehn und 20
Prozent diirfte realistisch sein. Wenn wir davon aus-
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Eduard Pfister ist CEO der
Parm AG. Das St.Galler
Unternehmen bietet
Beratungsdienstleistungen
und Softwarelosungen

im Bereich des
Projektcontrollings.

gehen, dass der Aufwand fiir das gesamte Projektma-
nagement zwischen zwei und 15 Prozent des Projekt-
budgets betrégt, dann diirften sich die Kosten fiir das
reine Projektcontrolling im Bereich von 0.5 Prozent
des Budgets liegen. Aber Projekt ist nicht gleich Pro-
jekt: Es gibt innovative, risikoreiche Projekte und
sich immer wieder in &hnlicher Form wiederholende

Routineprojekte. Uber die Summe der Projekte lisst
sich aber sicher — in den Worten von Prof. Dr. Rudolf
Fiedler, einem ausgewiesenen Experten in diesem
Bereich - sagen: «Projektcontrolling kostet Geld.
Kein Projektcontrolling kostet noch mehr Geld!»

«Projektdaten in einer «Public Cloud>

zu halten, ist nicht serios. Das KMU hat
keinen Einfluss auf die Serverumgebung
und ist dem Betreiber ausgeliefert.»

Welche Methoden und Instrumente werden beim
Projektcontrolling konkret eingesetzt?

Es gibt mehrere Methoden und Instrumente. Erstens
wird unterschieden zwischen strategischem und
operativem Projektcontrolling: Das strategische be-
fasst sich vorwiegend mit der Entscheidungsfindung,
welche Projekte vom Unternehmen durchgefiihrt
werden sollen. Das operative Projektcontrolling hin-
gegen befasst sich wihrend des Projektablaufs mit
Planungen und erarbeitet projektbegleitend optima-
le Arbeitsabldufe und Ressourcennutzung. Der Con-
troller sammelt alle fiir ihn notwendigen Informatio-
nen und analysiert diese. Aus seinen Berechnungen
erstellt er Empfehlungen fiir das weitere Projektge-
schehen in Hinsicht auf eine mogliche Verkiirzung
der Projektlaufzeit, der optimalen Verwendung der
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vorhandenen Ressourcen und der Bestimmung der
noch bendtigten Kosten bis zum Projektende. Oft
wird mit einem Projektstrukturplan gearbeitet. Ein
bedeutender Teil des Projektcontrollings ist zudem
das Setzen von Meilensteinen an angemessenen Stel-
len innerhalb des Projektverlaufs. Die Meilensteine
bilden ein verbindliches zeitliches Geriist fiir den
Projektablauf.

Was raten Sie Start-ups: Zu welchem Zeitpunkt ist
die Einfiihrung von Projektcontrolling sinnvoll?
Bei wenigen und kleinen Projekten ist die Investition
ins Projektcontrolling teuer. Wann der Zeitpunkt ge-
kommen ist, kann schwerlich gesagt werden. Er hdngt
von einer Vielzahl von Faktoren ab, beispielsweise von
der Qualitét des Projektteams, von der Komplexitat,
vom Innovationsgehalt, von der Zahl und der Grésse
der Projekte. Wichtig ist in erster Linie ein systemati-
sches und methodisch bewéhrtes Herangehen an Pro-
jekte. Dazu wiirde ich am Anfang einen erfahrenen
Projektleiter als externen Berater einsetzen.

Wie sieht es aus, wenn ein Unternehmen plétzlich
wachst: Wachst die Projektcontrolling-Software
mit?

Fiir moderne Projektmanagementlésungen ist es
kein Problem, die Organisationsstruktur anzupas-
sen. Wenn Mitarbeitende an neuen Standorten an
Projekten des Stammhauses mitarbeiten, dann be-
riicksichtigt beispielsweise die Ressourceneinsatz-
planung die ganze Firmengruppe. Die interne Ver-
rechnung hingegen baut auf der Kostenstellenstruk-
tur auf. Mit anderen Worten: Ja, eine gute Software
wéchst mit dem Unternehmen mit.

Immer mehr Unternehmen arbeiten mit einer
Cloud. Lasst sich das mit Controlling vereinbaren?
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Ob die Projektdatenbank zu Hause im vermeintlich
sicheren Keller oder in der Cloud ist: Das Projektcon-
trolling ist das Gleiche. Was ich aber unbedingt be-
achten wiirde, ist die Qualitét einer Cloud-Losung:
Die Projektdaten in einer «Public Cloud» zu halten,
ist nicht wirklich seri6s. Das KMU hat keinen Einfluss
auf die Serverumgebung und ist dem méchtigen Be-
treiber in mancherlei Hinsicht ausgeliefert. Da stellen
sich einige Fragen: Was passiert bei einem System-
mausfall? Oder: Wie sicher sind meine Daten vor ei-
nem Fremdzugriff? In einer privaten Cloud hingegen
ist das KMU ein Einzelkunde, der ernst genommen
wird und seine Leistung mit dem Anbieter festlegt.

Wie sieht es mit dem Software-as-a-Service-Prin-
zip aus, fiir welche Unternehmen lohnt sich das?
Nach wie vor ist es im Softwarebusiness so, dass man in
der Regel eine Software einmal kaufen kann mit dem
Recht, diese «lebenslang» zu nutzen. Je nach Vertrag
kann oder muss zusatzlich ein Wartungsabo gekauft
werden. Beim Modell Software-as-a-Service hingegen
zahlt man fiir das, was man bezieht, wie beim Strom
oder Wasser. Derzeit scheint sich aber noch ein weite-
res Modell durchzusetzen: Man «mietet» die Software
periodenweise, also wie eine Wohnung.

«Studien zeigen, dass weltweit
lediglich rund 30 Prozent aller Projekte
problemlos ihr Ziel erreichen.»

Wann lohnt sich welches Modell?

Wer die Software nur iiber einen relativ kurzen Zeit-
raum braucht, etwa fiir die Durchfithrung eines gro-
sseren Projektes von maximal drei Jahren Dauer, be-
zahlt beim Einmalkauf wahrscheinlich zu viel. Wer
eine Software iiber viele Jahre brauchen will, fiir den
ist der Kauf aber wohl die giinstigere Variante. Mein
Rat: Am besten lasst man sich die verschiedenen Va-
rianten offerieren.

Interview: Malolo Kessler

Bild: Stéphanie Engeler

St.Galler Forum fiir Finanzmanagement

und Controlling

Eduard Pfister referiert am dritten St.Galler Forum
flr Finanzmanagement und Controlling. Veranstaltet
wird dieses von und an der FHS St.Gallen am Freitag,
16. Juni, von 8.30 bis 17 Uhr. Das Forum dreht sich
dieses Jahr um das Thema Risiko. Zu Gast sind nebst
Pfister zahlreiche andere Referenten. Das detaillierte
Programm, weitere Infos und Anmeldung unter
www.fhsg.ch/forum-finanzen-controlling.
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Leaderinnen

Unternehmerin
mit Weitblick

Nicole Bollingers Herz
schlagt fiir kreative
Ideen, ihre Leiden-
schaft gilt dem Marke-
ting und ihre Passion
dem Unternehmer-
tum. Ein Leaderinnen-
Portrat.

Was haben Snapchat, Virtual Reality und Chat-
bots gemeinsam? Sie alle stehen fiir Trends,
welche das Online-Marketing revolutionieren.
Sich als Unternehmen wirkungsvoll zu positio-
nieren, ist jedoch nicht einfacher geworden.
Nur wer iiberzeugend informiert, geschickt
provoziert und abwechslungsreich unterhalt,
bleibt im Gesprach.

Genau diesen Herausforderungen stellt sich
Nicole Bollinger mit ihrer Agentur «Weitblick».
Schon wihrend des Masterstudiums in Marke-
ting an der Universitét St.Gallen griindet sie die-
se mit ihrem heutigen Ehemann und erfiillt sich
damit ihren Traum, die Leidenschaft fiir Marke-
ting mit Kreativitat zu verbinden. Mit Weitblick
berét sie Unternehmen bei der Entwicklung von
digitalen Marketingstrategien. Dazu setzt das
Team auf die Kombination von neuen Trends
und verldsslichen Losungen in Online-Marketing
und Webdesign.

Die Gesprache der Eltern am Kiichentisch zum
Tagesgeschehen im Familienunternehmen weck-
ten friith Nicole Bollingers Unternehmergeist.
Das Studium an der HSG war damit vorprogram-
miert. Parallel zum Studium sammelte sie Er-
fahrungen in verschiedenen Branchen und enga-
gierte sich extrakurrikuldr. Zudem nutzte sie
eine Vakanz, um sich im Familienunternehmen
zu engagieren, wo sie die digitale Vertriebsstra-
tegie vorantrieb.

Ende 2015 griindete Nicole Bollinger mit zwei
Studienkollegen das Start-up surp.ch, das Uber-
raschungsreisen organisiert. Die Destination
erfahren die Reisenden erst am Flughafen. Als
Verantwortliche fiir Marketing setzt sie auf
Online- und Social-Media-Marketing — mit sicht-
barem Erfolg.

Mit viel Elan und frischen Ideen tibernimmt
Nicole Bollinger bei den Leaderinnen Ostschweiz
das Ressort «Web & Social Media». Mit ihrem
Engagement mochte sie dazu beitragen, die
Prisenz der Leaderinnen zu schérfen und Ost-
schweizer Unternehmerinnen in einem starken
Netzwerk zu vereinen.
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Schlusspunkt

Dickbrettbohrer gesucht

Der St.Gallen-Bodensee-Tourismus-Direktor Frank Bumann tritt
per Ende Juni ab und macht dafiir <zuwenig marktorientierte
Strukturen» und «schwerfallige Finanzierungen» verantwortlich.
Auf Deutsch: Gartlidenken und Schmorzeligkeit.

von Stephan Ziegler

Schon lange lauft es in der Tourismusor-
ganisation nicht rund, seit der umtriebi-
ge Walliser Frank Bumann das Zepter von
dem gmogigen St.Galler Boris Tschirky
iibernommen hat: Besserwisserische Zun-
gen unkten schon anfangs 2013, als Bu-
mann in St.Gallen anfing, das kdme nicht
gut — zu prasent war der Streit in Ziirich,
in welchem Bumann seinen fritheren Wir-
kungsort verlassen hatte. Seine Kreati-
on «Downtown Switzerland» kam nicht
einmal in Ziirich selbst gut an, vom Hohn
und Spott im Rest der Schweiz ganz zu
schweigen.

Andere, weniger pessimistische Zeitgenos-
sen freuten sich auf einen neuen Besen, der
gut kehren sollte: Nach Jahren des Haltens
und Verwaltens fiihlte man so etwas wie
Aufbruchstimmung, galt doch die Walli-
ser Saftwurzel als einer, der sich nicht ins
Bockshorn jagen lasse — und sein Bruder
Daniel Bumann zeigte als Restauranttes-
ter der ganzen Schweiz, aus welch hartem
Holz die Bumanns geschnitzt sind.

Nun wirft der jiingere Bumann das Hand-
tuch: Die gegenwartigen Strukturen in der
Ostschweiz seien «zu wenig marktorien-
tiert und die Leistungsauftrége und Finan-
zierung schwerféllig und komplex», ldsst
sich der Noch-Direktor zitieren. Auf gut
Deutsch heisst das: Am Gartlidenken und
der Schmorzeligkeit der Ostschweizer hat
sich der Saas-Feer die Zdhne ausgebissen.
Ganz unschuldig war er daran wohl selbst
nicht: Bumann galt nicht gerade als begna-
deter Kommunikator, dem es gelingt, ver-
schiedene Parteien an einen Tisch zu holen
und gemeinsam Losungen zu erarbeiten.
Vielmehr habe er eigenméchtig entschie-
den und die Partner vor vollendete Tat-
sachen gestellt — wie etwa mit seiner Asi-
enstrategie, die darauf abzielte, vermehrt
Gaéste aus China und Japan fiir die Region

zu gewinnen. Gastronomen, Hoteliers und
Gewerbetreibende hétten es lieber gese-
hen, die Tourismusorganisation fokussie-
re sich auf die europdischen Markte — die
Asiaten kommen, knipsen und gehen, ohne
Wertschopfung zu generieren.

Auch in der Tourismusorganisation selbst
herrschte seit Bumanns Ubernahme eine
gewisse Unruhe; man sprach von Repressi-
onen, Mobbing gar — allerdings nur hinter
vorgehaltener Hand. Als Zeichen fiir ein
schlechtes Klima durfte allerdings die Ent-
lassung der langjahrigen Mitarbeiterin As-
trid Nakhostin gewertet werden, die Mitte
2015 nach iiber einem Vierteljahrhundert
bei St.Gallen-Bodensee-Tourismus gehen
musste.

Kurz: Die Region St.Gallen und der Wal-
liser Tourismusdirektor schienen einfach
nicht zueinander zu passen. Dass Frank
Bumann nun geht, kdnnte eine Chance fiir
Region und Stadt sein, eine Personlichkeit
fiir die Spitze ihrer Tourismusorganisati-
on zu gewinnen, die nicht alles auf einen
Schlag neu und besser machen will, son-
dern weiss, wie dick die Bretter sind, die in
der Ostschweiz gebohrt werden miissen.
Die dusseren Voraussetzungen stimmen —
eine schonere Gegend als die zwischen Alp-
stein und Bodensee findet sich so schnell
nicht wieder, und ein Weltkulturerbe hat
auch nicht jeder. Die inneren allerdings
miissen reformiert werden, mit Geschick,
Beharrlichkeit, Uberzeugungskraft, Kom-
promissbereitschaft und Begeisterungsfa-
higkeit. Denn mit kleinrdumigem Denken
und Pfennigfuchserei bringt man keine
Region vorwirts, da ist Frank Bumann
beizupflichten. Das muss einem kiinftigen
Tourismusdirektor bewusst sein, und hier
muss er den Hebel ansetzen. Sonst wird
sich auch der — oder die — Neue an den
Ostschweizern die Zdhne ausbeissen.

—— Sauber
ﬁ bleiben!
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Smartphone App AbaCliK
Arbeitszeiten und Spesen mobil erfassen

Sammeln, organisieren, dndern und verteilen Sie mit
der Smartphone App AbaCliK Informationen aller
Art. Synchronisieren Sie sémtliche Daten mit der
Abacus Business Software:

* Prasenz- oder Arbeitszeiten

* Leistungen, Spesen

* Personliche Daten, Ferientage oder Absenzen (ESS)

Jetzt kostenlos installieren
www.abaclik.ch

ABACUS

Business Software

Ecknauer+Schoch ASW
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Sie da. pronto-ag.ch
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